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El trabajo que a continuacidn se presenta se encuadra dentro‘
del Plan Nacional de Abastecimiento de Materias Primas Mine-
rales (P.N.A.M.P.M.), que fue aprobado por Acuerdo del Conse
jo de Ministros de 22 de Diciembre de 1.978 y que tiene vi--
gencia para el periodo 1.979-1.987.

El criterio b&sico que ha guiado al P.N.A.M.P.M. ha estado -
encaminado a reducir la dependencia del exterior, por lo que
los trabajos que se han emprendido, y entre los que se en---
cuentra el que aquif se expone, han venido definidos por una
serie de factores que lo condicionan, como es entre otros, =
el buen conocimiento de los métodos de comercializacidn de -~
los productos minerales.

El destacar la importancia que, para el Instituto Geoldgico
y Minero de Espafia, tiene el conocer el comercio y la comer-
cializacién de los minerales resulta innecesaria, si se pien
sa que desde 1.979 viene emprendiendo acciones concretas en
minerfa a través del Programa de Actividades T&cnico Empresa
riales.

Todas estas razones son las que han impulsado al Gabinete --
Té&cnico del Director a poner en marcha un trabajo, cuyos re-
sultados se recogen a continuacidn y que contempla_los aspec
tos b&sicos de la comercializacidn.



1.1. Objetivos a alcanzar.

Entre las labores encomendadas al IGME en el campo de las --
Actividades Té&cnico-Empresariales caben citarse una serie de
.acuerdos, para los cuales se requiere una documentaéién bési-
ca. Parte de &sta se cubre con los objetivos del proyecto =--
que aquf se incluye y que son los siguientes.

- Conocer a fondo cuales son los elementos basicos que jue--
gan un papel en el comercio de minerales. Cuales son los -
productos minerales objeto de mercado y alcance de los mis
.mos. Que papel desempefian las figuras que componen el mer-
cado, etc.

- Establecer la iﬁprotapcia que dentro del comercio de los -
minerales tiene el transporte en todas sus modalidades, =-=-
por carretera, por ferrocarril y por via maritima, y tanto
dentro del pafs como de cara a la exportacién y al comer--
cio en general.

- Disponer de una informacidn precisa acerca de los mecanis-
mos de contratacidn, es decir los tipos de acuerdos que se
utilizan en el sector minero para la compra-venta de mine-
rales, asf como de los sistemas para legalizar estos acuer
dos, es decir contratos que existen, que mis se utilizan -
etc.

- Llegar a saber valorar con la mayor precisidn posible, los
diferentes productos minerales, para 1o que habrd que par-
tir de conocer los datos existentes en materia de precios,
los metodos de valoracion en funcién de las diferentes ca-
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racteristicas de los minerales, etc.

- Conocer, igualmente, que papel juegan dentro del mercado -
los organismos de contratacidén como son Las Bolsas de Meta
les y otros campos de ventas, que importancia tienen den--
tro del vercado las politicas gubernamentales en materia -
de producién, comercio, aranceles, etc., de los productos
minerales.

Cubiertos estos objetivos el Gabinete Técnico dle Director -
dispondr& de una base sobre la que decidir acerca de los ai-
ferentes acuerdos que afio a afio se le proponen, sobre accio-
nes técnico-empresariales.



1.2. Metodologfa del trabajo.

Desde el punto de vista de la elaboracién del proyecto, a lo
largo del afio se han seguido las tres fases caracteristicas:

Fase 1a.- Recogida de informacién.

Fase 23.- Andlisis y seleccidn de la misma.

Fase 33.~ Adecuacién y contraste de la informacidén a los ob-
jetivos especificos del proyecto.

Sin embargo de cara a la exposicidn del trabajo que sigue a
este apartado, se ha crefdo conveniente realizarlo en diéz -
grandes capitulos, el primero de los cuales corresponde al -
planteamiento global del estudio ya expuesto, y el Gltiamo lo
constituyen las conclusiones y recomendaciones. )

Los restantes capitulos se pueden sintetizar como sigue:

El capitulo segundo recoge informacidn general y sirve para
centrar el tema, definiendo los conceptos fundamentales den
tro de la comercializacién.

El tercer capitulo analiza el papel que juegan los distintos
productos minerales y las figuras que intervienen en el co--
nercio, dando especial relieve al papel de los agentes inter
nacionales, en todas sus variedades y resaltando las venta--
jas e inconvenientes que tiene en cada caso la utilizacién -
de sus servicios.

La importancia del transporte en el comercio de minerales -
constituye la base del cuarto capftulo. En el mismo se hace
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especial referencia al transporte maritimo dado que es este
Gltimo el que mueve mayor volGmen de minerales a nivel mun-—-
dial. Vale al pena hacer notar que se ha introducido un glo-
sario de los .terminos que:con.mayor frecuencia se utilizan -
en el comercio y en el transporte, y no solo marftimo sino -
por camifny ferrocarril.

El capitulo quinto examina los mecanismos de contratacién, -
partiendo de las bases de los acuerdos de comra-venta, hasta
los sistemas de formalizarlos y legalizarlos mediente contra
to. En este apartado se hace especial referencia a las dis--
tintas clafisulas de un contrato de compra-venta de minerales
diferenciando cuales son de definicibén o fijacidn, de las -
que son de valoracibén y las que tienen como misidn salvaguar
dar a las partes.

. *
Los sistemﬁs de valoracibn y fijacidn del precio de los pro
ductos minerales que incluye el capftulo seis de este infor-
me, constituye uno de.los pilares del mismo, dado que uno de
los puntos de mayor inter&s de este trabajo consiste en po--
der valorar las ofertas que se proponen el IGME. Asi, dada la
disparidad de productos minerales existentes, se han realiza
do cinco grandes grupos, y para cada uno de ellos se ha ana-
lizado el sistema de valoracidn que de modo m&s extendido se
utiliza a nivel mundial, siendo de destacar que en cada caso
se ha puesto un ejemplo de valoracifén que permita una mayor
comprensidn del m&todo explicado.

Resuslta un error bastante comiGn en el sector minero oir ha-

blar de las "bolsas de minerales", cuando en realidad &stas -
no existen, sino que las que existen son la Bolsas de Metales.
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_E1 capitulo septimo describe y examina los organismos de con
tratacién, haciendo hincapi& en el papel que juegan las Bol-
sas de Metales, como utilizarlos y el futuro de las mismas.

Los apartados ocho y nueve contemplan respectivamente las --
polfiticas gubernamentales en temas tales como abastecimien--
tos, precios y barreras arancelarias, y las politicas comer~
cialeg, tanto a nivel pals como desde el punto de vista de -
empresa.



2. CONCEPTOS FUNDAMENTALES EN EL ESTUDIO
DE LA COMERCIALIZACION




El anilisis de los problemas de comercializacidén de cualquier
producto, y en particular de los productos de la mineria, re
quiere definir previamente una serie de té&rminos sobre los -
gue suele existir una cierta confusifn.

Como base de partida se adoptarfan las siguientes definicio-
nes (ver fig. 1):

- Mercado:

En el sentido econdmico abstracto, se entiende el mercado
como "un ambiente en el cual operan las fuerzas del comer-
cio®". Es como una esfera dentro de la cual se relacionan -
entre sf la oferta y la demanda (fuerzas del comercio). Es
te entorno consta de tres elementos b&sicos:

..lawaférta,.ésidecir las cantidades que alternativamente
8@ ofrecen o0 se presentan para su venta a diferentes va-
lores.

. la demanda, constitufda por las cantidades éue alternati
vamente se requieren para su compra a diferentes valores

. los precios, por Gltimo, que son el resultado del choque
entre la oferta y la demanda.

Obviamente, el mercado comprende a los productores y consumi

dores, incluyendo a los intermediarios y a los distribuido-
‘res, asi como a los organismos y sistemas polftico-econdmico
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Figuro nt 1

DIAGRAMA DEL MERCADO DE ‘M'INERA.LES

FACTORES EXTERANOS
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que influyen en el medio ambiente en que se realiza el comer-
cio.

- Comercializadidn:

La comercializacibn es el conjunto de acciones que conducen
al acercamiento y al entendimiento entre la oferta y la de-
manda. Es decir, constituye el proceso Integro de hacer lle
gar los productos desde el fabricante al consumidor.

Cabe sefialar que este acercamiento puede tener lugar a ins-
tancias tanto de una como de otra parte, es decir del pro--
ducto o del comprador. Se llamari comercializacién a la ac-
cién en uno u otro sentido: la politica de ventas se produ-
ce cuando la iniciativa del acercamiento parte de la oferta
y la polftica de abastecimiento tiene lugar cuando esta in&
ciativa parte de la demanda.

El alcance de la investigacién, relativa a la comercializa-
cién, abarca todas las actividades econfmicas y comerciales

que afectan o estin afectadas por la comercializacién.

Entrando en detalle, en un estudio de comercializacién convie
ne diferenciar los siguientes elementos bésicos:

. las figuras, que intervienen a la comercializacidn, consti-

tufdas por el productor, el comprador y los intermediarios
(que en el campo de la minerfa tienen un peso realmente im-
portante).

. los canales de comercializacién, que constituyen la combina
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cién y secuencia de elementos o figuras a través de los cua
les se mueven una o m&s de las corrientes de mercado.

el sistema de transportes y su financiacidén, que en el co--

mercio de minerales influyen a la hora de determinar el pre
cio y da lugar a una serie de t&rminos preestablecidos que
indican quien paga el transporte, la carga y el seguro e in
cluso, en algunos casos, el sistema de transporte obligato-
rio.

los sistemas de contratacidn o compra-venta, que incluyen -
la definicién del producto y establecimiento de un contrato
de compra-venta que garantice la operacifn. En esta opera--
cién se analizan los siguientes té&rminos: la cantidad, obje
to de contratacifn; la calidad, del producto contratado, el
sistema de valoracidn, qué determine el precio a pagar; las
penalizaciones, que se pueden establecer para impurezas u -
otras circunstancias; el sistema de pesado y desmuestre, --
cuando sea necesario por el tipo de producto; el arbitraje,

cuando ho exista acuerdo entre comprador y vendedor; y fi--
nalmente, el sistema de liquidacifn del contrato, en rela--
cibn con el valor del producto objeto de la transacién.

los organismos de contrataciSn, las bolsas que con su exis-
tencia influyen sobre la comercializacidn en.tres funciones

principales: como fijacién de precio, como mercado de futu-
ros y como mercado de fisico.

las pollticas gubernamentales, que al establecer cirteles,

politicas de "almacenamiento, o politicas arancelarias influ
yen sobre la comercializacibn de ciertos productos bédsicos
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Yy de manera muy especial en los procedentes de la minerfa.

. las propias poiiticas comerciales de los productores o com

pradores, estableciendo marcas registradas, sistemas de pu
blicidad, forma de presentacifn, etc.

. las revistas especializadas, gque al publicar unas ciertas
cotizaciones, sirven de base de partida para la fijacién -
del precio al gque se establece la compra-venta. '

En resumen, el estudio de la comercializacidn de los minera-
les, a este nivel general, esta constituldo por el examen de
cada uno de estos puntos.



3. ELEMENTOS BASICOS EN EL COMERCIO DE
MINERALES
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3.1. Los productos del mercado.

En el mercado mundial aparecen una serie de productos que se
consideran, en un nivel general, como dependientes o produci
dos por la Industria Minera. Indudablemente, los minerales y
concentrados constituyen una parte importante de estos pro--
ductos. Ademi&s, a nivel mundial, se consideran dentro del --
mismo tipo de comercio los metales (muchas veces no existe -
comercio del mineral que da origen al metal), las chatarras
(en general complementarias de los concentrados met&licos pa
ra el consumo de la industria metalfirgica), y otra gama de -
productos, mis o menés elaborados, derivados de los minera--
les y rocas industriales (cemento, fertilizantes, refracta--
rios, etc.). _
De cara a su comercio los minerales suelen agruparse de la -
siguiente forma:

-.los minerales energéticos, que agrupan todos aquellos pro-
ductos minerales con algGn potencial energético, tales co-

mo los crudos de petrSleo o los carbones. Su comercio a ni
vel general es muy restringido, realizandose las operacio-
nes entre paises y con gran influencia de los factores po-
liticos.

- los minerales y concentrados met&licos, que son aquellos --
que se utilizan por la industria siderdrgica y metalirgica
para la recuperacién de los metales contenidos en ellos,y,

finalmente,
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- los minerales no met&licos y las rocas de aplicacién indus-

trial, amplio grupo de materiales que ha sido clasificado
y subdividido de muchas formas y segin muy diversos crite-
rios. Sin embargo, de cara al comercio, Kline, en 1.970, -
estrablecis una divisidn pr&ctica, basada en su experien--
cia, fijando dos grupos: minerales quimicos y minerales fi
sicos.

. Los minerales quimicos, usados principalmente como fuen-

te de un elemento quimico especifico. Estos materiales -
se venden en base a especificaciones sobre su composicién
quimica. Generalmente hablando, estos productos reaccio-
nan quimicamente en su aplicacién, no encontrédndose en -
el producto final en sus condiciones originales.

La industria quimica, es un impo:tgnte consumidor de mi-
nerales de boro, bromo, cromita dé grado quimico, caliza,
espato fluor, ilmenita y otros minerales de titanio, mi-
nerales de litio, fosfatos, carbonato s&dico, sulfato sd
dico, azufre, etc.

La industria de los fertilizantes consume grandes canti-
dades de fosfatos, potasas, azufre, caliza, dolomia y ye
so, entre otros.

La industria cerimica requiere grandes tonelajes de una
amplia variedad de productos. Los mi&s importantes son:
ball-clay, bauxita, cromita de grado refractario, dolo--
mfa, boratos, feldespatos, arcillas refractarias, caolin
cianita y minerales de su grupo, caliza, sales de litio,
magnesita, silice, talco, etc.

ool een



170-

Finalmente, la industria metaldrgica utiliza cantidades
sustanciales para la fusién y fluidificacién, tales como
criolita, espato fluor, caliza y cal, etc.

Aunque el consumo de estos materiales es de gran tonela-
je y su ratio de incremento anual aumenta considerable--
mente, a nivel mundial el hecho de necesitar un conoci~-
miento previo de las especificaciones relativas a su“cog
posicidn quimica limita su mercado y el posible benefi--
-cio de sus ventas. Por otra parte el grueso de la produc
cién est8 cautiva, en manos de la propia industria consu
midora.

Estos materiales, generalmehte, aparecen en el mercado -
tras haber sufrido una transformacidn previa que elimina
una parte de la composicidn quimica -désecado, tostacidn,
‘calcinacidn, etc- (magnesita calcinada, feldespatos pre-
parados por flotacidén, arcillas preparadas por mezcla, -
ete,).

Los minerales fisicos, no sufren ningun proceso para ser
utilizados y, en consecuencia, se venden en base a sus -
propiedades fisicas para responder a los requisitos que

impone su uso final, y no a su composicién. La mayoria -

de estos materiales sufren un control, en su proceso de
producéién, para precisar sus limites de tamafio de partl
cula, dureza, resistencia a la abrasidn, resistencia co-
mo aislante, propiedades reolSgicas, etc. En general, es
tos productos tienen una amplia gama de compradores que
a su vez utilizan grandes cantidades de los mismos.
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Los materiales de este grupo, pueden dividirse en siete

clases, cada una con diferente uso final: (1) materiales
de construccidn y estructurales, (2) cargas y extendedo-
res para pigmentos, (3) elementos auxiliares del proce-
so, como la carga de plaguicidas, (4) materiales para --
fundicibén, (5) materiales para la industria eléctriéa, -
(6) abrasivos, y (7) piedras preciosas o semi-preciosas.

Los dos aspectos fundamentales en el negocio de estas ma
terias son la elaboracién de los productos b&sicos para
su utilizacién final y la distribucién y ventas de los -
mismos.

Cabe destacar gque los productds generalmente aparecen en
.el mercado con algun sistema que prefije unas circunstan
cias del material: dimensionado, pulimentado, ensacado,
etc. '

Tras esta definicifn de productos cabe establecer que el
trabajo se refiere, bdsicamente, al comercio de los mine
rales, pero que los otros productos -metales, chatarras,
etc.- ser&n tratados aunque sea de forma marginal.
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3.2. Figuras y canales en el comercio minero.

En el comercio de este tipo de productos el vendedor suele -
ser la industria minera o una empresa subsidiaria que organi
za las ventas y agrupa, en ciertas ocasiones, a varios pro--
ductores. Asi pues, este oferente constituye la primera figu
ra de la comercializacidn.

El comprador o industria demandante, reune muy diversas ca--
racteristicas e incluso su potencial econSmico depende del -
tipo de industria consideradé. Las industrias siderfirgicas y
metal@rgicas, para su abastecimiento de materias primas, sue
len disponer de departamentos de compra con amplia experien-
cia en el campo; situacién aniloga es frecuente encontrar en
las grandes industrias quimicas, pero no asi en multitud de

'pequéﬁas_empresas cer&micas, de costruccién, etc. En conse--
cuencia, el demandante, segunda figura de la comercializa---
cién, no siempre constituye un elemento fuerte del mercado.

Finalmente debido a diferente localizacidn existente entre -
los productores y los consumidores, asi como a la existencia
de pequefias industrias mineras dispersas por el mundo y a la
amplia gama de productos demandados por algunos grandes con-
sumidores e incluso a la dimensidn de otros, ha adquirido en
este mercado un papel muy relevante el agente o intermedia--
rio, tercera figura del comercio.

Consecuencia inmediata de la existencia dé estas tres figu--

ras, e€s que, de una forma simple, puedan reducirse los cana-
les de comercializacidn a dos:
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. el canal directo o canal productor-consumidor, que suele -
usarse para el abastecimiento del grueso deld mercado por -
las empresas de una cierta importancia, y

. el canal con intermediario o canal productor - agente-consu
midor, utilizada por las empresas pequefias, 0 para pequefios
tonelajes por las grandes compafilas.

Esta situacién, asf simplificada, no tiené unas caracteris-
ticas tan sencillas en la realidad, como consecuencia del di
ferente papel que los agentes juegan en el mercado mundial,

en consecuencia a continuacién se analiza esta figura con la
profundidad necesaria, matizando su incidencia sobre el co--
mercio y sus distintas particularidades. ’
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3.3. Los agentes en el comercio de minerales.

E]l estudio de los agentes dentro del comercio de minerales -
lleva consigo analizar una serie de aspectos tales como: -ti
pos de agentes existentes, funciones que realizan, papel que
juegan y ventajas e inconvenientes de la utilizacibn de los
mismos. ’

La definicibn de agente, en el sentido m&s amplio de la pala
bra, es la de "aquella persona o entidad que presta sus ser-
vicios en el comercio como intermediario, ayudando en una de
terminada transacidén o en una politica comercial"”.

3.3.1. Tipos de agentes.

Existen distintos tipos de agentes con funciones especificas
Y papeles muy concretos dentro del mercado. Asf, se pueden -
dividir inicialmente en cuatro tipos, si bien en base a la -
labor que desarrollan o pueden desarrollar se reducen a dos.

. Agentes Principales o "Merchants" - estos son en general -
grandes compafifas con intereses en miiltiples productos. --
Pueden actuar de diferente modo, bien como comprador, bien
como vendedor o bien como intermediarios, realizando en ca

-~ da uno de los casos un papel id&ntico al de las citadas fi
guras. En general, realizan las compras sin tener previa--
mente localizado un comprador para las mismas, al igual --
que las ventas que llevan a cabo en la mayor parte de los
casos proceden de fuentes propias, ya sean por interes en
las mismas, ya sean procedentes de sus almacenes.
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Estas grandes compafifas suelen tener interesas desde la pro
duccidén mediante participaciones en la financiacién, en el
transporte, en la politica de ventas, etc. -hasta el consu-
mo. El volumen de mercado que controlan en algunos casos no
llega al 10% de la produccién - metales no f&rreos, hierro
etc,- sin embargo, existen otros cuyo comercio esti domina-
do por ellos, tal es el caso de algunas aleaciones especia-
les, o de algunos minerales o metales cuyo consumo se reali
za con cantidades muy pequefias.

Conviene seflalar, ademds, que su importancia muchas veces -
no viene reflejada por el volumen do comercio que mueven si
no por su peso en la fijacidn del nivel del precio de base.

Agentes Intermediarios o "Agents" - son aquellos que parti-
cipan en una operacidn, localizando un comprador o un vende
dor, dependiendo de los casos a cambio de una comisién, ge-
neralmente un porcentaje sobre el total de la transacién.

Las funciones que realiza el agente intermediario est&n li-
gadas a su propia condicién, dado que no arriesga nada en -
la transacidn, y unicamente representa el papéel de contacto.
Una de las funciones en las que su importancia es creciente
es en las labores de representacidén. Las grandes compafifas
-tanto productoras como consumidoras-, tienden a abrir ofici
nas de representacifn en los principales puntos en los que
vende o de los que se abastece. Esta representacién en una
primera fase suele ser cedida a principales o a intermedia-
rios, mayormente a estos filtimos.

Su peso en el mercado se suele reducir a compra-venta de --
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cantidades esporA&dicas, bien procedentes de un exceso de -
produccién o bien a una falla en el abastecimiento, sin em
bargo, conviene sefialar el peso que tiene en el comercio -
de otros productos.

Representantes.- Se ha comentado al hacer.referencia a los
intermediarios en su papel de representantes de las gran--
des compafifas, cual es el objetivo y las funciones que rea
lizan estos Gltimos. Hay que destacar que ademi&s de ayudar
en el abastecimiento o la distribucién muchas veces reali-
zan operaciones de almacenistas, en el pais en el que se -
encuentran situados.

Almacenistas y preparadores. Este tipo de agente que no --
existe en un gran nimero de productos minerales desempefia,
sin embargo unas funciones muy concretas y especificas en
.algunos casos.

Las funciones que realiza son como su nombre indica un al-
macenamiento y una preparacién, la cual en la mayor parte
de los casos se reduce a una mezcla y un molido a mayor --
© menor grosor .. En ocasiones el producto asi obtenido es
embolsado o ensacado para su venta.

La importancia de estos agentes en aquellos porductos que
se comercian en bruto, es decir, sin ser sometido a un pro
ceso de enriquecimiento o a un proceso muy primario es muy
grande. Asf, por ejemplo, en el caso del manganeso existen
en Europa un gran nimero de estos agentes, quienes reciben
el producto en bruto y lo distribuyen molido.
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Los cuatro tipos de agentes definidos hasta este momento pue
den quedar reducidos a dos si se considera que el "principal”
desempefiando su papel de égente se puede asimilar a un "in--
termediario”, y que el "representante” es un alargamiento de
los departamentos de ventas o de compras de las compaiiias pa
ra las que realiza la funcién de representacidn.

3.3.2. Ventajas e inconvenientes del empleo de los servicios
de los agentes.-

Dadas las caracteristicas tan concretas que poseen los alma-
cenistas y el particular papel que juegan en el mercado de -
algunos productos, al hacer los comentarios sobre las venta-
jas y los inconvenientes del empleo de los servicios de los

" agentes, estos se dejan reducidos al caso de los "intermedia
rios". f”' a '

Los agentes poseen experiencia en una serie de campos, como
son los negocios, las leyes, la banca, las finanzas, los ---
transportes, los idiomas, etc., lo cual hace que de entrada
sean de gran ayuda a la hora de realizar una transaccién. --
Ello adem&s viene unido.a un gran conocimiento de lo que es
el mercado, de los productos -materias primas o productos -
sofisticados- que posee un vendedor o que necesita un compra
dor y a un gran nGmero de contactos a todos los niveles en -
todo el mundo. '

Todo esto puede hacer parecer que utilizando los servicios -

que proporciona un agente las transacciones van a ser mejo--
res, mis seguras y en mejores condiciones.
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Conviene en contrapartida recordar que el agente trabaja por
una comisién y que el porcentaje sobre la venta que este se
lleva puede resultar una cantidad sustancial, que se resta--
ria de los beneficios de la operacidn.

Por tanto, no se puede afirmar a la ligera que es mejor o --
peor utilizar o no los servicios de un agente. Las ventajas
Yy los inconvenientes dependen de muchos factbres, entre los
que cabe destacar los siguientes:

-

Tamafio de la compafifa -productora o vendedora-
Situacidn geogr&fica de la misma.

Voldmen producido o demandado del producto.
Tipo de producto.

De acuerdo con esto una gran compafifa, con solera dentro del
mercado tendrd establecidos sus canales de distribucidén o de
abastecimiento.de tal modo que no requerird de los servicios
de un agente, salvo en momentos muy puntuales que por razo--
nes no previstas aparezcan problemas comerciales. Estas mis-
mas grandes compafifas tendr&n probablemente oficinas de ven-
tas o representaciones en otros paises que se encargarfan de
defender sus intereses en cualquier circunstancia.

Una misma gran compafila que se est& montando, requerird para
introducirse en el mercado de unos conocimientos y contactos
que probablemente no poseerd. En este caso, y en una primera
fase de la vida de la misma, puede hacer uso de modo regular
de los servicios de los agentes, al mismo tiempo que en para
lelo desarrollari un criterio y una politica para crearse --
una estructura comercial.
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Este Gltimo caso puede ampliarse al caso que una compafifa ya
establecida gquiera lanzar al mercado o requiera de un nuevo
producto, hasta que &ste haya sido asimilado por los departa
mentos comerciales.

Los medios con los que cuenta una compafila de menor tamaiio,
asi como los voldmenes ofrecidos o demandados, hacen que é&s-
ta se encuentre con unas dificultades comerciales mayores, -
si bien es cierto que en la mayor parte de los casos logran
el equilibrio en sus politicas comerciales. Conviene sefialar
que, en la mayor parte de los casos, las economias de las pe
quefias y medianas empresas no les permiten montar repgesen-
taciones en otros palises y para estos menesteres utilizanlos
servicios de los agentes, siempre claro esti que se tengan -
‘establecidos contactos.

La situacidn geogr&fica de una planta de produccidn o de con
sumo lleva consigo una serie de factores =-politicos, econémie-
cos, culturales, etc. - que inciden en todo momento sobre la
posible actuacidn comercial de una compafifa, resultando por
tanto que en unos paises o &reas los servicios de los agen--
tes sean mi&s necesarios que en otros.

Queda, por Gltimo, por sefialar la importancia que tiene el -
producto que quiere comerciarse, en la necesidad o convenien
cia de recurrir a un agente para su distribucidn o su abaste
cimiento.

Sobre este punto y con el f£in de no alargar un aspecto a to-

das luces evidente, valga como ejemplo el hecho de que una -
siderGrgica compre directamente las materias primas bé&sicas

eosl oo



27..

hierro, carbbdn, etc., pero recurra a los servicios de un ---
agente para obtener productos concretos que emplear& en la -
fabricacisn de 1lso aceros especiales ~ferrocaleaciones-.

Asi pues, ha quedado claro el hecho de que un agente con sus
conocimientos puede resultar de gran ayuda para una empresa

en el campo comercial, sin embargo, debido a que el empleo -
de sus servicios reduce beneficio, &stas tienden a conseguir
para si mismas una experiencia en el campo de los productos

que le son basicos, similar a la de los'agentes.

3.3.3. Principales agentes mundiales.

Hasta aquf ha sido definida la importancia de los agentes y

como actuan, sin embargo para darle un cardcter m&s préctico
a este punto se ha creido interesante incluir a continuacidn
los nombres de los mds importantes ”PRINCIPALéé'O MERCHANTS"
relacionados con el comercio de materias primas minerales. -
Estos se han separado geograficamente por puntos de interés

en el mercado.

AGENTES AFINCADOS EN NUEVA YORK

Philipp Brothers.

Associated Metals and Minerals Corp.

Instel Corp.

- C. Tennant, Sons and Co. of New York.

Brandeis Goldschmidt and Co. Inc.
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Primary Industries Corp.
Continental Ore Corp.
Aaron Ferer and éons.
Gerald.Metals Inc.

Metals Traders Inc. ¢
Miles Metal Corp.
ADiversified‘Métals;International.
Intramet Corp.

Cometals Inc.

Baéhe Inc.

United Raw Materials Inc.

Ore and Chemical Corp.

'International Commoditiés Export Co.

J. Aron and Company Inc.
Mocatta Metals Corp.
Schiavone -Bonome Corp.
Norore Corp.

Ayrton Metal and Ore Corp.

Billiton Trading Co. Inc.
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Galaxy Metals Corp.

. AGENTES ESTABLECIDOS EN JAPON

. Mitsubisho Shoji Kaisha Ltd.

Mitsui and Co¢ Ltd.
Marubeni Corp.

Nissho -=Iwai Co. Ltd.
Sumitomo Shoji Kaisha LtAd.
Ataka and Co. Ltd.

Toyo Menka Kaiska Ltd.
Kaneamtsi -'Gosho Ltd.
Okura Trading Co. Ltd.

C. Itoh and Co.. Ltd.
Nichimen Co. Ltd.

Hanwa Co. Ltd.

Tokyo Boeki Ltd.

Kawatetsu Shoji Kaiska.
Sumikin Bussan Kaisha Ltd.

Okaya and Co. Ltd.
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Nomura Trading Co. Ltd.
Yamamoto Sangyo Co. Ltd.

Irimaru Co. Ltd.

AGENTES ESTABLECIDOS EN LONDRES

Amalgamated Metal Corp. Ltd.
Brandeis, Goldschmidt and Co.
Lonconex Ltd.

Derby and Co. Ltd.

Gerald Metals Ltd.

‘Entirotes..

Tennant Trading Ltd.

Harlow and Jones Ltd.

Intsel Ltd.

Brookside Metal Co.

Metai Distributors (U.K.) Ltd.
Leopold Lazarus Ltd.

Rudolf Wolff and Co. Ltd.

Wogen Resources
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Ayrton and Partners.

Bassett Smith and Co. Ltd.

International Metals and Ores.

Worldwide Metals.

‘"Maclaine, Watson and Co. Ltd.

Exsud Ltd.

Adam and Harvey Ltd.

Jacob Metals.

Ametalco Trading Ltd.
Fergusson Wild Ltd.

Anglo Chemical and Ore Co.
Ayrton Metals.

Philipp and Lion.

GKN International Trading.
Bishopsgate Steels Ltd.
Montore Metals Ltd.‘

J. Lowenstein and Co. Ltd.

Henrry Bath and Co.

31 - -
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AGENTES ESTABLECIDOS EN LOS PAISES DE LA CEE
(exclufdos los de Londres)

- Metallgesellschaft A.G. (Frankfurt am Main - R.F. Alemana).

- Billiton Trading B V (La Haya -~ Holanda).

®

- Rijnvis Metalen B V (Utrecht - Holanda).

- Polak Recycling B V (Middelburg -~ Holanda).

- Montanore B V (Amsterdam - Holanda) .

- J. Bracopnot and Cie. (Paris - Francia).

- Billiton Metall GmbH (Esseh - R.F. Alemana).

- Ste. Fraﬁqaise de Minerais et Metaux (Péris - Francia).
- Sudamin SA (Bruselas - Bé&lgica).

- N.V. Metalen and Grondstoffen Ondernehing "GRONDMET" N.V
(Rotterdam- Holanda).

- Heinrich August Schulte A.G. (Dortmund - R.F. Alemana).
- Metaalhandel J.A. Magnus B.V. (Amsterdam- Holanda).

- W. and O. Bergmann K.G. (Disseldorf - R.F. Alemana).

- J.Saville Gordon Group Ltd. (Birmingham - Reino Unido).
- Leigh and Sillavan Ltd. (Macclesfield - Reino Unido).

- Icc Metals S.A (Bruselas - Bélgica).
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Reinolds European Inc. (Paris- Francia).

Wilhelm Grillo Handelsg - Esellsbhaft GmbH. (Duisburg R.F.

-Alemana) .

Roba Handelmaatschappij B.V. (Utrecht - Holanda).

Cimetal, Cie Internationale des Metaux et Alliages (Paris -
=Francia) .

Commercial Metals (Belgium) S.A. (Bruselas - Bélgica).

"Tropag" Oscar H. Ritter (Nachflg.) KG (Hamburgo - R.F. ==
- Alemana).

Metaleg, Metall - and - Legierungs - Handelsgesellschaft -
mbH (Disseldorf - R.F. Alemana).

Tom Martin and Co. Ltd. (Blackburn - Reino Unido).

Kleinmetall, Bernd E. Klein K.G. GmbH. and Co. (Diisseldorf
R.F.Alemana).

Ireland Alloys Ltd. (Hamilton - Reino Unido).
Arnold Otto Meyer (Hamburgo - R.F. Alemana).

H.V. Midden Nederlandsche Handelmaatschappij (Amsterdam -
Holanda) .

Secondary Metals Ltd. (Willenhall - heino Unido) ,
Antwerps Metaalbedrijf S.A. (Wommelgem - Bé&lgica).

Ste de Metaux Felix Finkelstein S.A. (Bruselas - Bé&lgica).
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- Cominco Metall Handelsgesellschaft mbH (Dilsseldorf - R.F.
Alemana) .

- Metall - Chemie Handelsgesellschaft mbH and Co. (Hamburgo
R.F. Alemana).



4. IMPORTANCIA DEL TRANSPORTE EN EL COMER-

CIO DE MINERALES
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4.1. Introduccidn.

En general, la industria tiende a concentrar su capacidad de
produccidn cerca de los mercados consumidores. Sin embargo,

la desigual distribucibén de los recursés mineros, .cuya pro-=
duccién esti ligada a condicionantes geolbSgico-estructurales
que determinan la existencia de un criadero explotable con -
xrendimiento econSmico, ha dado lugar a la existencia de un

transporte de este tipo de mercancias, cuya antigliedad es de
todos conocida.

La distribucidn geogr&fica de las reservas superpuesta a la

historia politica de los diversos palses oferentes y deman--
dantes ha configurado la existencia de unos flujos de comer-
cio que pueden.aéruparse, a nivel general, como muestra-la -
figura adjunta (fig; ng 2).

Una indicacifn de la importancia econSmica de los transpor--
tes sobre el comercio de minerales puede extraerse, para el

caso de Espafia, del an&lisis de las tablas "input-output”". =
Asf, en 1970, el total de los "inputs” de los transportes te
rrestres y marftimos correspondientes al sector minero extrac
tivo representa el 7,8% de la suma de "inputs intermedios” -
de este sector, distribuido en las participaciones siguien--
tes: 2,69% el ferrocarril, 2,95% la carretera, 0,97% la via

maritima y el 1,25% los servicios auxiliares de transporte.

Sin embargo, dicha tabla infravalora la influencia del trans
porte en la minerfa, al no considerar los transportes por --
cuenta propia, que son ciertamente significativos para las -
materias primas minerales. Pot ejemplo, en 1979 y para el -~
transporte en carretera, el realizado por cuenta propia un -
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33% en toneladas movidas y un 19,4% en términos de Tonelada-
-Kilometro.

Sin embargo, a nivel mundial, el transporte que tiene verda-
deramente incidencia en el comercio de minerales es el trang
porte marftimo de tal forma que ambos té&rminos llegan a ha--
cerse similares en lenguaje de comercializacidn.
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4.2. El transporte marftimo de minerales.

Antes de incrementar la produccién de una planta en actividad
© iniciar la explotacidn de una nueva mina, deben ser conside
radas todas las posibles oportunidades de venta de los mate--
riales a producir. Directamente, a traves de agentes, o a tra
ves de una compafifa subsidiaria o del grupo, se investigarin
todos los paises del mundo, ya que estos, en un porcentaje -
elevado de productos, constituyen el mercado para los minera-
les.

En este sentido, el conocimiento del transporte marftimo es -
uno de los factores b&sicos para el establecimiento del siste
ma de distribucifn y venta de los productos vendibles. Usada
correctamente, la informacifn sobre el mercado de fletes y --
~ los mé&todos de embarqhe disponibles puede disminuir los cés-
tes de transporte y hacer alcanzar a los minerales un nivel -
mis competitivo.

Previamente al establecimiento de un plan comercial para la -
distribucifn de un producto minero surgé la siguiente pregun-
ta: "2¢Qué debe saber sobre el mercado de fletes aquel que --
quiera mejorar su §rea de mercado y reducir sus costes de ---
transporte?”.

Los ratios de los fletes oce&nicos varian con:
1. E1 tamafio del cargamento.
2, Las restricciones de carga y descarga de los puertos.

3. La frecuencia de los envios.
4. La tecnologia del buque empleado.
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5. La oferta y demanda de buques.

6. Las condiciones generales del mercado de fletes.

7. La existencia de embarques similares y porteriores.
8. Los costes de la construccifn naval.

9. Los costes de operacién del barco.

Cuando se estudia el transporte para una carga esporddica --
(spot), muy pocas cosas se pueden hacer para mejorar las --
condiciones de fletes. Generalmente, los costes de transpor
te estan a merced de las condiciones del mercado de fletes -~
- dominantes en aquel momento. '

Un objetivo, sin embargo, debe ser el control sobre el desti
no de la carga de tal forma que pueda usarse del mercado de
fletes con ventaja.

Aparentemente las mejores condiciones suelen obtenerse cuan-
do es posible contratar la mayoria de los embarques con tiem
po suficiente para eliminar los riesgos de mercado, ya que -
asi se pueden realizar contratos que reSpalden las ventas y
garanticen las entregas al mismo tiempo. Sin embargo esta si
tuacién, obviamente deseable, se considera como excesivamen-
te conservadora.

La prictica corriente consiste en garantizarse una parte sus
tancial de los embafques necesarios, conservando otra parte
para ser transportada en términos de carga esporddica, con -
el fin de obtener claras ventajas sobre las condiciones del
mercado de minerales y sobre el mercado de fletes. Si bien,
esta situacifn implica un cierto riesgo, pero asi, se logra
disminuir el coste global de los fletes, al disponer de una
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pequefia carga cuya flexibilidad de venta es mayor, pudiendo-
se enviar a diferentes mercados segln la situacidn oferta-de
manda m&s favorable. Esta es la situacidn mds clara que pro-
porciona como ventaja el "jugar" a los fletes.

En resumeh, el problema se limita a2 mantener una cierta fle-
xibilidad, no contratando la totalidad de la produccién, al
mismo tiempo que se realizan previsiones a largo plazo sobre
el mercado de fletes y las fluctuaciones de la demanda, para
hacer posible obtener un beneficio sobre el resto.

El control de la oferta de materias primas minerales (gene--
ralmente a través de una participacifén financiera) gue est&n
realizando cada vez con mayor intensidad las principales em-
presas siderfirgicas, metaldrgicas y otros grupos industria--
les, constituye la razdn m&s importante para el crecimiento
de una nueva situacidn los fletes "cautivos". Cuando existe

una ruta regular y fija entre puntos conocidos se tenderi a

establecer una linea con el tamafio de barcos 1lo mayor posi-
~ ble, la financiacidn de los cuales esta definitivamente ga~-~
rantizado por los té&rminos de abastecimiento a largo plazo -

que se hayan firmado.

El constitulrse en propietario de buques es una de las mane-
ras por las cuales el vendedor de minerales puede controlar

los costes del transporte marftimo, pero el control de las -
operaciones de embarque en la industria minera esta determi-
nado generalmente por el sistema segln el cual el productor

vende sus minerales. Asf, en el caso de contrato de compra -
FOB y FAS, las operacioens de blisqueda del flete y coste del
embarque, con muy pocas excepciones, son responsabilidad del
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comprador. Para ventas C&F y CIF la responsabilidad del arré
glo de embarque recae sobre el vendedor, el cual puede ser =~
el producto o un agente.

Muchos vendedores de minerales, cuando se enfrentan con la =-
responsabilidad del flete, se alegrah de dejar estos proble-
mas o otros y prefieren vender FOB o FAS. En general, esta -
es la situacién "a corto plazo" ya que suele ser mds benefi-
cioso el realizar las ventas CIF o C&F en cuanto se llega a
tener un conocimiento del mercado de fletes. Cuando el pro--
ductor decide tomar la responsabilidad del envio, pasan a de
pender de &1 un gran ndmero de factores entre los cuales el
valor de los minerales no es el menor.

Sin embargo, los valores unitarios de las haterias primas en
sus puertos de origen suelen ser bajos y ademds los posibles
compradores"prefieren en sus propios puertos.

Independientemente de estas consideraciones cualitativas, la
decisidn final suele estar en relacidn con el mercado de fle
tes y con la situacién del consumidor, el cual, con las natu
rales salvedades, puede estar mis capacitado para atender el
flete; entonces la operacidén se realizari en té&rminos FOB. -
En otras ocasiones, los productores pueden sentirse tan fuer
tes que prefieran realizar capturas de mercados para sus pro
ductos basandose en una politica de ventas C&F o CIF.

Finalmente para terminar se van a indicar los sistemas por -

los cuales los productores mineros participan en el negocio
de los barcos:

I
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b)

c)

d)

e)

£)

g)
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Contratando un simple viaje de un buque que reuna las ca-
racteristicas deseadas y envi&ndolo con su carga. (embar-
que spots) .

Contratando un buque de x t. de peso muerto/mé&s o dfa, pa
ra hacer un simple viaje o recorrido (tripcharter).

Contratando una parte de-la carga de la que-dispone una -
comvaﬁia que opera en una.lfnea fija _
Arrendando un buque por un tiempo comprendido entre 1y 3-
afilos a un ratio por t. de peso muerto/m&s o dfa (Timechar-
ter a corto y medio palzo).

Arrendando un buque entre 3 y 10 afios o, en ocasiones, ma
yor plazo (Pimecharter a largo plazo).

Contratando con navieros o consorcios el envio de una can
tidad especifica de mercancia entre 2 puertos determina--
dos y definiendo los intervalos de tiempo miximos admisi
bles sobre un periodo establecido.

Embarcando sobre barcos propios o de compafifas integradas
La mayorfa de los vendedores de minerales -especialmente-
para aquellos productos que se venden en condiciones CIF-
han creldo conveniente entrar en contratos de arrendamien
to a largo plazo que cubran la casi totalidad de sus en--
vios. Sin embargo, los sistemas a) y b), son muy usados -
para las cargas espor&dicas o para suplementar un progra-
ma concreto, o simplemente para dar una mayor flexibili--~
dad de mercado al vendedor.
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4.3. Glosario de t&rminos del transporte y el comercio.

c&f.

c.i.f.

c.i.f.f.0.

da/d.

f.a.s.

£.i.d.

(cost and freight - coste y flete), el vendedor -
corre con los gastos de carga y flete del produc-
to.

(cost, insurance and freight - coste, seguro y --
flete), el vendedor ademis de por gastos de carga
y flete debe de pagar el seguro de transporte.

(cost, insurance, freight, free-out - coste, segu
ro, flete y libre desestiba), el vendedor paga --
ademfs de las condiciones cif. los gastos que oca

sione el desestibado.

(delivered - descargado), el vendedor corre con -
los gastos de las condiciones ciffo, mis lo de --
descarga.

(free alongside ship - libre sobre el muelle), el
vendedor esti obligado a llevar la mercancia al -
muelle, cerca del buque y corre con los gastos --
que esto ocasione.

(free into container depot - libre en el almacén
de contenedores), para aquellas mercancias que se
transportan en contenedores, esta condicifn obli-
ga al vendedor a llevar &stos hasta el almacén --
existente a t41 efecto, corriendo con los gastos
de colocacisdn de aquellos en el almacén.
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(free in - libre estiba), la estiba se iealiza J—

por cuenta del fletador y la destiba por cuenta -
del buque.

(free out - libre desestiba), la desestiba corre
a cargo del fletador y la estiba por cuenta del -
buque.

(free in and out - libre estiba y desestiba), la
estiba y la desestiba corren por cuenta del fleta
dor.

fiot -f.i.o.s.t. (free in and out and trimmed or stowed - 1i

f.o.b.

f.o.b.s.t.

f.o.r.

bre estiba y desestiba y libre del trimado), ade-
mis de las cargas del f.i.o. el fletador paga los
gatos que ocasiona el trimado (distribucién de la

‘carga dentro de la bodega).

(free on board - libre a bordo), el vendedor paga
las condiciones f.a.s. mids la carga a bordo del -

‘buque.

(free on board and stowed and trimmed - libre a -
bordo estibado y trimado) al vendedor paga las -
condiciones. f.0.b. mis los gastos de estiba y tri
mado. T ‘

(free on rail - libre sobre vagdn de ferrocarril),
el vendedor. se compromete a poner la mercancla a-
bordo del trén.
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shinc.

(free on truck - libre sobre camidn), la carga en
camiones es pagada por el vendedor.

(saturday and holidays excluded - excluidos los -
sabados y fiestas), se refiere a los dias de car-

ga y descarga.

(saturdays and holidays included - incluildos los
sabados y fiestas), se refiere, igualmente, a los
dfas de carga y descarga.
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Uno de los aspectos de la comercializacidn m&s dificiles de

conocer, por el gran nmero de factores que intervienen, es
el "mecanismo de contratacién", entendiendo como tal aque---
llos pasos que es necesario dar una vé€z que las figuras que

van a intervenir en la operacidn (compra-ventak se encuen---
tran en contacto y estdn de acuerdo en llevar adelante la --
transacién comercial.

Los dos puntos fundamentales que tienen que definir las par-
tes contratantes para llevar adelante, con garantfas, una --

transacion son:

- la definicién de las "Bases del Acuerdo”, y
- la forma de legalizacién del mismo.

5.1. Bases. del Acuerdo.

Los conceptos b&sicos sobre los que debe establecerse el ---
acuerdo de transacidn son:

a) La definicidn del lote y la fecha de entrega.

b) El sistema de valorar el producto y de fijacién de su pre
cio.

c) Las formas de pago y de liquidacién.

d) La fijacién de las condiciones de garantia.

Cada unos de estos puntos con excepcidn del sistema de valo-

racién y de fijacién del precio, que por su importancia se es
tudia por separado, se analizan seguidamente. -
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5.1.1. Definicidn del lote y fecha de entrega.

En la definicifén del lote se deben establecer dos conceptos:
la cantidad objeto de lawtransacién y la calidad del producto,
determinando las caracteristicas de este -especificaciones, -
granulometria, etc. en ambos casos se fijan los marganes de -
las desviaciones sobre estas. Igualmente en la fase de defini
ciones se considera el . establecimiento de la fecha de entre-
ga, que puede ser bien un dIa concreto o una fecha comprendi-
da en un periodo.

5.1.2. Formas de pago y de liquidacién.

La forma de pago es un aspecto que conviene determinar muy -
claramente cuando se est8 estableciendo el acuerdo, bajo es-
te concepto se fijard como va a realizarse el pago en efecti
vo, con una carta de crédito, contra un pagaré, etc. -y la -
moneda o divisa en que &ste va a realizarse.

Igualmente debe acordarse que porcentaje del pago tedrico de
positar8 el comprador contra la entrega de los documentos de
conocimiento del embarque y donde y cuando se realizari el -
depdsito.

La forma de liquidacidén de la transacién es un punto muy in-
teresante e incluye: el porcéntaje del total del pago tedri-
co que deberd satisfacer al comprador a la llegada de la mex
cancfa al punto de destino, y la forma en que se abonari -
el resto una vé&z ambas partes estén totalmente de acuerdo --
sobre el producto.
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5.1.3. Fijacién de las condiciones de garantia.

Existen una serie de puntos sque las partes implicadas en el
acuerdo deben establecerse como garantfa de sus propios inte
reses caso de aparecer diferencias claras entre el producto
tedrico objeto del acuerdo y el que recibe el comprador. As{
se fijan normalmente: el sistema de pesado y desmuestre, el
de arbitraje y la "fuerza mayor".

Cuando el comprador recibe la mercancia realiza las operacig
nes de pesado y toma de muestras de acuerdo con el sistema -
acordado por ambas partes. Si los resultados de &éstas se des
vian en porcentajes superiores a los previamente fijados, au
tomaticamente se somete el lote a los servicios de un "Besa-
dor - Ensayista" reconocido y acordado por las partes contra
tantes quien realiza las pruebas oportunas de acuerdo con el
~ "sistema de pesado y desmuestre” obteniendo de este modo ---
unos resultados considerados como neutrales y que son admiti
dos por ambas partes. Igualmente bajo este concepto se fiia
quien correri con los honorarios del "Pesador Desmuestrador"
caso de ser necesarios sus servicios. A este respecto puede
decirse que una de las formas m&s usuales es, que corra con
los gastos aquel (vendedor o comprador) cuyos andlisis difie
ran mis de los neutrales.

Las definiciones del Arbitro y el sistema de arbitraje se -~
llevan a cabo o se deberfan llevar en todos los acuerdos, si
bien en raras ocasiones se hace uso de los mismos. La finali
dad del arbitraje es salvaguardar los intereses de las par--
tes contratantes en caso de litigio o desacuerdo en la liqui
dacibén de la transacidn.
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La "fuerza méyor" es un concepto que se fija para aminorar -
las consecuencias de un incumplimiento de acuerdo, por una -
serie de circustancias que acuerdan ambas partes -huelgas en
la planta del productor, en el puerto de carga, hundimiento
del barco, etc- .Sobre este punto establecen ademas las sa~-
tisfacciones por el incumplimiento.
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5.2. Legalizacién de un. "Acuerdo".

Es posible arreglar cualquier negocio y llegar a acuerdos --
verbales para realizar transaciones con todo tipo de minera-
les y metales, sin embargo, conviene sefialar que este siste
ma es "no recomendable" a menos gque el acuerdo sea confirma-
do por escrito inmediatamente por ambas partes.

Una nota escrita puede ser utilizada en una accidn legal o =-
en caso de arbitrio, cosa que puede ser necesaria cuando apa
.recen desavenencias entre las partes implicadas en el Acuer-
do.

El sistema m&s comunmente utilizado para la legalizacidn de
un Acuerdo de transacifn es mediante la firma de un "contra-
to" por las dos partes interesadas.

Entre las diferentes cuestiones relacionadas con los "Contra
tos" resulta bisico definir y comentar una serie de aspectos
que se consideran muy importantes dentro del presente traba-
jo. Estos son:

a) Definicidn de los que es un contrato.

b) Estudio de l98 diferentes tipos de contratos existentes.

¢) Definicidn y estudio de las clatisulas con las que cuenta
un contrato.

d) Periodo de duracién o vigencia de un contrato.

e) Ventajas e inconvenientes de la utilizacién de uno u ==
otro contrato.

Seguidamente se analiza cada uno de estos puntos.
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5.2.1. Definicidén de un contrato.

Un contrato no es otra cosa que un documento escrito en el -
que queda constancia de todos los aspectos definidos y esta-
blecidos como "Bases del Acuerdo", asi como una serie de for
malidades que hacen referencias a conceptos relacionados con
la mec&nica de la operacidn.

5.2.2. Tipos de contratos existentes.

Existen muy distintos tipos de contratos, cuyas diferencias

est4in muchas veces ligadas al grado de conocimiento existen-
te entre las partes que lo suscriben, y en otras depende las
caracteristicas del producto -abundancia, cardcter especifi-
co del mismo, etc~ . '

Asi, se puede considerar como contrato la simple factura que
presenta el vendedor contra la entrega de la mercancia, por
ejemplo un producto abundante de relativamente poco valor co
mo podrfan ser los aridos, o un camifn de mineral que recibe
una metalurgia procedente de una mina prfima,cuyas caracte--
risticas le son bien conocidas al comprador.

La mayor parte de los contratos de compra-vneta que se sus--
criben son m&s complicados, llegando a algunos casos en que
por el nﬁmerd de clafisulas que lo componen y por 1os'concep-
tos que se fijan en las mismas resultan muy sofisticados.

Existen algunos productos como el mineral de volframio que -

poseen contratos normalizados (standard contracts), como el
"Contrato B de Hamburgo" que son reconocidos en todo el mun-
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do. Igualmente para los metales no férreos -cobre (en alam--
bre y catodos), plomo, cinc, estafio y plata. La Bolsa de Me-
tales de Londres y la Commodity Exhange Inc. poseen contra--
tos normalizados para ser utilizados por sus miembros en las
transaciones comerciales.

5.2.3. Clausulas que incluye un contrato.

La direrencia entre los distintos tipos de contratos radica
bisicamente en las clausulas que los constituyen. En circuns
tancias normales todos los contratos de compra-venta especi-
fican una serie de conceptos que, al igual que se definié al
comentar las Bases del Acuerdo, estan encaminadas bien a de-
terminar el producto o bien a preservar los intereses de los
contratantes. Las. cladsulas mis importantes que incluye cual
quier contrato son:

- Cantidad y calidad, se fijan la cantidad incluida en el lo
-te y la.descripcién.del producto, con una enumeracién de -
los co@tentdos aproximados resuitadoé del muestreo, y en -
algupos casos incluso-la forma de-brésenéacién.del producto.

— Embarque, se establecen el puerto de embarque, asi como --
quien se encarga de la contratacién del flete y como se --

realizard la comunicacién del conocimiento de embarque.

- Entrega, se delimita cuando, d6nde y en que circunstancia
debe ser entregado el cargamento.

- Sistema de valoracidn, sobre este aspecto es necesario fi-

jar una serie de puntos que conducen a la valoracién del -
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producto, entre estos caben destacar -el precio de base -
a utilizar, el periodo de cotizacibn, los descuentos so--
bre el valor, las penalizaciones, etc.

- Pago, en esta clalisula se establecen; la moneda o divisa
en que va a ser efectuado el pago; el porcentaje que debe
satisfacer el comprador contra una factura provisional --
-en base al precio tefrico y el conocimiento de embarque;
'y la forma en que debe ser liquidado el contrato.

- Operaciones de pesado, desmuestre y determinacién de hume-

dad, sobre estas operaciones se determinan cuando y donde
debe realizarse. Se fijan sobre que cantidades y como han
de extraerse las muestras del lote. Generalmente y del --
mismo modo se sacan tres muestras, una es analizada por -
el comprador y las otgas dos se guardan en paquetes lacra
dos y quedan. en depégito para eventuales anilisis arbitra

les. Se fijan en este punto quien corre con los gastos de
los andlisis efectuados por el arbitro.

- Andlisis, en esta claGsula se establece como deben reali-
zar cada una de las partes los anilisis de muestras y se
fijan los m&rgenes de las gesviaciones en los contenidos
de los principales componentes del producto, asi como de
las impurezas m&s notables. Se detalla cual debe ser el -
anilisis que se aplicari caso de que aparezcan diferen---
cias.

Se nombra tambien un "Pesador-Ensayista" que realizari --
las pruebas neutrales.
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- Sequro y pérdidas de un cargamento, algunos contratos solo

poseen una clafisula sobre seguro en la que se establece --
quien paga y hasta donde el seguro del transporte, mientras
que otros hacen hincapié sobre como se liquida un contrato
en el caso de que el cargamento se pierda durante el trans
porte y como debe ser sustitufdo é&ste. En ocasiones apare-
cen las dos clatsulas. |

o

- Fuerza mayor, se fijan las causas que son objeto de fuerza

mayor y se marcan las fechas de antelacidn con que debe --
ser comunicada esta a la parte contraria. También se deter
mina como se satisfacerd a la parte perjudicada.

- Tarifas, impuestos y aranceles, se acuerda y establece en

estas cladsuslas guien corre con las tarifas y aranceles.

- Arbitraje, se establece bajo que leyes se debe interpretar/
y tendrd validez el contrato, se fija, en caso de disputa,
en base a que reglas debe de solucionarse, nombrando llega
do el caso un Tribunal de Arbitraje seglin la Regla de Con-
ciliacién y Arbitraje de la C&mara de Comercio Internacio-
nal.

5.2.4. Duracién o vigencia de un contrato.

El periodo de vigencia de un contrato es muy diferente de --
unos casos a otros, sin embargo, pueden establecerse dos for
mas de contratos:

- Contratos esporf&dicos, son aquellos que cubren compra-ven-
tas puntuales sobre cantidades marginales o spots.
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- Contratos regulares, dentro de estos pueden a su véz exis-
‘tir contratos a corto plazo y contratosa largo plazo. La =
determinacién de lo que es corto y largo plazo no esti to-
talmente clara a nivel general, sino que en la mayor parte
de los casos depende del producto.

Una de las teorfas m&s extendida es la que fija como corto
plazo aquel que cubre entregas regulares por periodos infe
riores o iguales a un afio y largo plazo el que cubre perio
dos superiores.

En este Gltimo caso, existen revisiones en algunas cladsu-
las como son las de la cantidad o la de sistema de valora-
cién, permitiendo de este modo actualizar las cotizaciones
o las deducciones. En la mayoria de los contratos de este
tipo se incluye un apartado denominado "Revisidn del con--~
trato” en el que se fijan con que periodicidad o por que -
causas el contrato puede o debe ser modificado.

5.2.5. Ventajas ¢ inconvenientes de los contratos.

La utilizacidn de contratos espor&dicos y contratos regula--
res suele estar ligada el grado de amortizacién de la planta
del productor. En general, puede afirmarse que &sta utiliza
contratos regulares para cubrir el grueso de sus ventas de -
igual modo que el consumidor hace uso de esta misma forma de
contratacidn para asegurarse la mayor parte del abastecimien
to. Ambos emplean contratos espor&dicos con cantidades meno-
res para seguir de cerca el curso del mercado, aprovech&ndo-
se de esta forma de las ventajas que puede ofrecer.



6. SISTEMAS SE VALORACION Y FIJACION DEL
PRECIO.




590-

El ffn del dltimo con el que se realiza una transaccidn co--
ﬁercial es convertir en dinero un producto; esto no es tan -
simple en el caso de la comercializacién de minerales ya que
-como se ha dicho antes- los produétos vendibles son muy va-
riables, incluso las condiciones de un mismo mineral o con--
centrado cambian a lo largo de la vida de la explotacidn.

é
En conseduencia, el primer paso para llegar a fijar el pre--

cio a pagar por un porducto mineral seri el establecimiento
de dos factores:

a) Precio de base, y
b) Sistema de valoracién,

a continuvacidén se estudia cgda uno de ellos:

a) Precio de base.-~ Cosntituye un factor; ligado en cierta -

manera a las caracteristiéas del producto -en los minera-
les metilicos, el metal; en los minerales quimicos, el --
elemento deseable; en los minerales ffsicos, la propiedad
buscada; etc. - que es en cierta medida un reflejo de las
circunstancias que rodeaﬂ al mercado del producto que se
va a comprar o vender "en el momento de realizarse la ope-
racidén".

El precio .de base esti influido por los niveie;-éé -
oferta y demanda existentes, por las politicas comercia-
les de los distintos gobiernos, por los problemas. de —==-
transporte, etc. Generalmente llega al conocimiento del -
gran pliblico interesado en el negocio de minerales a tra-
v8s de las cotizaciones medias que publican las revistas
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especializadas.

Sistema de valoracidn.- Determina el m&todo mediante el -

cual se fija el precio a pagar por el lote de mineral ob-

jeto de la transaccién.

Existen cinco m&todos o sistemas gen&ricos mediante los -

cuales se compran o venden los productos mineros:

1.

A un precio por tonelada que es negociado para cada -
lote.

A un precio por tonelada de mineral en base a unas es-
pecificacioneg,con una escala acordada de premios o --
descuentos sobre las desviaciones de los contenidos.

A un precio por-unidad de metal, Sxido o sulfuro conte
nido.

A un precio por libra o kg. de metal, 6xido o sulfuro
contenido.

Mediante una f&rmula, mi&s o menos conplicada, basada -
en los gastos de tratamiento metaldrgica (R/C Refunding
charge) . ’

En todos los métodos hay unos principios axiomiticos que

rigen la operacién:

- Un porducto tendr& mayor valor cuanto mejores sean sus

caracteristicas respecto de la utilizacibén posterior --
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(contenido metdlico, composicidn quimica, propiedades -
fisicas, etc.).

- En todos los minerales aparecen elementos (impurezas) -
que le resultan perjudiciales, para la utilizacidn pos-
terior, y que por lo tanto le restan valor. Cuanto mis
cantidad de impurezas tenga el producto o cuanto mis «-
alto sea el nivel de alguna de ellas mids bajo serd el -
valor final del mineral.

A continuacién, se‘van a estudiar cada uno de los cinco méto
dos de valoracién, definiendo a qué tipos de productos mine-
rales se suele aplicar el sistema y estableciendo ejemplos -
en base a las cotizacioens publicadas.
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6.1. Andlisis.del método I de valoracién.

Este sistema ~"Pagar a un precio por tonelada que es negocia
do para cada lote"- afin cuando es el m&s obvio, de hecho s6&-
lo se utiliza para los contratos de minerales fisicos y rara
mente para otro tipo de producto.

Esta regido, logicamente, adem&s de por las circunstancias -
del mercado, por las caracgeristicas del mineral, las impure
zas del mismo, la fecha de envio, y en muchos casos, la mina
de que procede, este ltimo factor da lugar, en algunas oca--
siones, a la creacifn de "imagen de marca" (bauxita tipo Gua
yana, ball-clay, etc.).

Los principales materiales que, de una forma m&s o menos re-
gular, se compran y venden por este método son, como ya se =.
ha dicho, los materiales ffsicos (rocas industriales), entre

&stos destacan:

- Asbestos, clasificados en funcién de la longitud de la fi-
bra. '

- Arcillas, preparadas en distintas clases segin la utiliza-
¢idn final.

- Arenas y gravas.
- Caolines.

- Cuarzos, en el mercado americano.
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. | Dunitas.

- Feldespatos, en algunos casos.

- Magnesita, en algunos casos.

- Mica.

- Piedra pSmez, para &ridos ligeros.
- Turbas.

- Aridos de machaqueo.

- Tfipoli'y diatomitas.

- Attapulgita, bentonita y otras arcillas absorventes, ---
(fullers's earth).

Indudablemente, a parte de estos casos sencillos, existe el
conocimiento de operaciones realizadas para lotes de minera
les o concentrados metdlicos que se han valorado por este —-
sistema, pero generalmente, o constituyen lotes esporici--
cos (spots) en un momento en que el vendedor o minero necesi
taba dinero, o es un material que procede de una explotaciéh
suficientemente conocida para el fundidor y con buenas rela--
ciones comerciales entre ambas empresas. (Ej. el caso de Ex-
plotaciones Mineras San Enrique, de Sevilla, v la Fundicién
de Rio tinto Patifio, de Huelva).

Este tipo de operaciones se suelen realizar "contra presenta
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cidn de factura" y s6lo danh lugar a "un contrato" cuando la

operacién trate de garantizar el suministro del material por
un periodo suficientemente‘largo -un més, tres meses O un ==
afio-.

Debe hacerse notar que el comercio de metales se realiza, en
general, pajo este sistema, operando siempre sobre calidades
normalizghas del metal que se quiera adquirir.

Como ejemplo de la aplicacién de este sistema, sea un fabri-
cante de fibrocemento espahol que aesea abastecerse de As--
bestos del Canad& para la elaboracién de sus productos. En -
este caso, siempre bajo el supuesto de necesitar un abasteci
miento regular y una dimensién minima en la empresa comprado
ra, las operaciones ser&n las siguientes:.

19) Se establecer& un contacto con el productor canadiense,
bien directamente bien a través de un agente o su repre
sentante en Europa, o Espaifia.

29) Se fijaré&n las caractéristicas del material que se desea
recibir, en el caso ddl ejemplo Grupo ne 4, fibra simple
para fibrocemento.

39) Se establecer&n las caracteristicas y cantidades de los
lotes a recibir asf como su periodicidad y los mirgenes
de desviaciones aceptddos.

42) Se fijar§ el prec16 de base, que en este caso correspon-

derf al de liquidacidn del lote. Por ejemplo: el precio
que para esa calidad publica el Industrial Minerals de -

eeolen.
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Londres, y que es un reflejo del Mercado de Quebec, (en
el segundo semestre de 1981 se ha fijado en 967$ Cana--
diense por tonelada FOB-mina).

Se establecer&n las posibles revisiones del precio, ge-
neralmente en este prodlucto -cada 6 meses, (1 de Enero y
1 de Julio).

Se fijar&n las condiciones de liquidacién de los envios
en los que se incluye;la moneda y el sistema de pago. -
En el ejemplo, se pagafia en pts. al agente en Espafia --
que a su vez seria el encargado de correr con los gastos
de transporte, carga y descarga del material.
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Anilisis del mé&todo II de valoracién.

Esta sistema, aunque es muy similar al anterior -Pagar el --

producto a un precio por tonelada de mineral en base a unas

especificaciones con una escala acordada de premios 0 des—==
cuentos sobre las desviaciones de los contenidos-, es uno de
los m&s ampliamente difundidos del comercio de productos mi-

nerales.

Los principales materiales que se comercian valorindolos por

este sistema son los "minerales quimicos". En general perte-

necen al grupo de productoé valorados por el m&todo II los -
siguientes minerales:

- Met&licos:

Cromo.

Manganeso.

Aldmina y bauxita.

Antimonio.

Circonio. .

Minerales de titanio: rutilo e elmenita.
Cesio.

Monacita (mineral de Tierras Raras)

- No metélicos y rocas _industriales.

Azufre

Barita

Boratos

Celestina .
Espato flGor (en el mercado europeo)
Fosfatos
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. Grafitos

. Nitratos

. Potasas (en el mercado europeo)

. Sal comin

. Sulfato s6dico natural

. Vermiculita

. Wollastonita :

. Piedras en bloque (especificaciones fisicas)

. Caliza y dolomia

. Feldespato (especifi¢acioens quimicas y de tamaﬁo)
. Granate (especificaciones de tamafio)

. Magnesita (especificaciones quimicas y fisicas)
. Silimanita

. Talco .

- Tierras industriales

@

. Yeso

Esta clasificacién no es tan simple, sino que muchas veces -
un producto puede ser comprado o vendido, adem&s, de por es-
te m&todo por otros: -minerales metdlicos por II § III & 1V,
rocas y minerales no met&licos por II 6§ por I-.

Ejemplo de las distintas bases que sirven para marcar la ca-

lidad y las bonificaciones o penalizaciones se pueden leer -

en todas las revistas especializadas. Asf existe:

- Mineral de Hierro, tipo Bessemer, con un contenido del ---
51,5% Fe; 0,045% p. méx , 8,9% Si02 m&x., y 5,9% de humedad .

~ mdximo.

-~ Cromita en fragmento de min. 48% Cr203 tomando como base -

eoeeleen
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un ratio de Cr/Fe de 3:1.

- Manganeso, de calidad para baterfas, con un contanido de
MnO3 entre 70 y 85% Mnoé, presentado en grédnulos.

- Bauxita, de grado para abrasivo, con un min. del 86% Al,03
a granél. ‘

- Rutilo, con un minimo del 96% TiO y un 12% m&x. de humedad
- Monacita, con un 55% minimo de 8xidos de tierras raras.

- Baritas, molidas, de grado para lodos, con un contenido en
SO4Ba min. 83%, un contenido en Fe entre el 3 y 12%, y un
peso. especifico entre 4,2 y 4,3.

En este método, al hablar de la cromita, aparece por primera

vez la palabra ratio, que constituye un aspecto a considerar

en algunos tipos de minerales.

Se define este ratio como la relacién aceptable entre dos =--
componentes de la mena, uno considerado como b&sico (el Cr
en el caso de la cromita) y otro considerado como impureza -
(el Fe, en el mismo material).

Un ejemplo tipico, aunque antiguo, de como se compra mineral
de acuerdo con este sistema puede ser, la compra que en 1943
establecib la G.S.A. (General Service Administration) para -
proveer a los EE.UU. de unos stocks adecuados de bauxita:

veolenn
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12) Se-definid el mineral ‘tedrico especificado de la siguien

te manera:

50% Al;03

13% Si03

6% Fe203

29) El precio de base para este mineral

4% s.t. (1 st = 907 kg.).

3Q) Las penalizaciones y bonificaciones

de la siguiente forma:

- Penealizaciones:

0,43%/s.t. por cada 1% por
0,14%/s.t. por cada 1% por
0,43$/s.t. por cada 1% por

- Bonificaciones:

0,20%/s.t. por cada 1% por

0,14$/s.t. por cada 1% por

Si se parte del supuesto dque.

encima del

debajo del

encima del

debajo del

encima del

se recibié

qued$ fijado en - -

fueron establecidas

13% de Si0;
50% de Al203

6% de Fe203
13% de SiOp

50% de Al204

un envio de 3.000 s.t.

Y A
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procedentes de Surinam de las siguientes caracteristicas:
56% Al,03
2% Sioj
10% Fejy03
2% TiO2
30% humedad

en este caso, los precios g pagar por cada s.t. del lote se-
rian los siguientes:

Precio base 4,00$%
- Bonificaciones:

. pO]’.’ A12°3 eeoseovocencnoeiccooe 6x0'14 0'84$

. por SiOz 000000 ccecssdccoce 11 X 0,2 = 2’20$

Total parcial .eceeececes 7,048

- Penalizaciones:

.,pQrfFef03 Pecsecvevscsvvcvcsso e .4 X 0,43 = 1'72$
e POY TiO2 ccteeverccccnasnsee libre
Precio a pagar por s.t. 5,32%

Precio total del lote: - 5,32 x 3.000 = 15.960%
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6.3. Anflisis del mé&todo QII de valoracién.

Otro m&todo, usado Gnicamente con minerales y concentrados -
metilicos, es el realizar la operacifn en base a un precio -
por unidad de metal, 6xidd o sulfuro contenido en el mineral
En este caso el valor de una tonelada de mineral es simple--
mente el precio unidad multiplicado por el nGmero de unida--
des existentes en el producto vendido.

Conviene explicar ahora el significado de "unidad" en el co-
mercio de minerales esto es uh 1% del elemento considerado,
por tonelada. Hay que sefiglar, tambié&n un principio b&sico -
en la actividad comercial minera, que s8lo se paga el conte-
nido del mineral que tenga valor dentro de &1, para el fin -
a gque se destina.

Tipicamente se valoran por este mé&todo los siguientes minera
les:

- Los pelets de hierro.

- Volframio.

- Manganeso de calidad metaldrgica.
- Antimonio.

- Berilio.

- Litio.

- Cesio.

La mayorfa de los precios de base suelen establecerse en --
"unidad" por tonelada métyica, sin embargo existen todavia -
momentos que se utiliza la unidad por tonelada larga y la -
unidad por tonelada corta:
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unidad por t. métrica 10 kg. por t. métrica

- unidad por t. larga = 22,4 libras por t. larga = 10,16 kg.
por t. métrica
- unidad por t. corta = 20 libras por t. corta = 9,07kg.

t. métrica

El objeto de la utilizacit6h del término "unidad" como base -
para la fijacién del precib de un producto mineral es hacer
m&s f&cil el comercio para las personas ajenas al»mismo. Uti
1lizando este mé&todo, a diferencia del II, no hay necesidad -
de alterar el contrato cuando los anflisis finales son muy -
"diferentes a los establecidos en el facuerdo de venta".

El ejemplo mis tipico de un producto mineral cuyas operacio-
nes de compra-venta seirea;icen con esta base, lo constitu~-
yen los minerales de volframio, la wolframita y la scheelita.
Estos materiales, adem&s, reunen otras particularidades des-
tacables, como son la existencia de contratos normalizados -
qgue rigen las operaciones: el contrato "B" de Hamburgo, est&
ampliamente difundido y los "A" -usados para los minerales -
procedentes de China- y "C", son también muy conocidos.

La valoracifén de los concentrados de volframio se realiza, a
nivel general, sobre-los precios publicados por el Metal Bu-
lletin de Londres para la calidad standard, del 65% de WO3 -
contenido, &sta, . para eétevejemplo, serd una media de las
existentes en septiembre 1981: 140$ tmu.

Se ha comprado un lote de 25 t. de mineral, en principio_de
65% WO3 contenido, de acuerdo con las cl&usulas del contrato
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"B" de Hamburgo.

-Si se parte deque los contenidos del mineral entregado, despuss
de realizados los ensayos, son los siguientes:

w03 8600008000000 0s0 0 65'86%
sn ® 08 0000000000000 00 1'75%

AS @00 e 0000000 s000e0 0, 275%

PesO Neto total ...e.eeeeneseeoce... 24.8650 t.
Humedad 0'55% @000 s0000 0008000000000 0,1368 tc

Peso Neto €N S€CO cveececcccscccceess 24,7282 t.

En consecueﬁcia el lote es liquidado como sigue:

Precio de contrato por unidad de WO3 y t. ....... 140%

Sn ® ¢ ® ¢ &0 0 0 0 00 1’75%
Admisible .. 1,50%

Penalizable 0,25%¢ a 0,5% por cada
0,1 = 0'5 X 2'5 = 1’25$

AS veeeeeessse. 0,275% penalizable seglin
‘ contrato a 1,5¢ = 1,5$

DeduCCién @ 00000000 00> ,2,75$ = 2'75$

Precio por unidad y t. «¢eeceeee. 137,258%
Precio total del emvio-= 65,86 % 137,25 x:24,7282 "= .. 223.525,24%
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En su debido momento, cuando se presentaron los documentos -
de conocimiento de embarque, certificado de seguro y certifi
cado de origen, se hizo eféctiva una factura por el 80% del
valor tomado como base, esto es:

80% x 25 x 65 x 140 = 182.000%
luego la liquidacidn del cdntrato representaraé:

Total a pagar ... ... 223.525,24%

Entregado a cuenta .. 182.000,.-$

Liquidacién ......... 41.525,24%

Por lo que se refiere al contrato "B" de Hamburgo, debe ha--
cerse notar que, en la actuyalidad, las grandes compafifas ya
disponen de sus propios codtratos Y que este modelo normali-
zado solo mantiene su vigencia en lo referente a las cliusu-
las generales -anflisis, fuerza mayor, etc.-.

Se va ahora a estudiar el caso del mineral de manganeso que
presenta la peculiaridad de ser valorado habitualmente por -
los métodos II y III, indidtintamante.

Un agente almacenista tiene un pedido de 500 t. de mineral -
de manganeso de grado metalGrgico. Este grado suele tener un
contenido en manganeso metdl entre 48-50% de Mn.

Una oferta puede ser realizada en , por ejemplo, 1,70% por -

mtu, y otra podrifa ser 82$/t. en base al 48% Mn, con una es-
cala de premios de 1,1$/unidad de Mn.
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Si el mineral en cuestidn tuviera el 48% Mn la comparacién -
serfia la siguiente:

48 unidades de Mn a 1,7b$ por mtu
48% mineral a 82%/tm

81,60%/tm., o bien:
82,00%/tm.

Si, por otro lado, el mineral diera unos andlisis con un con
tenido del 50% Mn, la comparacién serla:

50 unidades de Mn a 1,7b$ por mtu = 85,008/tm., o bien:
50% de mineral a 82$ (bhse 48%) + 2 unidades a 1,1 = ===
= 84,20%$/tm.

Como puede'apreciarse en ambos ejemplos no se han considera-
do para nada las deducciones ni las bonificaciones ya que se
rian iguales en ambos méto@és de valoracidn.

Un agente que se encontrara en la situacidn anteriormente --
reflejada, con el mismo nivel de precios en ambas ofertas, -
tomarfa su decisidn en base a factores externos, tales como

la moneda de pago, la reputacidn del comprador, la continui-
dad en las ventas, etc.
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6.4. Anflisis del m&todo IV de valoracién.

Otro método de venta de minerales, también muy usado, es en
base a un precio por libra o kg. de metal, 6xido o sulfuro -
contenido. En realidad este sistema es similar al III, ya -—-
que se puede pasar f&cilmente de uno a otro, segin se ha vis
to al fijar la definicidén de unidad.

Los productos minerales} més tipicos, que se venden por este
mé&todo son los siguientes:

- Minerales de cobalto

- Minerales de molibdeno

--Minerales:de vanadio

« Bismuto

- Tantalita

- Columbita

- Uraninita y otros minerales de uranio y plutonio
- Xenptime Yy otros mineralés de Tierras Raras
- Miﬁerales de manganeso

- Espato flGor, en el mercado americano

- Sales pordsicas, en el mercado americano

Es, como se desprende de sy propia definicién y de los mate-
riales resefiados, un m&todd usado para minerales metdlicos y
"minerales quimicos", no teniendo ningfin valor para los "mi-
nerales fisicos".

Se va a tomar como ejemplo de aplicacibn de este sistema los

minerales de niobio y tantdalio, columbita y tantalita, ya -
que esta Gltima es separada por algunos productores espafioles

004/0'0
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-generalmente se realizan las ventas a través de'los‘agentes
establecidos en Espafia-.

Para estos concentrados el ratio (Nb,05/Ta20s5) que contengan
pueden ser considerado com¢ b&sico, ya que cuando este ratio
es igual o superior a 8,5 el producto se considera columbita
y en los otros casos tantalita. La diferencia se refleja en
que, para la columbita se pagan la suma de los dos 6xidos y -
para la tantalita sélo se yaga el contenido en Sxidos de tan
talio. -

Sea un concentrado espafiol, recuperado por flotacidén o en lo
dos de metalirgia con las siguientes caracteristicas:

Peso total del lote ........ 3 t.
An&lisis: ' ‘
%Tazos ®e e dosevecsvro e ’ 32%

%Nb205 e sédoecceoscvcnce 36%
] humedad esevesecvocsce 2%

Peso en SeCO ..scescesrseses 2.940 kg.

Precio de base establecido, de acuerdo con la sitaucién del
mercado, ha sido de 44§ por 1lb. de Ta,05 contenido.

A la entrega de los papeles se habri pagado el 80% sobre la
base del 30% de Ta205 luego seré:

80% de 3 x 300 x 44 x 2,205 = 69.854,40%

A la hora de liquidacibén séria:
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lb de Ta05 contenidos en el lote = 2.940 x 32% x 2 205
: ' = 2.074,46 1b.

Precio del lote .. 2.074,46 x 44 = 91.276,24%
Entregado a cuenta 69.854,40$’

Precio de liquidacidén 21.421,84¢%
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6.5. Andlisis del mé&todo V de valoracién.

El quinto método para vald¢racidén de minerales, a pesar de --
ser usado Gnicamente para: concentrados metdlicos, tiene un -
interé&s superior a todos los demds por ser usado para el co-
mercio de los minerales y concentrados de los principales me
tales no fé&rreos -cobre, plomo, cinc y estafio-. Consiste en

llegar al precio del producto mediante una f&rmula en la que
entran en juego los gastos de tratamiento ("Refunding Charge"
R/C).

En realidad este R/C adquiere el sentido de un precio cobra-
do por el fundidor al minéro por tratar su mineral. Puede --
ser utilizado como base para la compra de mineral... o para

los materiales que se tratan en términos de "maquila®, bajo

los . _cuales el metal resultante es devuelto al suministrador
del mineral.

Como en el proceso de fundicidén aparecen, normalmente, algu-
nas p&rdidas metal@rgicas, én la f6rmula de valoracidn apare
ce de forma casi general, la deduccién acordada de un cierto
nimero de unidades del metal contenido en el mineral.

El factor m&s improtante & considerar con respecto a los gas
tos de transformacidn es Que estos varfan inversamente con -
el contenido en metal del: producto a tratar. La razén eviden
te se encuentra en la maypr facilidad de tratamiento de las
menas m&s ricas. Estos gastos también varfan, en cierta medi
da, con la situacién de la oferta de mineral.

En estos dltimos casos adguiere mayor importancia el conteni

’
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do en impurezas del producto de partida, ya que &stas pueden
hacer aumentar los gastos de transformacién.

Debido a sus caracteristicas especiales se van a estudiar las
férmulas usadas para los cuatro metales b&sicos -cobre, cinc
plomo y estafio.

2
Sin embargo antes de establecer cada situacién, se debe ha--

cer notar que este sistema de compra es usado para otros mi-
nerales que a menudo no se encuentran con frecuencia en el -
mercado. El ejemplo mis tipico, es la compra espor&dica de -
pequefias cantidades de minerales de niquel o de lodos de fun
dicibén con altos contenidos en oro y plata.

6.5.1. Concentrados de cinc. .

La férmula que se utiliza para el c&lculo del valor de un --
concentrado de cinc es la siguilente:

v

Pzn xLxc¢cD-B

ddénde: B

.[Gt*v f(ézn - Pzn )] D

los conceptos que engloba son:

valor del concnetrado

V =
L = ley o contenido del mismo
¢ = coeficiente resultante de las p&rdidas de fusién del --

cinc
Pzn = precio productor del cinc o precio GOB que publica el Me

tal Bulletin.
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Gy = 1158/¢.

Py, = 1000$/t.

Phn = 9258/t.

D = 91,42pts = 1%

B = ,—115; £x (1000 - 925J x 91,42 = 11.656,05

El mineral espafiol que se comercializa con mayor frecuencia
es el del 50% 2n contenido, sin plata ni cadmio.

Vgo . = 22_552 ¥ 1000$/t x 91,42 pts/$ - 11.656,05 pts/t. =

i
= 26.740,35 pts/t.

6.5.2. Concentrados de plomo.

El caso del mineral de plomo requiere un andlisis mas deta--
llado ya que la existencia de un precio protegido para Espa
fia desvia la situacidn en nuestro pafs del contexto general
en el resto del mundo.

Seguidamente se ve la situacién mundial, dado que es. la que
se utiliza de forma nm&s extendida.

En términos generales, cualquier mineral de plomo suele ser
pagado de acuerdo con la siguiente f6rmula:

V = KPjL; - Gt+ KpPaL2 =~ P

o.o/ooo
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la que:

= valor, por tonelada, del concentrado.

= coeficiente resultante de las pérdidas en la fusién --
del plomo. '

= precio de la tonelada de plomo metal.
= ley del mineral en plomo contenido.
= gastos de fusidn y tratamiento.

= coeficiente resultante de las pérdidas de tratamiento
en la fusidén de la plata.

= precio de la onza troy de plata metal.

= ley en plata del mineral.

penalizaciones por impurezas.

A continuacién se van a analizar con mayor'detalle cada uno

de

a)

los factores que constituyen esta f&rmula:

K representa el coeficiente resultante de las pérdidas -
en la fusidn del plomo, en la que como minimo se admite -
una recuperacién dle 95%. Estas pérdidas dan lugar a una
serie de descuentos sobre el valor del mineral que estaran
en funcibén del contenido del mineral que se somete a meta
lGrgia. Estas deducciones a las que se hace referencia se
han fijado en un tope minimo en 3 unidades que son las ==
que corresponderfian a un mineral sque contuviera un 60% -
de Pb.

Asi por ejemplo un mineral que contenga un 65% de me--
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tal tendr& una deduccidn de:

65 x 5

para 65%:
Otro mineral que tuviera un contenido del 50% de Pb de
beria tener una deduccidn de:

para 50%: §2T%6§ = 2,5 unidades.

pero realmente el mineral tendrd un descuento de 3 ﬁni
dades que son las que corresponden al minimo.

b) P; representa el precio de la tonelada de plomo metal y =
Qcorresponde' en el caso de los grandes agentes interna--
cibnales, al 99% del precio oficial al contado que cotiza
la L.M.E. para la calidad normalizada.

¢) L] ley minima admisible para los minerales de plomo, como
ya se ha dicho anteriormente oscila entre 60/80% de Pb, -
si bien en algunos casos y debido a la existencia en el -
mineral de elementos que los beneficien, se llegan a admi
tir contenidos minimos del 55% de Pb, en casos coyuntura-
les, de una ley aGn menor.

Dentro de las deducciones gue pesan en ia valoracién de un -
concentrado de plomo, destacan principalmente, los gastos que-
ocasiona el tratamiento y la fusién.

d) Los gastos de fusifn, est4n en funcién del contenido en -

metal de la mena y son calculados sobre un precio de base
fijado bajo acuerdo.

coolenn
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Asi por ejemplo, en la actualidad los gastos de fusién
R se paga a 90/100% para concentrados con contenidos -
comprendidos entre 70/80% Pb, sobre un precio de base
establecido para el plomo metal de 160 £/t.

En el caso en que exista una discrepancia entre el precio ba
se y el precio del plomo metal en el momento de efectuar la
trénsaccién, los gastos de fusifn aumentar&n o disminuirdn -
en proporcifin a esta diferencia.

~

Gg = R+C (P} - B)

en la que:
R = gastos de fusidn cuando no exista diferencia en-
tre el precio de baso y el precio del metal.

c = factor de proporcionalidad.‘
Ppp = precio plomo metal.

B = precio de base para el plomo metal.

Este factor de proporcionalidad que aparece no esti claramen
te establecido; sin embargo, a modo de referencia se incluyen
los dos factores que aplican, casi de modo uniforme los agen
tes internacionales.

En ia actualidad media, més septiembre, el precio L.M.E. pa-
ra la calidad normalizada del plomo, es aproximadamente ~--

420£/t. la diferencia entre este y el precio de base seri:

420 - 160 = 260¢
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1. Se pagan a 0,2£/t. las 10 primeras libras que exceden del
del precio de base y a 0,4£/t. el resto hasta completar -
la diferencia con el precio del metal en ese momento.

Asi por ejemplo los gastos totales de fusidn que deben
ser pagados con la aplicacibén de este factor serin:

Gg = 90/1008 + 0,2. x 10€ +0,4 x 250€.

2. Se paga a 0,25€/t. la totalidad de la diferencia entre el
precio de base y el precio del metal en el momento de la
transaccién.

En este caso la totalidad de los gastos de fusién se--
ria:

Ge = 90/100% + 0,25. 260€.

Dado que la plata beneficia siempre a un mineral de plomo,es
necesario estudiar los factores que intervienen, y en que --
forma, en la valoracién de la mena que la contenga.

e) El coeficiente K2 resultante de las pérdidas en el trata-
miento de fusidn de la plata, es 0,98. Las pérdidas a que
dd lugar esta metaldrgia trae consigo una deduccidn sobre
el valor total de la plata que se ha establecido en un mi
nimo de 1 troy onza.

f) P, es el precio de la plata correspondiente a la cotiza--

cidn de la L.M.E. para la plata fina o la cotizacién de =~
Sharps Pixley and Co.
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g) No est&n demasiado determinadas las penalizaciones, P, ==

por impurezas que influyen en la valoracién de un mineral.

Asi por ejemplo, el caso m&s general es que penalice -
el arsenico, pero en algunas circunstancias llegan a -
ser punibles el Zn y el Bi.

é
Dos ejemplos de penalizaciones establecidos por dos --
grupos mineros son los siguientes:

Grupo 1.

1,5% por cada 0,1% que exceda del 0,1% de As.
1,5% por cada 1% que exceda del 7% de 2n.
1,2% por cada 001% que exceda del 0,01% Bi.

Grupo 2.

1$ por cada 0,1% de As. y por tonelada de material pe-
sado en seco entregado.

Un ejemplo de valoracion de un aconcentrado de plomo podria
ser el siguiente; seglin los contenidos:

Té&rminos de Contrato:

. Plomo: Menos 5 unidades al 99% del precio oficial de -
Londres 420f£/t.

. Plata: Menos 2% al 98% del precio de Londres de 5,535-
£/troy onz.
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. arsénico: Penaliza 1,50$% por cada 1% que exceda del 0,1%=-
As. )

. Cinc: Penaliza 1,50% por cada 1% que exceda del 7% Zn

.- Bismuto: Penaliza 1,2$ por cada o0,01% que exceda del ---
0,01% Bi.

. Gastos de fusién: 57 por tonelada neta de peso en seco.
. Conversién: $/¢& 1,815.

Peso bruto: 25 t.

Humedad 0,8% 0,2
Peso seco: - 24,8 t.

Plomo: 60.7%

menos  >-unidades 4.5 goese. . ....... 231,60€

55,7% de

Plata: 24,42 troy onz.

23,93 troy onz a 5,535¢ /troy onz .. 129,80%
361,40€

MenOSS.‘Ga_.StOS'de quién e e 000 e a0 . 57,00£

Penalizaciones: As ... 0,6%

0,1 admisible
0,5% a 1,5¢= 7,5% 4,13¢€

Menos

ool ens
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zn ® e o000 e 8%

menos : 7 admisible
1% a,1,50$ = 1’5$ s eov e 0,838

Bi LR 0'05%

menos 0,01 admisible

0’04% a 1'2$ = 4'8$ 00002£65£
64,61¢E 64,61¢%
296 ,79¢

El lote completo se valorari en :

24,8 t. x 296,79/t = 7.360,39¢

que en pts. al cambio de eéelmés serfa: 1€ = 171,96
Valor del lote: - 1.265.692,60 pts.

6.5.3. Concentrados de cobre.
El calculo del valor de un concentrado de cobre se hace de -

modo muy similar a los dos casos anteriores. La f&rmula uti-
lizada es la siguiente:

vV = Vbu + BAg + BAu - P
ddnde VCu = valor del concentrado de cobre en si mismo.
BAg = bonificacién debida a la plata, caso de exis--~
tir. ‘
'B,, = bonificacién debida al oro, caso de existir.
P = penalizaciones debidas a impurezas, caso de --
existir.
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por su parte:

\'s

Cu = 0,99 P

cu ¥ L~c = (Gt + Gr)

100

2
(o}
=]
Q.
o
o
"

precio del cobre wirebars en la L.M.E.

L = ley en cobre del concentrado.

e = coeficiente de deduccién de pé&rdidas metalfirgi-
cas, normalmente 1,3 unidades '

G, ' = gastos de fundicién.

G, = gastos de refino del cobre metal.

Las bonificacibnes debidas a la plata, se calculan:

0,95 2N (1 -4)

B =
Ag g
siendo: PAg = precio de la plata fina de calidad 999.
1 = ley contenida en plata.
d = pérdidas de plata en el proceso,que habitual-

mente se cifran en 30 gr/t. seca de material.

A su v&z la bonificacién del oro, se halla del siguiente modo:

BAu = precio del oro en el mercado libre

t

contenido en oro del concentrado.

e

perdidas de oro enel proceso, que se cifran --
normalmente en 1 gr/t. seca.

Entre los materiales que penalizan en un concentrado de cobre

cabe seflalar, en primer lugar, el arsénico, y penaliza:

veelees
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D = factor de conversifn moneraria

G¢= gastos de tratamiento

£ = factor debido a pérdidas metaldrgicas
p = (Gltimo precio GOB anterior a Pgzp

Las particularidades de estos conceptos son las siguientes:

C : en el caso concreto del cinc se admite una recuperacién
sobre los concentrados que como m&ximo alcanza al 85% del
total de metal contenido. No obstante la deduccién mini-
ma gque se aplica a cualquier caso es de 8 unidades sobre
la ley del concentrado.

P;ni el precio GOB (Good Ordinary Brand) que publica el Metal
Bulletin. :

D : este factor de conversidn se establece para el paso del
valor del precio GOB a pts/t.

Gg: loslgastos de tratamiento se mantienen mi&s o menos cons-
tantes a lo largo de:wun afio. Las fundiciones espafiolas =
no pueden en el momento actual recuperar ninguno de los
productos -cobre o cadmio- que conlleva el mineral, y no
penaliza ningun elemento.

f : el coeficiente f suele ser bastante estable y se aplica
para compensar a los fundidores de las pérdidas metalQr-

gicas que siempre existen en el proceso

Los valores que se aplican desde el mé&s de septiembre son:
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0,5% por cada 0,1% que exceda del o0,2% de As.

A continuacidn se incluye un ejemplo de valoracién:

An&lisis: Cu 24,9%
Ag 500 g/t.
aAu 4,1 g/t.
As 0,3%

Los precios en septiembre de 1981 eran los siguientes:

Pou = 942,57¢/¢t.

PAg = 5,335¢/troy onz.
Ppu = 443575$/tr9y onz.
$/¢ = 1,815

Los gastos de tratamiento y refino para esta &poca se encon
traban:

Gt = 72%$/t. de concentrado seco.

G, = 7,5¢/1b de cobre pagable.

Los cilculos del valor ser&n por tanto los siguientes:

Voy = 0,99 x 942,578/t x 1.815 (21;%65_142)_(72+155,4 % -
x 0,236) = 288,67$/t.

ddnde (165,4 = 7,5 ¢/1b x 22,04 1b/t)

BAg = 0,95 x 5,535¢€/troy onz x 0,032 x 1,815 (500-30) =
= 143,54%/¢t.

coelves
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dénde (0,032 = —1

31,1 g
BAu = 0,95 x 443,75%/troy onz x 0,032 x (4,1 -1) =
y = 41'82$/t
PAS = 1 X 0'5 = o,ss/to

El valor se la tonelada seri:

Vv = 288,67 + 143;54 + 41,82 -0,5 = 473,53%/t.
6.5.4. Concentrados de estafio.

La f6rmula general que se utiliza para la valoracidén de los
concentrados de estafio es la siguiente:

V = Po: L=K
R 380 - St - P

en la que:

<
[

Valor que ser§ pagado por el concentrado.

Pgp = Precio del metal.

L = Ley del concentrado.

K = Deduccidn sobre el contenido debido a pé&rdidas meta-
ldrgicas.

Gt = Gastos de tratamiento.

Pe = Penalizaciones por impurezas.
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A continuacifn se analizan con mayor detalle cada uno de los

elementos que integran la f&rmula:

a)

‘b)

c)

d)

El precio P del metal que se utiliza corresponde, general
mente, a la cotizacidn oficial, bien a fecha conocida co-
mo a desconocida del mercado en el que adquiere el concen

‘trado, es decir, el precio de la L.M.E. para las operacio

nes europeas, el de New York para las transaccifnes ame-
ricanas o el de Penang para la compra-venta que se reali-
ce en el Sudeste Asiitico.

L representa la ley del concentrado. A efectos de valora-
cidén los concentrados se han dividido de una manera norma
lizada en funcidn de su contenido en estafio de la forma -
siguiente:

. concentrados del 20 - 30% de Sn
. concentrados del 40 - 65% de Sn
. concentrados del 70 - 75% de Sn

La deduccidn debido a p&érdidas metalGrgicas que se impo--
nen a los minerales depende directamente del contenido en
estafio de los mismos. Para los concentrados normalizados
anteriores las deducciones en septiembre de 1981 para los
tres tipos de concentrados citados est&n inclufdas en los
gastos de tratamiento.

Los gastos de tratamiento son tambi&n funcidn del estafio

que contienen los concentrados; en la fecha citada estos
gastos Gi se distrubuyen de la siguiente forma:
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. concentrados 20 - 30% Sn 310 - 360£/t.
. concentrados 40 -65% Sn 275 - 325¢£/t.
. concentrados 70 - 75% Sn 205 - 235g/t.

e) Las penalizaciocens que impone la presencia de impurezas -
perjudiciales resulta, en general, diffciles de cuantifi-
car; sin embargo puede afirmarse que las que con mayor --
frecuencia devalGan los concentrados son:

. Azufre -por encima del 1%.
. Arsénico -por encima del 0,1%.
. Combinaciones de cobre, plomo, bismuto y antimonio -por
encima del 0,1%.
. Antimonio -por encima del 0,1%
. Hierro -por encima del 5%.
. Volframio (WO3) -por encima del 5%.

" Cabe seflalar-que en el terreno practico la mayorfa de estos
eleméntos..(es decir, las deducciones metaldGrgicas, los gas-- °
tos de tratamiento.y las.penalizaciones) son negociados en-+-.
tre ambas partes y estas informacionesque son recogidas por
las revistas especializadas no son sino una orientacién o --
una base de partida para la‘valoracidn.

Al estudiar el.valor tedrico de un concentrado de:estafio --
se realizar4 desde el:.caso espafiol dSnde la mayorfa del con-
sumo se. realiza.a través de importaciones, en las que 1los --
agentes principales o "merchants" juegan un gran papel, espe
cialmente en aquellas operaciones que se realizan con Mal&--
sia, Indonésia y Zaire. -
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El mecanismo de fijacidn del precio para los minerales impor
tados es esencialmente el mismo que rige en el mercado inter
nacional, si bien en la prictica la operacién se simplifica

bastante.

Asi, los concentrados se suelen clasificar entre los que com

pran y venden en tres tipos: é
Tipos Contenido en Sn
Alta ley 65%
Ley media 40 - 60%
Ley baja 25%

Las impurezas mfs perjudiciales son el arsénico, el azufre y
el hierro, siendo este Gltimo m&s o menos tolerable en fun--
cién de su lugar de origen. Los limites uéuales de estas im-
purezas y sus penalizaciones correspondientes son: '

- Para minerales de Bolivia 20 - 25% Sn
AS cieecessesscsessssccscsescesees libre hasta 0,1%
S  ttereccccccssccssssccessssss penaliza desde 0
F@ toceeesccccvsosesescssesssss libre hasta el 15%

Las penalizaciones que se imponen son dle orden de:
AS tieveesessess 0,18/unidad, por encima del limite fijado.
S tececcncscess 0,28/unidad, por encima del limite fijado.

F€ tveveceecesess 0,2% del contenido en Sn por encima del -
1limite fijado.
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- Para concentrados procedentes de otras fuentes > 40% Sn.

AS ceceesesassesessees penaliza desde 0
S teecerecscsesssss. penaliza desde 0
Fe ..ivcveeeesecesse. libre hasta el 6%

Las penalizaciones que se imponen son:

AS cecvcrtssccesseses 0,21€E/unidad.

S ® 0 ¢ 0O 000 00O 00 e 0'21£/unidad¢

Fe (civeveceeeceseces 0,15% del contenido en Sn por cada -

1% por encima del 6%.

A continuacidn se estudia una operécién llevada a cabo sobre
un mineral tedrico, en seco de las siguientes caracteristicas:

. Concentrados que responden al anilisis siguiente:

s = 23,72%
As = 0,18%
S = 1,2 %
Fe = 14%

en este caso ser&:

P = 8.225'805/to ¢
L = 23,72

K = 0

Gt = 350,00€/¢t.

Pe = AS e vevecvoce 0'18
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libre 0,1
0,08 x 0,1 = 0,08e/¢t.

S = 1,2 x 0,2 = 0,24€/¢.

Fe libfe

Pe . 0,32£/¢.

luego serdi el precio por tonelada:

v = 8.225,80 x 23472 _ 350 - 0,32 = 1.600,84€/t.des
100

concentrado seco.

El ejemplo se repetiri para cualquier tipo de concentrados -
de los existentes en el mercado.



7. ORGANISMOS DE CONTRATACION. LAS BOLSAS
DE METALES
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7.1. Introduccidn. Situacidn histérica.

La Bolsa de Metales mi&s antigua que se conoce es la de Lon--
dres, London Metal Exchange (LME), que fu& fundada en 1882 --
por un pequefio grupo de compafifas que comerciaban con meta--
les. Esto ocurrib en la &poca en que Gran Bretafia, en fun—--
cibn de la Revolucidn Industrial, paso de ser un pafs que ex
portaba sus excedentes a ser gran consumidor e importador de
metales. En consecuencia, Londres se convirtio en el lugar -
de negociacién de los excedentes mundiales..

Las importaciones de grandes tonelajes procedentes de paises
extranjeros a intervalos irrequlares, causaban importantes =
fluctuaciones en los precios, los cuales por lo general re~-
sultaban problemi&ticos tanto para consumidores como para co-
merciantes, quienes desconocfan con certeza el momento de sa
lida de puerto de los embarques y el de llegada.

Alglin tiempo después, con la introduccién de las comunicacio
nes telegrificas, los agentes pudieron vender su mercancifa -
por adelantado protegiéndose contra diferencias de precio en
tre el momento de pago del metal en el pafls de origen y su -
venta en el Reino Unido.

Sin embargo, no siempre se podlan encontrar compradores a --
precios satisfactorios en el momento en que se necesitaban.
Esto condujo a la introduccién gradual de una nueva forma de
comercio "el mercado de futuros" hasta llegar a convertirse
en un mercado permanente, donde compradores y vendedores se
reunian cada dfa bajo el mismo techo para convenir los pre--.
cios de los metales en funcidn de las condiciones de la ofer
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ta y la demanda.

Con el tiempo, se autorizaron contratos normalizados (stan--
dard) para comerciér en lotes y grados uniformes de metal, y
operaciones de futuros a 3 meses (tiempo medio considerado -
para transportar una mercancfa desde el pals de origen has-
ta Gran Bretafia).

El comercio en el "ring" (sesidn abierta a los miembros de -
la Bolsa) se convirtid en el sistema b&sico para el comercio
mundial de metales. De esta manera se hicieron posibles tran
saciones inmediatas y seguras y se hacla accesible por prime
ra vé€z para la industria del metal una nueva forha de comer~
cio conocida como "cobertura®.

Esta prictica ha desarrollado, a través de los afios, una for
ma muy sofisticada de comercio de futuros, sin la cual, las
necesidades de capital y los costes de los pré&stamos serifan
generalmente mucho mayores. La consecuencia directa de este
sistema fue una reduccifn de los costes para el consumidor -
final, lo cual hizo que se incrementara el nGmero de compa--
filas que utilizaron los servicios de la L.M.E. como parte in
tegral de sus negocios.

En los Gltimos afios, cuando el flujo de los abastecimientos

ha sido interrumpido por huelgas en las &reas productoras o

por recurrir a la Bolsa para cubrir sus necesidades margina-
les de metal, ya que el Gnico lugar en el mundo donde podian
obtener la entrega fisica de metal era uno de los almacenes

reconocidos de la L.M.E.
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La Bolsa de Metales de Londres aporta, en la actualidad, ---
tres servicios b&sicos al comercio mundial de metales:

1) Es un Mercado Fisico donde pueden ser negociados tratos -

2)

en metal de calidad minima garantizada, en grandes o pe-=-
quefias cantidades, en chalquier momento y al precio que =
prevalece en el mercado. Existe la garantfa de un contra-
to normalizado, gue es necesario presentar tanto para re-
cibir como para entregar una "cantidad registrada de la -
L.M.E. en el fecha de vencimiento, ya sea en el Reino Uni
do, o0 en uno de sus almacenes reconocidos en el Continen-
te.

Las entregas de metal realizadas bajo contrato de la ——--
L.M.E. no han sido retrasados nunca por falta de produc--
cién en la fuente, mientras que los productores, en sus -
contratos con los consumidores, incluyen una cladsula de
"fuerza mayor" por la que se reservan el derecho de retra
sar la entrega en el caso de que surgieran dificultades -
en sus minas o fundiciones. Las compras realizadas en la
Bolsa de los Metales no estdn sujetas a restricciones de
esta naturaleza, sino que como vendedores, estin obliga--
dos a cumplir sus obligaciones contractuales en la fecha
de vencimiento.

La L.M.E. refleja las tendencias de la oferta y la deman-
da mundiales. E1 70% de las operaciones realizadas en el
"ring" proceden del exterior, y los "precios oficiales" -
a los que se realizan son el resultado de cientos de deci
siones en las que juegan innumeralbles influencias.
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3) La Bolsa de Metales de Londres se utiliza fundamentalmen-
te como un medio de cobertura y para la fijacién de pre--
cios. La utilizacién de la Bolsa permite a cualquier com-
pafifa relacionada con metales no fé&rreos, protegerse con-
tra las inevitables fluctuaciones de los precios, los cua
les son con frecuencia consecuencia de los acontecimien--
tos mundigles dominantes (economiéos, politicos, etc.).

Existe otra Bolsa de Metales gue opera como mercado de futu-
ros en Nueva York, es la Seccibn de Metales de la Bolsa de -
Mercancias (Commodity Merchantil Exchange ~ COMEX). Existen
sin embargo diferencias bastante sistanciales en la forma en
tre el comercio en el mercado de futuros de metales de Nueva
York y el de la L.M.E., aun cuando los metales en cuestifn -
sean los mismos cob;e » estafio, plomo, cinc y plata.

La COMEX se creo en 1933 como fusidn de cuatro bolsas de mer
cancias: La Bolsa Nacional de Metales, La Bolsa de Pieles, -
La Bolsa del Caucho y la Bolsa Nacional de Seda Natural.

Anteriormente a 1934, se comerciaba tambien en plata. Los --
mercados de futuros del plomo y del cinc de introdujeron en
el afio que desapareci8 la plata. Asf mismo, el comercio de -
metales se suspendid en 1941 cuando el Gobierno de los EE.UU.
asumib el control de los stocks y de los precios como medida
de "tiempo de guerra”.

Los negocios se reanudaron en el afio . 1947, comenzando con --

los de cobre el 15 de julio, seguidos por los del cinc el 22
del mismo més y por el resto de los metales poco m&s tarde.
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COMEX es un mercado organizado y est& controlado por el Con-
sejo de Gobierno cuyé misidn es ayudar, a productores, agen-
tes, fundidores, y fabricantes a asegurarse contra pérdidas
debidas a flutuaciones adversas de los precios, mediante 1la
utilizacién de transaciones de cobertura.

La COMEX provee sistemas de comercio bajo reglas y regulacio
nes establecidas y &ticas para todos los miembros de la Bol-
sa que estdn asegurados por la cuidadosa supervisién del Con
sejo de Gobierno quien las mantiene en vigor tanto directa--
mente como a travé€s de los Comit&s designados por él.

Se pueden realizar en esta Bolsa transaciones con un gran nd

~ero de mercancifas, como son: cacao, café, pieles, soja, azf

car, trigo, lvana,~ etc., pero las que interesan a este traba-
jo son cobre, estafio, plomo, cinc y plata. 4

Existen dos Bolsas relacionadas con los minerales y metales
cuyas caracteristicas son muy diferentes de las anteriores y
cuyas peculiaridades son notorias, ya no son en si mismas --
bolsas, sino que m&s bien se las puede considerar como merca
dos.

El mercado de Penéng (Mal&sia) , que anteriormente se encon--
traba en Singapur, opera solamente con estafio, (no hay que -
olvidar que este pals es el mejor productor mundial de mine-
ral de estailo).

El precio de este mercado es determinado pbr los fundidores

malasios (Eastern Smelting y Straits Trading), en base a las
ventas que se realizan tanto a los consumidores como a los =
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agentes. Técnicamente, el fundidor actfa como un agente para
los productores.

Debido a la diferencia horaria, Penang es el primer mercado
formal que abre sus puertas en todo el mundo y, por lo tanto,
actia de primer factor que afecta a las transaciones que a -
lo largo del dia se realicen en otros mercados mundiales (de
estafio) .

Esti en estudio crear un mercado de futuros para el estafio -
en Kuala Lumpur.

El otro mercado a que se hacia referencia son las "Ferias de
Cantdn" &stas que se realizan dos veces al afio en Primavera

y en Otofio en .Cantén (R.P. China); ofrecen una gran variedad
de productos de este pais, entre los que cabe destacar para

el tema que nos ocupa, el mineral de volframio.

La wolframita y la-scheelita que se ofrecen marcarin para el
resto de la temporada el nivel del mercado, partiendo del vo
ldmen de las transacciones que se realicen.

Las situaciones por tanto, de antes y después de la Feria --
son claves.

Antes de iniciarse, baja en gran medida el nivel de negocia-
cibén, en espera de mejorar precios para los productores, o -
de una oferta m&s abundante que redunde en precios mis bajos
para los consumidores. Después de la Feria el precio refleja
la situacién alcanzada.
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Aunque actualmente no existe Bolsa de Metales en Francia -in
formalmente existe un mercado de chatarras met&licas en la -
capital, Paris es un centro importante de negociaciones de -
metales, la mayor parte de las cuales se realizan por teléfo
no o por carta.

En Paris se encuentﬁ?n representantes de los productores ex-
tranjeros y de los paises de ultramar mis importantes y en -
situacifénes de mercado normales ofrecen su metal disponible
a sus clientes.

Desde la filtima guerra, sin embargo, existe una organizacién-
compradora semi-oficial que se encarga de realizar las impor
taciones de cobre, esta es la Agrupacidn para el Reparto de
los Metales, conocida generalmente como G.I.R.M. Los.precios
del plomo y el cinc son anunciados publicamente con circulos
“oficiales.

Han existido anteriormente otras Bolsas o mercados gue han -
operado con metales como la Bolsa del Cobre de "Le Havre" ==
(Francié) o la Bolsa de Metales de Bombay (India) pero la im
portancia de todas ellas ha sido muy inferior a las de la --
L.M.E. o la COMEX. ‘ ‘
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7.2. Funciones que realizan las Bolsas de Metales.

Cuando se hace alusién a las funciones que realizan las Bol-
sas de Metales en realidad se hace referencia a los servi---
cios que estas prestan ya sean a sus miembros directamente,

- ya sea al resto de las compafifas a través de un corredor o -

"broker” autorizado.

El primero y m&s intuitivo de los servicios que provee la --
Bolsa es como "mercado fisico". Pone a disposicidn de los ne

gociadores un lugar de reunidn donde se llevan a cabo las --
transaciones con metal gue puede ser recogido o entregado en
cualquiera de los almacenes propios o reconocidos de la Bol-
sa.

La segunda de las funciones y una de las mis importantes por
la trascendencia, es su fundién como "mercado de futuros".

Las Bolsas de Metales juegan un papel importante como merca-
do de futuros, actuando como catalizador y centralizador de
las transaciones en cobre, estafio, plomo, cinc y plata.

Para describir la mec&nica de las transaciones de futuros es
preciso definir una sere de té&rminos en los que se apoyan:

- Fisico.- Representa material real para entrega inmediata.
~ Papel.- Representa un documento por el gue el vendedor se

compromete a entregar al comprador en la fecha es
tablecida una determinada cantidad de fisico.
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- Cash o efectivo.- Precio al que se realizan las transacio-
nes habituales de una entrega inmediata
de fisico.

~ Aplazado o para mis adelante.- Precio al que se realizan =~
las transacciones con entrega aplazada =-

de fisico o entregas para mis adelante.

- Posicidén.~ Ocupar una posicidn significa realizar un nego-
cio por el cual el vendedor se compromete a rea
lizar o el comprador adquiere el derecho de re
cibir una determinada entrega en una fecha futu
ra.

En los casos del cobre, estafio, plomo, y cinc, se puede ocu~
paf una posicidn en o para unos de los dias de mercado com--
prendidos entre el dfa en curso (CASH - EFECTIVO), y tres me
ses mds adelante (3 MESES). En el caso de la plata, las posi
ciones pueden aplazarse hasto los siete meses siguientes (7-
MESES) . La fecha limite para liquidar las posiciones aplaza-
das es el Gltimo dia de mercado antes de la fecha de venci--
miento de las mismas.

Las operaciones son propuestas verbalmente por los "brokers"
de las compafifas en el "ring" a los restantes componentes --
del mismo. Una operacién se da por conclufida en el momento -

.en que una propuesta es aceptada. Esta es verificada y regis

trada al final de la sesidn por los secretarios de las fir--
mas concernientes y los contratos son intercambiados antes -
del mediodfa siguiente.
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En el caso del cobre, plomo y cinc el contrato minimo de la
L.M.E. es de 25 t. y las operaciones han de realizarse siem-
pre por multiplos de dicha cantidad. El estafio es comerciado
en multiplos de 5 t. y la plata en mdltiplos de 10.000 onzas
troy (311 Kg.).

Los lotes negociados tanto en fisico como en futuros en lai-
COMEX son los siguientes: cobre, la unidad de comercio son -
50.000 1b. (22,67 t.), el estafio se compra-vende en unidades
de 11.500 1b. (5,22 t.), en el plomo y cinc se utilizan lo--
tes de 60.000 1b. (27,21 t.) y la plata se cotiza en unida--
des de 10.000 onzas troy, (311 Kg.).

El tercer aspecto en el que desémpeﬁan un papel importante -
es en la "fijacidn de los precios”. Asf en la primera de las

Bolsas, la L.M.E., respecto de este tema, la sitacién es la
siguiente: ’ '

Existen diariamente dos sesiones una de mafiana y otra de tar
de, y en cada sesidn dos vueltas, los precios de cierre de -
la segunda vuelta de la mafiana son conocidos como Precios --'
Oficiales, los cuales son acordados por el "Comité de Fija--
cidén" y anunciados por el Secretario de la sesién.

Los precios de liquidacidén (settlements) son los precios ofi
ciales de vendedor y en base a ellos se cierran la mayorfa -
de los contratos a largo plazo, tanto interiores como inter-
nagionales.

Las operaciones de la tarde se realizan de la misma manera -
que en la mafiana, pero los precios, si bien son anunciados,
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no adquieren car&cter oficial.

Tanto por la mafiana como bor la tarde se establece un margen
o "bordillo" de negociacibén para todos los metales, por un -
periodo de 15 minutos. La palabra "bordillo" proviene de 1la

época en que los "brokers" utilizaban, para continuar nego--
ciando, el "bordillo" exterior de la Bolsa, después del ---
| cierre del Mercado. Fuera de las horas de Bolsa también tie-
nen lugar negociaciones, no oficiales, particularmente por -
la mafiana, antes de la apertura.

Asi pues, cada dia después de la sesifn de Bolsa de la maifia-
na se fijan: el precio oficial del dia y el precio para més
adelante, (3 MESES) y (7MESES), para el caso de la plata. El
nivel de estos dos precios da lugar a dos situaciones de mer
cado, contango y backwardations. Estos términos gue no po=-—-—
seen traduccidn en nuestro idiomg expresan lo siguiente:

- "Contango". Se conoce como "contango” la diferencia entre
-. los precios, al contado.y para mis adelante, cuando el se-
gundo es-mis alto que el primero.

- "Backwardations". Se conoce como tal la diferencia entre -
los precios, al contado y para m&s adelante, cuando el pri
mero es mas alto que el segundq:

Cuando las ofertas de metal son adecuadas, el "contango", re-
fleja total o parcialmente los costes de transporte, almace-
namiento y financiacién del metal durante el periodo ante---
rior a la entrega.
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Los "backwardations" proceden generalmente de problemas tég
nicos, tales como dificultades en los paises productores y -
retrasos en los embarques, que dan lugar a un déficit de me-
tal. Esta situacién de mercado procede tambi&n algunas veces
de programas de sostenimientos. de los propios productores.

El alcance de un "backwardations” puede ser limitado solamen
e cuando la oferta satisface a la demanda. Igualmente un --
"contango" serfa limitado en ltimo extremo por los costes -
de transporte y financiacién del metal para entrega en fecha
futura.

El funciocnamiento de los precios en la COMEX es diferente --
con el fin de limitar excepcionalmente los constantes movi--

~mientos de los precios, la Bolsa tiene adoptadas leyes que -

fijan en forma definitiva los limites de comercio durante el
curso de un dla.

El precio de Penag se determina a partir de las ofertas que
se realizan en este mercado sobre el mineral que serd vendi-
do en el dfa. La cantidad de:uneraidesponible corresponde -
al metal contenido en los minerales y concentrados gque com—-
pran los fundidores durante ese dfa y, por tanto, seri sobre
esa cantidad sobre la que se calcule y se fije el precio.

Las Bolsas en siI mismas realizan una cuarta funcidn y por ==
tanto proveen al mercado un servicio mis; este es el de "fa-
cilitar las transferencias" -prestamos y emprestitos.

Un comprador o vendedor en la Bolsa de Metales debe de cum--
plir sus obligaciones contractuales en la fecha de venci---
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miento de cuélquier recepcidn o entrega acordada. Alternati-
vamente, tanto comprador como vendedor pueden, en cualquier
momento, liquidar compietamente el contrato o transferirlo -
para mis adelante "ocupando una nueva posicidén" para cuale-=-
quier fecha dentro de los tres meses siguientes (o siete pa-
ra la plata). '

Un comprador transfiere paré mis adelante su compra © posi--
cidn "long", vendiendo en o antes de la fecha de vencimiento
y restableciendo al mismo tiempo su posicidén "long" para una
fecha m&s adelante. Esta venta de una fecha préxima y compra
simult&nea de una fecha m4s lejana es denominada "prestamo".

Por el contrario, un comericante que ha vendido "short" pue-
de transferir su posicidn, recomprando la fecha de entrega y
revendiéndola para m&s adelante. Esta simulténea compra de -
una fecha préxima y venta de una fecha m&s lejana es denomi-
nada "empré&stito”.

Los términos "empréstito" y "pré&stamo" pueden en principio,
parecer oscuros, pero en el contexto de la entrega fisica, -
en uno de los casos el metal ha sido prestado al Mercado y -
en el otro ha sido prestado por &l mismo.

Las transaccifnes de fisico realizadas en la Bolsa son consi
derables. Sin embargo la mayorfa de las negociaciones provie
nen de las operaciones de cobertura de agentes y transforma-
dores quienes est&n ajustando continuamente sus posiciones -
para complementar en la Bolsa su comercio de fisico dia a --
dia.
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7.3. Operaciones gque se realizan en las Bolsas de Metales. =
Cobertura.

Puede considerarse que la operacidn m&s importante de las v
que se realizan en las Bolsas, es la de cobertura, razén --
por la cual en este trabajo se hace hincapie sobre este pun-
to dado el relieve que esto tiene y los beneficios que puede

aportar a aquellos que hacen uso de este sistema de comercio.

El objetivo g fin primordial de la cobertura, que en reali--
dad es una forma especializada de seguro, es proteger a las
compafifas de los continuos cambios en la estructura de los -
precios de las materias primas. Un riesgo de pé&rdida debido
a una baja de precios puede ser cubierto mediante una venta
para mis adelante en la Bolsa. Por el contrario, una pérdida
que pudiera resultar de una subida de precios puede ser cu--
bierta por una compra para mi&s adelante.

Las bolsas ofrecen el medio de cobertura a cualquier organi-
zacibén que necesite neutralizar los riesgos que entrafia el -
comercio en metales, comercio que sin previo aviso puede con
vertirse en peligrosamente vol&til.

Por ejemplo, una compafila puede mantener una posicidn equili
brada en cualquier momento cubriendo sus necesidades inmedia
tamente antes o después de haber registrado una venta para -
mis adelante. Sin embargo, este m&todo de comercio lleva con
sigo inevitablemente el que a veces puedan ser restringidas
transacciones o perdidas oportunidades, aun cuando un siste-
ma de cobertura acertado aconseja incrementar la actividad -
del comercio.
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La L.M.E. y la COMEX son los mercados de metales mis impor--
tantes del mundo y las Bolsas son los finicos sitios en los -
que es posible comerciar con fechas de entrega especificas,
lo que permite la cobertura de transacciones exactamente ---
‘iguales al comercio de fisico. La Bolsa es por sf misma un -
mercado fisico donde cada dia son entregados o recibidos =--
grandes tonelajes. El precio oficial de liquidacidn en la ma
yor parte de los casos, fija el precio de venta de los mis--
mos productores y ademds acrecienta su valor como un medio -
de cobertura. Por estas razones, las Bolsas, atraen operacio .
nes de cobertura de casi todos los paises industrializados -
del mundo.

Con la experiencia de los Gltimos afios, la industria de los
metales no férreos se da cuenta también que asignar los cos~-
‘tes para obtener un m&rgen de beneficio resulta en extremo -
dificil cuando los precios de las materias primas pueden do-
blarse en un espacio de semanas debido por ejemplo a un liti
gio en el pais productor. La existencia de unos medios de --
cobertura tan completos, conduce a que las compafilas que no
los utilicen estén necesariamente especulando, en algunos ca
sos en una escala que podria dafiar su propia existencia.

El propSsito de la cobertura es neutralizar los enormes ries
gos que ocasionen las fluctuaciones de precio del metal fisi
co, de forma que las compafifas puedan concentra mis su aten-
cién en sus funciones b&sicas de comercio, almacenando,trans
formando o fabricando con un mirgen de beneficio.

Todas las compafilas relacionadas con los metales no férreos
necesitan en igual medida de los medios ofrecidos por las --
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Bolsas. Esto se aplica por igual a-todos los:sectores de la
-industria desde los productores, fundidores 6 refinadofes, -
transformadores, agentes y vendedores de chatarras, a los fa
bricantes de productos semi-elaborados o transformados.

Con el £in de simplificar se ha descrito aquf la cobertura

en té&rminos generales sin enumerar los diferentes intereses

con que podria ser utilizada normalmente la Bolsa, en cir---
cunstancias particulares. De igual forma pueden ser cubier--
tos en ésta,ademés de los meta;es,concentrados, aleaciones,

chatarras, semi-elaborados y transformados.

El principio b&sico de la cobertura es mantener un registro
equilibrado cubriendo de alguna manera en Bolsa una posicién
vulnerable. Con esto, cualquier depreciacidn el el valor del
material ser& compensado mediante un beneficio equivalente -
en una transaccién realizada en aquella.

Los dos riesgos fundamentales que necesitan cubrirse siempre
con los siguientes:

1. Un material sin vender se deprecia si los precios bajan.
Este riesgo puede.sgr neutralizado mediante una venta para
m&s adelante o "vendiendo cubierto" en la Bolsa.

2. Ventas de material para mis adelante sin cubrir represen-
tar&n pé&rdidas si los precios suben y &stas pueden ser --
protegidas mediante una compra para mis adelante o “com--

pra cubierto”.

El objetivo es, en cualquier caso, equilibrar los compromi--
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sos pendientes o la totalidad de los stocks inventariados me
diante una transaccifn equivalente y opuesta en la Bolsa.

El riesgo que se trata de cubrir est4§ soportado por aquellos

que, debido a la naturaleza de sus negocios, tienen intere-—-

ses opuestos en el mercado y también con frecuencia por espe

culadores cuyas actividades resultan valiosas y en muchos ca

sos, asumiendo los‘riesgos que llevan consigo las operacio-
nes de cobertura. Deben tomarse como axiomidticos en toda ope

racibén de cobertura los siguientes puntos:

A) El tonelaje de la cobertura deber§ neutralizar el tonela-
je del material en riesgo, el cual en los casos de alea--
ciones o productos terminados deberd ser calculado en tér
minos de metal contenido.

B) Tan pronto sea eliminado el riesgo original, la compaififa
cobertora debe dar orden inmediatamente a su corredor de
bolsa de liquidar completamente la cobertura. Si esto no
es realizado simult&neamente se reasume inmediatamente un
gran riesgo en el precio, o se especula, hechos que pre--
tendfan evitar las acciones anteriores.

C) La contabilidad final deberd mostrar el resultado del co-
mercio fIsico junto con el correspondiente a las transac-
ciones de cobertura de manera que quede establecido clara
mente el saldo neto correspondiente a las operaciones,

El mecanismo de- cobertura puede ser empleado para cubrir ope

raciones por encima de los niveles de fijacib6n de los "pre--
cios para m&s adelante" (3 y 7 MESES), sin m&s que modificar
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la posicién -aplazandola- antes del vencimiento de esta.

Por ejemplo, un fabricante que desea comprometer una venta -
de productos terminados a precio fijo para su entrega 9 me--
ses m&s édelante Yy que estd preocupado porgue el precio de --
las materias primas puede variar sensiblemente en contra su-
ya durante el periodo intermedio, comprometeri la venta y --
comprard un tonelaje equivalente en uan posicién 3MESES en -
la Bolsa. Conforme se aproxime esta fecha a su vencimiento,
puede prestar su posicidén vendiendo esa fecha y recomprando
otra para 3MESES mis adelante. Esta prolongacién puede ser -
repetida hasta que sea conveniente para el fabricante el pre
cio o aceptar la entrega de su materia prima, momento en el
que, el fabricante dejar& de necesitar la cobertura y liqui-
dard sus contratos.de la Bolsa.

El principio de la cobertura es bastante simple, pero puede
presentar problemas si se utiliza imprudentemente. Es necesa
rio estudiar la interrelacidn exsistente entre los backwarda
tions .los contangos y los precios al contado y para m&s ade--~
lante ya que las posibles combinaciénes pueden ser peligrosas
o convertirse en una ventaja.
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7.4. Situacifn actual y futura de las Bolsas de Metales.

El papel y el funcionamiento de las Bolsas de Metales en el
comercio de metales y minerales no f&rreos ha quedado de ma-
nifiesto en los puntos anteriores, sin embargo conviene am--

pliar cual es el peso que poseen en la actualidad estos orga
nismos.

Para ello hay que tomar como base una serie de aspectos, el
primero de los cuales es de donde preceden los metales que -
llegan a la Bolsa y el segundo quienes acuden a é&sta.

El metal que requiere para su venta de acudir a la Bolsa pro
cede, bien de pequefias empresas que no han encontrado direc-
tamente comprador o son cantidades "spot® (producciones mar-
ginales o excedentes generalﬁente) gue no entraron dentro -
de los planes de distribucidn del ptoductor. '

Acuden a la Bolsa por tanto pequefios productores (normalmen-
te representados por agentes o brokers) pequefios consumido--
res en busca de comprador o vendedor, las grandes compafifas

para la venta o compra de spots y los agentes, que vienen a

la Bolsa, bien en representacidn de algunos de los persona--
jes citados o en su nbmbre para aprovecha una posible sitﬁa-
cién favorable. ‘

El voldmen de negocio geu se mueve es por tanto pequefio si -~
se compara con el nivel de comercio mundial -no llega a un -
10%-, sin embargo el volumen no refleja la importancia que -
estas tienen dentro del mercado, yva que si bien el grupo de

las transacciones no se llevan a cabo en el seno de las Bol-
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sas, los "precios de base” de que se parte para una gran par
te de las operaciones mundiales son los precios oficial y --
3 MESES o de liquidacifén de las Bolsas.

Cabe, sin embargo, sefialar las grandes dificultades que dia
a dia encuentran estos organismos, con la aparicién de enti-
dades de las caracterfsticas de la CIPEC y de otros grupos -
cuyo afdn es proteger a los productores, y para lo cual lu--
chan por establecer una base de precios minimos y miximos -
" al margen del mercado libre, representando este iltimo por -
el movimiento de oferta y demanda tal y como se realiza en -
las Bolsas.
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La situacidn conflictiva por la que atraviesa el mercado de
las materias primas minerales, ha conducido, en los dltimos
afios, a la elaboracién y publicacién de gran ni@mero de traba
jos que intentan analizarlaen detalle. Su interpretacién su-
- perficial ha conducido a la difucién de la expresidn errdnea
"crisis de materias primas". Todos estos trabajos coinciden
en analizar los factores que determinan la actual coyuntura
a través de los éondicionantes histS8ricos, concluyendo, en -
lineas generales, que el mercado de materias minerales ha ~--
evolucionado excesivamente en las Gltimas dos décadas. No es,
pues, correcto hablar de crisis de materias primas, sino de
un mercado en situacidn de crisis, es decir, de cambio.

La actual posicifn del mercado puede reumirse en las siguien
tes grandes lfneas:. '
VRS
- Una situacién inestable del mercado de materias primas con
una utilizacidn masiva de los recursos, que conduce a un -
mayor desarrollo del comercio.

- Una tendencia de los paises productores a una mayor parti-
.. cipacién en-los beneficios con. tendencia generalizada a w-

partiecipar en los valores afiadidos. del producto -de consumo
 f£inal.

- Una sitaucidn cambiante en el sistema de pagos internacio-
nales, con procesos generalizados de tasas de inflacién -~
elevadas, a nivel mundial.

- Una mayor incidencia de las politicas gubernamentales en -

el mercado, con una gran tendencia a la nacionalizacién al
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establecimiento de polfticas comerciales y a la integracién
en grupos de palses sin barreras arancelarias,y por dltimo.

- Una elevada tendencia a la "monetizacién" de algunas mate--
rais b&sicas.

Todos los pﬁgblemas que estos fendSmenos introducen en el mer-
cado y en el comercio de las materias primas, ha obligado a -
los gobiernos a tomar posiciones, estableciendo sus "politi—a
cas gubernamentales”, las cuales pueden agruparse en 10s si-- .
guientes capituios:

- Problemas de disponibilidad o de mercado, que se refieren -
al entorno en el que este mercado tiene lugar, y que han da
do lugar a los grandes almacenamientos gubernamentales.

- Politicas comerciales o de precios, que se refieren a las -
relaciones oferta-demanda, y que han dado lugar al nacimien
to de los grandes "carteles", y, finalmente.

- Politicas de apoyo econdmico, que sé refieren al estableci-
miento de grandes mercados conjuntos, y que han afectado en
sobremedida a los sistemas arancelarios establecidos.
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8.1. Problemas de disponiblidad o de mercado. Politicas de --
abastecimientos.

Los problemas para el establecimiento de un mercado perfecto
pueden matizarse en dos puntos:

8.1.1. Escasez de recursos y distribucién geopolitica de las

reservas.

Durante los periodos de escasa oferta y de precios altos, —-
son frecuentes las predicciones sobre el agotamiento de los
recursos naturales en el mundo. Sin embargo, no se tiene en
cuenta apenas la restrincidn que el alza de precios puede --
ocasionar en el uso de materias primas ni el desarrollo de -
los productos sustitutivos o, ni mucho menos, el posible re-
ciclaje de los materiales de desecho.

De hecho, durante los €ltimos 20 afios el incremento de consu
mo de materias primas no ha seguido el mismo ritmo que la --
produccién industrial; dicho de otro modo, se ha conseguido
un mayor rendimiento de las materias primas.

Ademds el crecimiento en las reservas seguras de algunas sus
tancias ha sido espectacular,'de modo que al ritmo de consu-
mo actual, las reservas de algunos productos cubrir&n los pe-
riodos que aparecen en la figura ne 3.

Estas cifras deben manejarse con un cuidado extremo toda vez
que si pueden conocerse las reservas actualmente, cosa no --
cierta para todas las sustancias, no ocurre lo mismo con los
recursos, los cuales pueden pasar a reservas en funcién de -
un avance tecnoldgico o de un aumento de precios que las ha-
gan explotables.
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Figura n? 3

RESERVAS MUNDIALES PROBADAS DE LOS PROBLEMAS MINERALES

MAS DE 100 aNos

51-100 aNos

26-50 aNos

15-25 aNos

10-15 aRos

NIOBIO
POTASAS
FOSFATOS
MAGNESITA

MINERAL DE HIERRO
CROMITA

NIQUEL

VANADIO

COBALTO

ASBESTOS

MOLIBDENO

MANGANESO
BAUXITA
PLATINO
TITANIO
ANTIMONIO
AZUFRE

COBRE
PLOMO
EsTANO
CINC
VOLFRAMIO
BARITA

MERCURIO
PLATA
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Conviene seﬁglar, por Gltimo, que existen zonas del Planeta
aln sin explorar, tales como &ireas de la URSS, en China, en
la Selva Amazénica y que, por otra parte, estén adn sin esti
mar los recursos potenciales del fondo de los océ&anos.

Sin embargo, la distribucién de las reservas, de tal forma -
que los paises oferentes se identifican con los paises en --
vias de desarrollo y los demandantes con los desarrollados,
crea posiciones de fuerza para esto ltimos.

8.1.2. Embargos y otras interrupciones de la oferta.

La oferta puede verse interrumpida como resultado de un em--
bargo, ya sea a un producto determinado o a un consumidor en
particular, como consecuencia de acontecimientos especiales
en el pais oferente (guerra ciyil, desaétres naturales, etc.)
-ospor;laﬂpbsiciﬁnwrelativa.deﬂlos distintos palses en los --
acontecimientés politicos internacionales.

Las condiciones que dan lugar a situaciones de embargo, en -
el caso de materias primas, no tienen un car&cter estricta--
mente econdmico, sino generalmente est8 motivado por razones
politicas. No obstante, cuando varios paises se unen para --
llevar a cabo un embargo, sus razones politicas no son sufi-
cientes, en general, si no van acompafiadas de objetivos eco=-
némicos comunes. De hecho, es dificil que algunos grandes --
paises productores, como por ejemplo Canad&, Australia y Sud
&frica, participen activamente en embargos de este tipo.

Las materias primas m&s susceptibles de embargo son aquellas
que concurren en muy pocos oferentes con estructura econémi-
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ca parecida; tal es el caso actual de la bauxita, el estafio
Y el cobalto, por ejemplo.

A nivel mundial el caso de embargo politico m&s espectacular
ha sido el embargo establecido a Rodesia en 1967.

En resumen, aun cuando parece no existir problemas de exca--
sez, siI existen problemas polfiticos que afectan a la distri-
bucién y que los gobiernos del mundo han tratado de paliar -
con sus politicas de abastecimiento. Esta teorfa, tan f&cil-
mente generalizable, cuando. se analiza en su sentido més es
tricto se reduce a una pequeﬁa4gama de minerales (Alumina/--
-Bauxita, Cromita, Estafio, Manganeso, Nfquel, Cinc, Cobre, -
Plomo, Cobalto, Volframio,vanadio, Tantalita y Columbita, Es
pato-Flﬁdr, Fosfatos, Potasaé, Mineral de Hierro, Titanio, -
Mercurio, Plata y minerales de los que poder obtenerlos).

Para defenderse de problemas de abastecimientos en periodos
bé&licos los EE.UU. crearon en los afios cuarenta su "Strate--
gic Stockpile", dependiendo del Ministerio del Interior a --
través del General Services Administration (G.S.A.). Este al
macenamiento gubernamental, ha contribuido, desde su creacién
a paliar la accidn de los grupos de presidn y ha participado
en la polftica de fijacién de precios, en algunos casos a ni
vel interno y en otros iﬁcluso, internacionalmente.

En la actualidad su caricter es mis econSmico que militar y

pretende garantizar la continuidad en un procentaje entre el
10% y el 20% de la produccidn en tiempo de guerra. Su objeti
vo se mide en meses de consumo y en el caso mayor es de 9 me
ses (estaflo) . Dispone de excesos sobre estos objetivos fija-
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dos por el congreso y se tiene que deshacer de ellos pero de
forma que no deteriore los mecanismos l8gicos de produccidn
Yy consumo.

Otros paises han intentado la misma polftica de pequefios al-

macenamientos -Reino Unido, Alemania R.F., Suecia, etc.-
para algunas substancias, pero en pequefias cantidades. En -

general, la tendencia de los paises europeos y de Japsn es a
la participacidén a nivel pais, en los pafses en vias de desa
rrollo que garanticen su abastacimiento de minerales, median
te el establecimiento de diversos tipos de acuerdos, a nivel
gubernamental.
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8.2, Problemas. de.precios o.comerciales. Polftica de forma-
. cién:de -cartels.

La definicién de un precio razonable para las materias pri--
mas es una situaciSn muy compleja, contemplada de distinta -
forma por los productores o por los consumidores. El precio
ideal serfa aquél que resultase competitivo, tanto para las
fuerzas de la oferta como de la demanda.

La experiencia ha demostrado que un precio justo normalmente
contribuye a aumentar la investigacidn aumentando las reser-
vas o disponibilidades a largo plazo, mientras que ayuda a
sobrellevar los porblemas de abastecimiento a corto plazo.

Sin embargo, existen una serie de situaciones distorsionan--
tes del mercado lo que contribuye a la existencia de una se- .
rie de minerales cuyo precio se encuentra en un nivel creado

- artificialmente.

La posicifn de los precios y comercializacidn, tradicional--
mente ha estado dominada por las industrias demandantes, que
han actuado con politica unida casi como un oligopolio de de
manda u oligopsonio, viéndose finicamente alterada en raras -
ocasiones, principalmente por una de estas dos causas:

- alza coyuntural de precios, derivada de una situacién de -~

- oferta restringida (esta situaci6n se mantiene mientras si
gue estando restringida la oferta), o

- existencia de un acuerdo entre productores, para intentar

conseguir un precio de monopolio, controlando conjuntamen-
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te la comercializacion.
La tendencia generalizada de los paises productores, general
mente envias de desarrollo, a mantener las situaciones indi
cadas ha dado lugar a la creacidén de “"cartels", espoleados -

por el &xito de la OPEP.

Excluyendo a este dltimo, existen siete grupos, cuatro esta-
blecidos formalmente como cartels:

- Consejo Internacional del Estaiio (ITC).

- Consejo Internacional de Paises Exportadores de Cobre ---
(CIPEC).

- Asociacidn de Palses Exportadores de mineral de hierro —---
(AIEC).

y tres establecidos como grupos, uno independiente.

Mercurio,

y dos dentro de la ONU

- Plomo.

-'Volframio.
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8.3. Politicas arancelarias. Acuerdos internacionales.

Tradicionalmente los gobiernos de los paises han establecido
alrededor de los mismos una serie de impuestos y aranceles -
que han favorecido el desarfollo de su industria, tanto manu
facturera como de explotacidn y beneficio de sus recursos na
turales.

En los Gltimos afios, la necesidad de ampliar los mercados ha
originado la creacién de grandes agrupaciones de pafses e in
cluso el establecimiento de acuerdos "preferenciales" entre
otros.

Los grupos existentes en la actualidad que mayor importancia
tienen son:

= Comunidad Brit&nica de Naciones (Commonwealth), agrupa al
Reino Unido, Canad&d, Australia, Nueva.Zelanda, India, . wes
.Pagquist&n, Ceil&n, Ghana, Chipre, Nigéria, Sierra Leona,
Tanzania, Jamaica, Trinidad y Tobago, Uganda, Malasia, Ke
nia, Malawi, Malta, Zambia, Gambia y varias colonias y --
protectorados.

- Comunidad Econdmica Europea (EEC), agrupa a: Alemania R.F.
Bélgica, Francia, Holanda, Italia, Luxemburgo, Reino Unido
Irlanda, Dinamarca y Grecia.

- Asociacidn Europea de Libre Comercio (EFTA). agrupa a: Aus

tria, Dinamarca, Reino Unido, Noruega, Portugal, Suecia y
Suiza. ’

. coofenn



- Asociaciédn Latino-Americana de Libre Comercio (ALALC), ---
agrupa a: Argentina, Coldmbia, Brasil, Chile, Ecuador, Me-
xico, Paraguay, Perd y Uruguay.

- Mercado Comfin Centro Americano (MCCA), agrupa a: Costa Ri-
ca, El1 Salvador, Guatemala, Honduras y Nicarégua.

La situacisn del mercado en cuanto a ofertas y demandas es -
regulada por un acuerdo internacional, el:

Acuerdo General sobre Tarifas y Comercio (GATT) ,

al cual estdn adheridos alrededor de 70 palses que represen-
tan el 80% del comercio mundial.



9. POLITICAS COMERCIALES. MARCAS Y MERCADO
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La situacién del comercio de minerales y metales, con un —--
gran problema de definicién del producto objeto de transac--
cién en la mayorifia de las operaciones, ha favorecido la ex—=
pansién de lo que en estos mercados se denomina "imagen de -
marca", que-en realidad representa la existencia de una em--
presa y organismo que garantiza o avala la calidad del pro--
ducto y que, por lo tanto le impone un nombre.

La consecuencia inmediata, de la aparicifén de esta marca en
muchos casos registrada a nivel internacional, es el desarro
1lo por el poseedor de la misma empresa, cooperativa y orga-
nismo o gobierno, de toda una politica comercial de expan-——-
sién de las ventas y de caracteristicas similares a las que
establece cualquier empresa manufacturera para sus porductos.

La "imagen de marca” puede ser analizada desde dos dngulos:

a) como politica gubernamental de ventas, y,
b) desde los.productos vendibles.

A continuacién se estudian cada uno de estos casos.

9.1. Politica de ventas a nivel pais.

Algunos pafses, conscientes de la excasez de sus recursos
y de la necesidad de mejorar su Balanza de Pagos Minera, han
procurado potenciar la explotacién y exportacién de los re--
cursos de que disponen.

Algunos ejemplos de esta situacibén pueden ser los siguientes:

ceelenn
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. Inglaterra. ~

Ha potenciado la explotacién y exportacién de sus materia-
les arcillosos, mediante la organizacifén de asociaciones -
de productores y de exportadores que han creado con apoyo
gubernamental una imagen de marca ampliamente reconocida.

. Italia.

Ha potenciado el control del mercado de las rocas ornamen-
tales mediante la formacién de ferias y la distribucidn de
propaganda, estid financiada por el estado, pero respetando
la estructura empresarial de los distintos productores.

. India.

Est8 controlando desde hace un afio las éxportaciones'de -
productos en bruto, autorizando tan solo aquellas cuyos --
contratos estaban previamente firmados o con clientes anti
guos, obligando a los restantes compradores a hacerlo con
materiales de mayor valor afiadido.
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Imagen de marca en los productos vendibles.

Las primeras marcas reconocidas nacieron en los metales como

consecuencia de la amplia gama de grado de pureza posibles e

incluso de posibilidad de aleaciones. Estas marcas llegan en

algunos casos a definir una de estas Gltimas.

Todas las marcas, registradas internacionalmente son sobrada

mente conocidad y asf, por ejemplo, en Espafia existe:

« en
. en
. en
« en
. en

cobre en bobinas: CEM y ECSA.

citodos: CEM, ECSA, Indumental, RTP, SIP y MYC.
estafio normalizado: Concha, Mesae, Reina Isabel B.
estafio de alto grado: Concha A y Marzo 99,9.

plomo refinado: Cia La Cruz-Linares Espafia, Guindos

ble Refinado, Pefiarroya Importé d'Espégne y RCA.

. en
. €n

cinc: Asturzinc Eloctro y ED2.
plata: Peflarroya y Socemp.

Todas estas calidades estan reconocidas en la L.M.E.

Do~

Igualmente se puede hablar de estos producots, pero esta ge-
neralidad solo existe en el caso de los minerales no met&li-~
cos y las rocas de aplicacidén industrial.



10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.



136.-

De la totalidad del estudio anterior, y desde el enfoque del
Gabinete Té&cnico de Direétor, pueden extraerse las siguien--
tes conclusiones y recomendaciones, todas ellas de gran ayu-
da de cara a la valoracidn de las ofertas de establecimiento
de colaboraciones en el campo t&cnico empresarial.

- Es necesario determinar en funcifn de cada producto; que -
mercado tiene, que papel fuega el productor, el consumidor
Y el agente, en caso de existir; cual es el &mbito del mex
cado; que sistema de transporte es el idSneo en cada caso,
tanto para el mercado nacional, como para la exportacién -
si fuera necesaria.

- Habrfa que conocer, para cada mineral, cual es el sistema
de valoracién que se utiliza; sobre gue precios de base se
establece; que fluctuaciggés tiene o ha venido teniendo en
los dltimos tiempos; que'elementos lo bonifican o lo pena
lizan; asi como los limites minimos de riqueza y m&ximo de
impurezas para su rechazo. '

- Deberi examinarse en que condiciones geopoliticas se en~--
cuentra el material en cuestidn, es decir, si es abundante
a nivel de reservas; én manos de que palses esti; si su =-
consumo es critico; si es susceptible de formarse cartels;
si los principales consumidores tienen barreras arancela--
rias al mismo, etc. '

En una segunda linea de conclusiones, debe mencionarse el he
cho de que deben intentarse marcar una politica coherente en
cuanto a ventas para algunos minerales a nivel pafs, hasta -

—

ooo/ooo
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poder llegar si ello fuera posible a una imagen de marca ga-
rantizada para los minerales espafioles.

Todo ello al margen l8gicamente de la necesidad de conocer -
otros factores externos al propio mercado y comercializacidn
como son:

- posibles costes de explotacidn

- inversidn necesaria

- beneficios sociales que generarfa la creacifén de puestos -
de trabajo, etc.




