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* Comercializacion de Minerales

PRESENTACION

El Viceministerio de Mineria, en el marco del Proyecto de Reforma de
la mineria en Bolivia (REFORMIN), financiado por la Agencia Cana-
diense de Desarrollo Internacional (ACDI), se enorgullece en presentar
a las comunidades mineras cooperativizadas, el presente manual de
“Formacion en Gestion Empresarial” elaborado en colaboracion con
la Empresa “Cumbre del Sajama”. Este documento se inserta en el
marco del Programa de Formacioén Integral para Cooperativas Mi-
neras y Mineros Chicos, con el fin de que sirva como material didac-
tico para los cursos impartidos en diferentes distritos mineros del Occi-
dente Boliviano.

El Programa de Formacién Integral, es una iniciativa que desea contri-
buir a mejorar las condiciones de vida y de trabajo de los caoperativis-
tas mineros, de sus familias y de las comunidades mineras. El progra-
ma propone un enfoque renovado que permitira incentivar y facilitar
una transformacion de la perspectiva y rol de este segmento poblacional
en las dimensiones productiva, civica y social.

El Programa de Formacion integral, esta conformado iniciaimente de
tres modulos de formacion referidos a: “Formacion Civica y Participa-
cion Ciudadana’, “Formacion en Gestion Ambiental” y “Formacion en
Gestion Empresarial”.

El objetivo del mddulo de "Formacién en Gestion Empresarial” es el de
mejorar la gestién administrativa de las Cooperativas mineras median-
te un cambio de la cultura organizacional, y que los socios capacitados
puedan aplicar en su cooperativa los elementos basicos del proceso
administrativo con el apoyo de dos herramientas, la contabilidad y la
comercializacion de minerales
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Esperamos que este manual pueda ser una gufa util y constituirse en
el punto de partida para que los socios cooperativistas, en base a los
conocimientos adquiridos, se constituyan en agentes de cambio para
lanzar propuestas e implementarlas.

Viceministerio de Mineria Proyecto REFORMIN
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COMERCIALIZACION DE MINERALES

Las cooperativas explotan minerales remanentes en parajes abando-
nados y otros recientes, trabajosamente accesibles, peligrosos y con
pocas normas de seguridad industrial; por tanto, cometer un error en el
calculo del precio de venta de
sus minerales, con lleva
menos ingresos y sub-
estimaria el sacrifica-
do trabajo realizado.
Esta es lajustificacion
para que las coopera-
tivas mineras tengan
un mayor conocimien-
to de la comercia-
lizacién de minerales.

Debemos saber que:

Elemento, es el constituyente fundamental de las sustancias. Ej.: Oro,
Oxigeno, Plata, Estano.
Compuestos, son la combinacion de
estos elementos por la unién de varios
atomos de ellos.
Minerales, son compuestos metalicos
gue se presentan en la naturaleza como
yacimientos de minerales en forma de vetas,
mantos y otros. Ej.: SnO2 = casiterita, PbS =
galena
Los Metdlicos, son elementos libres, obteni-
dos a partir de los minerales por un proceso
de fundicion.
Los Yacimientos Minerales, son recursos
naturales no renovables, cuyo producto es
el mineral.

CICLO DE PRODUCCION MINERA
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PROSPECCION, busqueda de yaci-
mientos minerales con ayuda de la geologla, geofisica

y otros métodos y técnicas.

EXPLORACION, identificacion y conocimiento preliminar
de un yacimiento.
DESARROLLO Y PREPARACION, realizacion de labores
mineras para acceder al mineral.
EXPLOTACION, labores mineras de quebradura de rocas y Paahi
extraccion. -
CONCENTRACION, proceso de elevar el contenido mine-
ral valioso en una planta de concentracién por gravimetria
ylo flotacién.

FUNDICION, proceso de derretir el mineral para separar
los metalicos.

Las etapas del ciclo de produccion realizadas por las cooperativas mi-
neras, solo comprenden las actividades de explotacion y concentra-

cién.
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COMERCIALIZACION DE MINERALES.

Es el proceso, la cadena de compra y venta de_minerales en bruto. o
concentrados de minerales y metalicos.

Mercado.
La produccion de minerales
de la mineria pequena, me-
diana y cooperativas mine-
ras, se vende al mercado
externo en un 95% vy el 5%
se queda en el mercado in-
terno que consume principal-
mente oro y estano.
Para poner precios a nues-
tros minerales dependemos
integramente del mercado externo de minerales, y de las cotizaciénes
de las bolsas de valores de Nueva York, Londres, en los Estados Uni-
dos de América e Inglaterra.
La libre oferta y demanda determinan los precios de los minerales.

Cadena de Comercializacion.

El flujo y cadena de comercializacion de los minerales es la siguiente:

CADENA DE COMERCIALIZACION

CFERTA CONCENTRADOR
- — (lgenios de cooperativas f—————— DEMANDA
o privados) -
MINERAL
BRUTO
{Cooperativas = INDUSTRIA
Mineras) % FUNDIDOR MANUFACTU-
= [—-|COMERCIALIZADOR [5- ‘cyreann' [ ~ REROS
ey | 18 [ CORREDORES
MINERAL aa = BOLSA
CONCENTRADO —T
(Cooperativas
Mineras) e
e —— FUNDIDOR INTERNO
PRODUCTOR (EM. VINTO) CONSUMIDOR

INTERMEDIARIO
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Se venden 2 tipos de minerales: minerales concentrados (rescatador,
comercializador, fundidor) y minerales en bruto (al rescatador,
concentrador).

Mientras menos intermediarios hayan; el beneficio es mayor para el
productor minero.

Comercializacion interna.

La Fundicién de Vinto.~ Trabaja res- e “’m
ponsablemente en todo el ciclo de com-

pra y venta (peso, muestreo, le-
yes confiables), opera con
contratos de comer-
cializacién, pero, estable-
ce sus condiciones: por
ejemplo, el costo de la
maquila, exigen una ley
minima para comprar el mi-
neral, establecen un porcentaje maximo de humedad.

== Comercializadores.- existen grandes y
Nﬂ@ﬂi\@@@k pequefios y trabajan con contratos,
ofrecen algunas ventajas en cuanto a
o anticipos, préstamos y otros; los in-
convenientes serian que sus costos de
funcionamiento y ganancias incremen-
r‘ | tan los gastos de comercializacidn y por
. ende reducen el valor neto que recibe

= el minero.

COMERE!

= Rescatadores.- No trabajan con con-
N tratos, fijan precios a libre albedrio, com-
pran a los productores al contado, ofre-
cen algunas facilidades de acuerdo al
cliente; pero pueden fomentar el robo
de minerales, pues no les in-

——__ teresa su procedencia.

-~
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COMPRA Y VENTA DE MINERALES.

Comprende los procesos de:

a) Recepcion y Pesaje. t ‘ ALMAG W
Es la entrega del ven- | —
dedor, de su pro- /7y 'f %

ducto en sacos 3 b

barrilleros de un )
quintal, a un de-

posito o almacén
del comprador.

b) Conjuntacién.
Es el proceso de mezclar y
homogenizar cierto nimero
de sub-lotes depositados por
. cooperativistas y otros, de
diferentes procedencias,
para formar un lote formal
para la comercializacion.
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¢) Muestreo.
Se siguen los siguientes pasos:

Primer Paso; se vaciaen el suelo el mineral, unio
sobre ofro, depositando siempre en el centro,
para que se forme un cono creciente. [/
Segundo Paso; se retira el material por Seacee -
los laterales del cono hasta que se pier-
de el vértice, luego se lo aplasta y ex-
tiende hasta formar una torta, de esta
manera se homogeneiza en parte el ma-  rroceso
ferial.

Tercer Paso; se divide la torta en cua-

tro partes, las dos partes: que se encuen- _é

tran frente a frente se ensacan, las otras

dos partes nuevamente entran en el proceso de muestreo, es decir;
que con este volumen, se forma el cono nuevamente y asi sucesiva-
mente hasta llegar a la muestra representativa. Esta es una muestra
representativa del 100%, es ventajosa porque se obtiene una muestra
muy representativa.

HASTA OBTENER
VOLUMEN
AOECLADC
DE MUESTRA

——
| 'sacou
\ minaral J

!
i

Otra forma menos costosa y mas rapida del proceso anterior es |a si-
guiente:

Se divide la torta solo en dos par-
tes: una parte se la envasa y la
que queda se la vuelve a hacer
otra torta, nuevamente se parte
por la mitad y asi sucesivamente
hasta obtener la muestra repre-
sentativa. Este proceso es llama-
do muestreo representativo del
50%, y se lo utiliza cuando el mi-
neral es de procedencia conocida
y tiene un historial en la
comercializacion.

-8-
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Finalmente una forma mas rapida y de menor costo y manipuleo del
concentrado es la siguiente:

Nuevamente partimos de la torta, la
que es dividida en 10 partes y se
retira de cada parte una porcion para
proceder a formar otra torta de me-
nor tamafo. Para proseguir con el
proceso ya conocido del cono, hasta
tener la muestra representativa. Esto
se llama una muestra representativa
del 10%.

DIVISION EN 10 PARTES

Cuarto Paso; Obtenida la muestra representativa de un peso de entre
5Kg. a 1 Kg., se la reduce de grano mediante la molienda hasta llevarla
a la dimension del polvo, todo ello para una mejor homogeneizacion.
Finalmente se obtiene la muestra para llevar a los laboratorios de ana-
lisis quimico.

La muestra final se divide en 3 par-
tes:

* Muestra para el vendedor
* Muestra para el comprador //
* Muestra para una posible dirimision ‘1{

I
Los sobres a) y b) por separado, son
enviados al mismo laboratorio con

l\h % - /@J ','EL
’~e,
una numeracion clave. Una clave

comun es la de asignar letras a los numeros digitos. Ejemplo:
12345678910
JULI OBOEMI O
Si no se tiene un molino, se puede cuartear la muestra hasta obtener
aproximadamente 900 gr. y separarlos en 3 partes y asi obtener las
muestras para el comprador, vendedor vy dirimidor.

Analisis Quimicos.
Se lo realiza en laboratorio, y ellos extienden certificados con sus res-
pectivas leyes del mineral.

-9,
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LIQUIDACION

Es el valor en dinero del mineral luego de haber obtenido su ley, es
realizada por el vendedor, comercializador o comprador, para ello se
cansideran los siguientes datos:

+ Peso Bruto, es la suma del peso del mineral mas los envases, por
tanto :

PESO BRUTO = PESO MINERAL + TARA (Envase)

* Peso neto seco, es el peso bruto menos |la sumatoria de la hume-
dad y la tara.

PNS=PB - (Hm +T)

Donde:
PNS = Peso Neto o seco
PB = Peso Bruto
T = Peso de los sacos barrilleros
Hm. = Humedad

* Humedad.- Es la cantidad de agua que contiene el mineral y es de-
terminado mediante el secado del mismo en hornos especiales. El pro-
cedimiento es el siguiente: se pesa el mineral humedo, luego se pesa
el mineral secado, la diferencia del peso es el contenido de agua.

Ejemplo:
Suponemos que introducimos al horno una muestra de 500 gr. de mi-

neral para su secado, luego de este proceso, el nuevo peso del mineral
es de 450 gr.

=ilifi=
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500 gr. peso del mineral hiumedo
-450 gr. peso del mineral seco
50 gr. peso del agua

para expresar la humedad en porcentaje, hacemoes lo siguiente:

500 gr. 100%
50 gr X %

luego:
- 50 x 100 = o,
X B0 10 %

* Tara.- Es el peso de los envases o
sacos barrilleros.

*Peso Fino.- Es el contenido del metalico que contiene el concentrado
(PNS), al que se aplica el porcentaje de la ley.

PF =PNS x Ley

Ejemplo:

450 gr. de un concentrado de estaiio con 30% de ley.

Hacemos lo siguiente:

PF = 450 gr. x 0.30
PF= 135gr.
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* Ley.- Es la unidad de medida de calidad del mineral, se expresa en
porcentaje.

Para el estano, antimonio, zinc, ploma, cobre, wolfram, bismuto, etc.
La ley se expresa en porcentaje (%)

Para la plata en decimarcos (DM), con excepcion del oro que se ex-
presa en partes por millén (PPM).

Factor de conversion.

Adjuntamos una tabla de los factores de conversion del peso, con los
gue se comercializan los minerales en el mercado interno como exter-
no. (Ver Anexo 1).

Valor Bruto de Ventas.

Se lo obtiene multiplicando el Peso Fino por la cotizacion del precio del
mercado en la fecha de entrega y recepcion.

V.B.V. = Peso Fino x Cotiz. Oficial

Este importe es la base imponible para el pago del |.C.M. (Impuesto
complementario a la Mineria).

Gastos de Realizacion.

Son los gastos o deducciones que realiza el comercializador. Los mas
importantes son :

* Gastos de Tratamiento y refinacién

¥ Gastos de Supervision y Ensayes

* Gastos de Transporte

Gastos de Seguro

* Gastos de Maquila

Impuesto Complementario a la Mineria
* Otros.

- 12=
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Costos de Produccion,

Los mineros deben ser conscientes de que si gastan menos obtendran
mayores beneficios. Una manera de disminuir los costos de produc-
cién es de agruparse entre socios en todas las etapas de produccion y
comercializacion de tal manera de que se rebajaran los costos unita-
rios.

Valor Neto de Ventas.

Es el resultado de tomar el valor bruto de ventas y restarle los gastos
de realizacion y el pago del ICM.

| VNLV. = V.B.V. - Gastos de Realizacion - LC.M. |

Cotizacion.

La Cotizacion Internacional, resulta de la oferta y demanda del metali-
co en las Bolsas de metales de Nueva York (E.E.U.U.), Londres (Ingla-
terra) y Penan (Malasia) y es aplicada a todos los mineros y empresas
mineras del mundo asi como para nuestras transacciones.

La Cotizacién Nacional para el precio de los minerales vy el calculo del
ICM, esta establecida por la Secretaria Nacional de Mineria, en base a
un promedio de cotizaciones en el mercado internacional de los Ulti-
mos 15 dias, los cuales regiran para los proximos 15 dias con las que
los comercializadores, concentradores y fundidores haran sus calculos
respectivos.

Tipo de Cambio.

Es la cotizacion de nuestra moneda con relacion al Dolar Americano vy
la utilizamos para convertir a Bolivianos.

Exportacion.

Es la etapa final del proceso de comercializacién para los productores,
que envian su producto al mercado externo.

Para ello existen requisitos, entre los cuales tenemos a las institucio-
nes gue regulan la comercializacion interna y externa (Servicio de Im-
puestos Nacionales, Secretaria Nacional de la Mineria, Aduana, SIVEX,
etc.) y entre los principales tenemos:

-13-
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Contratos de comercializacién.

El contrato de compra y venta de minerales tanto para el mercado
interno como para el externo, es un documento legal que sirve para
respaldar y darle seriedad a la comercializacién de minerales, es un
requisito indispensable para exportar y basicamente para cumplir fiel-

mente los términos estipulados.

Un contrato tiene las siguientes clausulas importantes :

b).-

c).-
d).-

e).-

)i

g).-
h).-
i).-
-
K).-
1).-

Partes contratantes

Descripcion de los concentrados y/o metales
b.1.- Cantidad

b.2.- Calidad

Duracién del contrato

Entrega de los concentrados

d.1.- Envio

d.2.- Embarque

Precio

Deducciones

f.1.- Gastos de Tratamiento

f.2.- Penalizacion

Periodo de Cotizacion

Forma de Pago

Seguro

Tasas e Impuestos

Pesaje, muestreo y determinacién de la humedad
Fuerza Mayor

m).- Sucesiones

nj.-

Definiciones

- 14 -
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Impuesto Complementario a la Mineria ( ICM ).

—_————

Grava a los minerales, y pagan N

los productores, comercia- A YO PAGD

lizadores y fundidores. g MIE M -‘UE.':STG%
e N P ——

La alicuota del ICM se deter-
mina quincenalmente a traves
de la Secretaria Nacional de
Mineria, mediante resolucion
expresa No. 215.A del 31/03/
1997 y que se comunica al
Servicio Nacional de Aduanas
y a todas las instituciones que
asi lo requieran. La base
imponible de este Impuesto es el Valor Bruto en Ventas del mineral.
Para el pago de este impuesto se utiliza el Form. 20-1 (Anual) y el
Form.21 (anual pequenos productores mineros), y se paga en cada
operacién de venta o exportacién.

fitpuEsTo
)

.Como puede exportar directamente el productor minero? ;qué
tiene que hacer?

Si los productores mineros optan por exportar directamente al merca-
do externo deben cumplir con ciertos requisitas legales, los cuales son
los siguientes:

1.-  Constituirse como Empresa Exportadora (Unipersonal y/o Juri
dica).

- RUC Vigencia 3 anos (S.N.I.)
Costo Gratuito
- Matricula de Registro de Comercio (FUNDEMPRESA)
vigencia 1 afio
Costo segun el tipo de empresa varia de Bs. 260 a
Bs. 584.5

2.- Requisitos para Operacion de Exportacion:
- Registro tnico de Exportadores
Lugar de tramite SIVEX
Vigencia hasta el 31/12 del afio de solicitud

= VG-
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- Para obtener el RUE se requiere reunir ciertos requisitos:
Carta de Solicitud
fotocopia Matricula de Registro de Fundempresa
fotocopia del RUC
Costo del Registro Bs. 100.-

Para exportar minerales es necesario efectuar el tramite en el SIVEX
(Sistema de Ventanilla de Exportacion) quienes de acuerdo al producto
a exportar, otorgan un certificado previo llenado de ciertos requisitos.
La venta por exportacion es ventajosa porque se elimina al
comercializador, ya que la venta es directa a una fundidora en el exte-
rior y consecuentemente los costos de comercializacién son menores,
porque se descuentan los costos del comercializador y su ganancia.

Para poder exportar se necesita (exigencias):

« Tener capacidad de produccion para completar la venta de cierta
cantidad de lotes mensual o anualmente.

* Que el mineral cumpla requisitos minimos que establece la fundi-
cién en cuanto al contenido del mineral valioso, y los méaximos
permitidos de impurezas.

» Tener una produccion regular comprometida.

Para elegir esta forma de venta, es necesario que la cooperativa esté
comprometida a cumplir con determinada cantidad y calidad del mine-
ral a exportar, que sera exigida por el cliente, lo cual requiere de una
agrupacioén y buena coordinacion de los socios.

-16 -
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Caso Practico:

Un minero produjo 585000 KB de Zinc, y para su venta él debe
decidir entre 2 propuestas:
1. La venta a un rescatador de minerales, quien le propuso com-
prarle a $us.0.35 cada KB.
2. La venta al comercializador, quien le descontara los siguientes
conceptos:
* Humedad 10%
+ Ley 65%
+ Cotizacion $us.0.38
« Libra Fina 2.2044624
« T/icBs.7.73
« Alicuota ICM 1%

Se pide:

Determinar cual de las dos ofertas le conviene mas al productor:

PRIMERO:

Para obtener KN se toma 585.000 KB y se multiplica por el porcentaje
de humedad, el cual se le disminuye:

KN = 585.000 * 10%

KN = 58.500 - 585.000

KN = 526.500

Para obtener KF se toma 526.500 KN y se multiplica por el porcentaje
de ley o pureza

KF = 526500 * 65%

KF = 342.225

Para convertir en LF se toma 342.225 y se multiplica por el factor de

conversion 2.2046224
LF = 342.225* 2.2046224

LF =754.476

s
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Para calcular el VBV se multiplica 754476 por la cotizacion del metal
VBV = 754.476 * $us.0.38
VBV = $us. 286.700,88

Para calcular el ICM se multiplica $us.286.700,88 por la alicucta del
Zn.

ICM = $us.286.700,88 * 1%

ICM = $us.2.867 .-

Para la conversion en Bs. se multiplica por el tipo de cambio.
ICM = $us.2867 * 7.73 '
ICM =Bs.22.161.91

Para calcular el VNV se resta del VBV el ICM,
VNV = $us. ( 286.700,88 - 2.867.-)
VNV = $us. 283.833,88

Este importe de $us.283.833,88 es lo que el productor minero recibe
del comercializador.

SEGUNDO:
Ahora calculemos lo que el rescatador le pagaria :

TOTAL = 585000 KB * $us.0,35
TOTAL = $us. 204750.~

Entonces:
Pago del comercializador
Pago del rescatador

Diferencia

$us. 283,833,88
$us. 204.750,00

$us.  79.083.88

mwn

Haciendo una comparacion de precios, vemos que el productor mine-
ro obtiene mas beneficio entregando su producto al comercializador,
ya que si vende al rescatador perderia $us.79.083.88 es decir casi un
28%.

- 18 -
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PROGRAMA MINERO DE EMPLEO PRODUCTIVO.

Es un incentivo temporal y no =
permanente que creo el gobier-
no para compensar de algun
modo las bajas cotizaciones de
los minerales. Por este progra-
ma, el estado otorga cupones
por una cantidad de mineral pro-
ducido por los Mineros Chicos
y los cooperativistas, estos cu-
pones se pueden canjear por di-
nero

PROGRAMA

MINERD
DE EMPLED
| PRODUCTIVO

I

29

Este programa permite que el productor minero a pesar de vender su
mineral con una cotizacion baja, el gobierno le otorga la posibilidad de
recibir un monto adicional de acuerdo a la cantidad producida.

La desventaja es que el incentivo solo es posible si el productor minero
ha producido la cantidad requerida de mineral para beneficiarse con
este programa; para el gobierno, también podria ser perjudicial, por-
que tiene que subvencionar este gasto en desmedro de otros, que po-
drian utilizar estos recursos para un mejor desarrollo de otros rubros
del sector minero.

Este incentivo alcanza a 4 tipos de minerales, de acuerdo a la siguiente
tabla:

PROGRAMA MINERO DE EMPLEO PRUDUCTIVO IlI
CALCULO DEL VALOR DE CUPONES
VIGENCIA: MES DE AGOSTO 2003

COTIZACION DAD VALOR DEL
MINERALES PROMEDIO UNIDA CUPON
Sus. (") MEDIDA Ba
ZINC 0,38 1000 KF 280,00
ESTANO 2,15 100 KF 239,06
PLOMO 0,23 1000 KF 116,67
| WOLFRAM 42,00 100 KF 40,00

{*) Las colizaciones promodic carresponden al mes de julio/03
Elaberacion’ Unidad de Analisis de Politica Sectorial
Wiceministerio de Mineria y Metalurgia

El valor de los cupones se puede cobrar inmediatamente en las ofici-
nas de COMIBOL
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Caso Practico,

Calcular :
* La cantidad y el valor de los Cupones que obtendra.

Un minero chico que ha producido en el mes de agosto, los siguientes
minerales:

10.000 KB de Zinc, humedad del 8%, ley 45%

10000 KB* 8% = 9.200 KN

9.200 KN *45% = 4.140 KF
4.140 KF / 1.000KF = 4.14 cupones
4,14 cupones * 280 Bs. = Bs. 1.159.20

5.000 KB de Estaiio, humedad del 8%, ley 55%

5000 KB * 8% = 4.600 KN
4.600"565% = 2.530KF
2.530 KF / 100KF = 25.3 Cupones
25.30 cupones * Bs.239.60 = Bs.6.061,88

50.000 KB de Plomo, humedad del 10%, ley 25%.

50.000 KB *10% = 45.000 KN
45000 KN *25% = 11.250 KF
11.250 KF / 1000KF = 11,25 cupones
11,25 cupones * Bs.116.67 = Bs.,1.312.50

2.500 KB de Wolfram, humedad del 8%, ley 65%

2.500 KB *8% = 2.300 KN
2300 KN *65% = 1.495KF
1495 KF /100 KF = 14.95 Cupones
14,95 cupones * Bs. 40..- = Bs.598.-
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« Comercializacion de Minerales «
—

PREGUNTAS DE REFLEXION

1) ¢Qué parte del proceso de comercializaciéon de minerales es la que
mas nos interesa?

2) ¢Como realizamos nosotros la comercializacion de nuestros mine-
rales? ;La realizamos por medio de la cooperativa o cada uno la
realiza por su cuenta a los intermediarios?

Jporque?
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4) ¢ Coémo podemos mejorar nuestros ingresos con la comercializacion
de nuestros minerales?

=22~
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Cumbre del Sajama S.A.

Av. Hernando Siles N° 5225 - Zona de Obrajes
Tel 591-2- 2783508 Telefax 591-2-2787612
(email: sajama@ceibo.entelnet bo)



