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ESTRATEGIA DE OPTIMIZACIÓN NEGOCIO DE CONCENTRADOS: ANÁLISIS DEL 

CASO COMPAÑÍA MINERA SAN GERÓNIMO 
 
Compañía Minera San Gerónimo es una empresa del sector de la Mediana Minería que 
produce actualmente en torno a 40.000 toneladas métricas secas anuales de 3 perfiles 
de Concentrados de Cobre y 1 perfil de Concentrado de Oro, con el aporte de 5 minas. 
 
Si bien la Industria Minera opera con commodities, es decir bienes no diferenciados 
entre sí, no todos los concentrados poseen los mismos términos comerciales, debido a 
que en su valorización influyen factores tales como las especificaciones técnicas del 
producto o mercado al que puede ser exportado directamente el material.  
 
La Compañía centra sus mayores esfuerzos en lograr la mayor producción de finos de 
cobre al menor costo posible. 
No obstante, hace sentido prestar también atención a obtener la mayor producción del 
concentrado que posea mejores condiciones comerciales, optimizando de este modo la 
rentabilidad del negocio, apuntando a una visión estratégica con enfoque a la eficiencia. 
 
En primera instancia se procede a elaborar una descripción del proceso productivo de 
los concentrados y la forma en que se comercializan dentro de la industria, para 
posteriormente realizar un análisis detallado de la línea productiva de San Gerónimo, 
sus concentrados y acuerdos comerciales, identificando deficiencias entre la producción 
y la venta, junto a la valorización del costo asociado por evento. 
 
A partir del diagnóstico y el plan de producción de cada mina, se diseña una 
Herramienta de cálculo sensibilizada que permite optimizar el nivel de ventas de la 
compañía. 
Se evalúa y define la combinación y temporalidad de los minerales a procesar en la 
planta, necesarios para generar los  perfiles de concentrados que otorguen el mayor 
nivel de ingresos a la compañía posterior a costos logísticos y flete terrestre. 
 
Se valida la Estrategia de Optimización al aplicar la Herramienta de cálculo al actual 
Presupuesto anual de ventas original v/s la Propuesta de Plan Optimizado, obteniendo 
productos dentro de especificaciones contractuales y de mayor valor, aumentando por 
ende el nivel de ventas.  
 
Se aplica la herramienta diseñada para evaluar la matriz de venta para el siguiente 
período, trabajando la planta bajo dos escenarios: sin y con campañas de 
procesamiento de minerales, con el objetivo de encontrar la alternativa que entregue el 
mejor ingreso para la compañía al menor costo asociado. 
Por último se describen las ventajas cuantitativas y cualitativas por la aplicación del 
modelo y la gestión del cambio necesaria para su correcta implementación. 
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1.- INTRODUCCION 
 

En los últimos años la minería se ha visto enfrentada a niveles de precios de los 
commodities bajos en comparación con el último súper ciclo, lo cual ha obligado a la 
industria a tomar diferentes medidas tales como reducción de costos, disminución de 
inversiones, congelamiento de proyectos o procesamiento de minerales con menor 
valor, búsqueda de mayor eficiencia operacional y productividad, etc, con el objetivo de 
mantener la rentabilidad para los accionistas y continuar siendo competitiva en el 
tiempo. 
 
Compañía Minera San Gerónimo, empresa familiar 100% nacional de la mediana 
minería no es la excepción, la cual en el último período no sólo ha tenido que 
sobrellevar la baja en los commodities, sino que además ha enfrentado situaciones 
lamentables tales como un accidente fatal a fines del año 2016 y un aluvión en el primer 
semestre del 2017, lo cual generó detención de sus operaciones por bastantes 
semanas, atentando contra el objetivo de toda empresa minera, creación de valor y 
EBITDA. 
 
Si bien el precio del cobre ha ido en ascenso desde agosto de 2017, y con ello los 
resultados van en mejoría, la minería siempre deberá enfrentar la variable exógena que 
es el precio de los commodities y condiciones de mercado, siendo una compañía 
competitiva aquella que posee una estructura de operación adecuada a un precio 
razonable, para así poder continuar operando en niveles de precios bajos como también 
altos. Lo anterior toma vital importancia al considerar que el precio de los commodities 
es cíclico en el tiempo y las operaciones de esta industria son al largo plazo, por lo cual 
el negocio debe estar preparado con antelación a estas fluctuaciones.    
 
Por lo anterior, es fundamental dentro del proceso de mejoramiento continuo, el análisis 
de optimización y maximización del nivel de ingresos de la compañía, con los actuales 
recursos y condiciones disponibles, de lo cual tratará este estudio. 
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2.- OBJETIVOS 
 
Objetivo General: 
 
Establecer una estrategia de optimización que maximice el nivel de ingresos de la 
Compañía, mediante la determinación de un plan de procesamiento de los diferentes 
minerales en Planta, que se encuentre ajustado y adaptado a la matriz  comercial 
actualmente vigente, con el fin de obtener el máximo retorno de los diferentes minerales 
procesados. 
 
Objetivos Específicos: 
 

• Realizar y analizar Diagnóstico de la Situación actual de la compañía. 
 

• Diseñar y definir  una propuesta de Plan de Procesamiento de Minerales, 
mediante herramienta de cálculo. 
 

• Identificar el costo económico de implementar el óptimo de producción enfocado 
a matriz comercial. 
 

• Realizar una Evaluación Económica en conjunto con el Plan de Trabajo 
Productivo.  

 
 
3.- METODOLOGIA 
 
Para dar respuesta a los objetivos planteados, el trabajo se dividirá en 5 etapas, que se 
pueden definir como: 
 

- Estudio de Términos Conceptuales 

 

Investigación conceptual sobre el proceso productivo y la forma en que actualmente se 
comercializan los concentrados en el mercado. 
 

-  Evaluación y Diagnóstico de la Situación Actual de la Compañía 
 
Estudio sobre los Contratos Comerciales actualmente vigentes con los diferentes 
clientes, evaluación del actual plan de Minas y Planta y nivel de producción de la 
compañía, análisis de casos o problemáticas detectados en el proceso productivo o de 
comercialización. 
 

- Propuestas de Mejora y Optimización al Proceso 
 
Establecer y diseñar propuestas estratégicas que posibiliten disminuir la brecha 
comercial y operacional permitiendo maximizar los beneficios de largo plazo hacia los 
Stackeholders, mediante la confección de una herramienta de cálculo que permita a 
partir del plan de producción de minas, optimizar la venta de concentrados. 
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- Análisis de Costos y Factibilidad Operacional para Implementación 

 
Estudio sobre costo económico y posibilidad técnica – operacional de llevar a cabo 
óptimo plan de procesamiento de diferentes minerales  
 

- Evaluación Económica y de Beneficios 
 
Cuantificar los beneficios económicos para la compañía durante la optimización del plan 
de producción. 
 
 
Los resultados esperados son los siguientes: 
 

- Diseñar y desarrollar una herramienta sensibilizada que permita tener el óptimo 
plan de producción por campañas de producción de mineral, que maximice los 
ingresos de la compañía. 

 
- Cuantificar y realizar una propuesta de un plan de producción optimo enfocado 

en la gestión comercial.  
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4.- ALCANCE 
 
El presente estudio se centrará en un diagnóstico Comercial sobre los acuerdos 
comerciales y forma de venta de la compañía junto a la descripción de deficiencias 
detectadas.  
 
Además se generará un análisis del procesamiento en Planta de los diferentes 
minerales, de acuerdo a un Plan de Producción de Minas dado (Dato Input  inalterable 
para este estudio, de acuerdo a la realidad de las Minas), entregando alternativas de 
mejora al programa de producción actual, ordenando y optimizando el procesamiento 
de minerales en Planta, de manera de orientarlos a la obtención de Productos con 
perfiles y especificaciones técnicas dentro de los parámetros exigidos en los Acuerdos 
Contractuales pactados por el Área Comercial (en base al Presupuesto de Producción 
anual), y a obtener producción de Concentrados de mayor valor,  incrementando de 
esta forma los ingresos a percibir por la compañía. 
 
Finalmente se aplicará la herramienta de cálculo sensibilizada de maximización del nivel 
de ventas, en un proceso de tender con diferentes clientes, por la producción del 
próximo período bajo dos escenarios: con y sin campañas de procesamiento de 
minerales.  
 
El trabajo se centrará en Faena Talcuna de Compañía Minera San Gerónimo.  
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5.- MARCO TEÓRICO 
 
5.1.- PROCESO PRODUCTIVO DE CONCENTRADOS 
 
El proceso productivo para producir Concentrados consta de las siguientes etapas: 
  

1.- Chancado: El objetivo de esta etapa es efectuar las reducciones de tamaño 
necesarias, hasta obtener un producto de una granulometría adecuada que permita 
asegurar un buen coeficiente de permeabilidad y con ello, la recuperación del metal 
deseado en forma eficiente.  

La trituración requiere de un elevado consumo energético, lo cual tiene gran impacto 
económico en el desarrollo de cualquier proyecto de hidrometalurgia. 

El proceso de chancado se realiza en dos grandes etapas, las cuales requieren de 
equipos específicos para lograr la granulometría adecuada: 

- Trituración o chancado primario o grueso. 
- Trituración o chancado fino: proceso que comprende las etapas de chancado 

secundario, terciario y cuaternario. 

La selección del tipo y tamaño del equipo chancador para cada etapa se determina 
según los siguientes factores: 

- Volumen de material o tonelaje a triturar. 
- Tamaño del producto de salida. 
- Dureza de la roca matriz 
- Tenacidad 
- Abrasividad. Debida fundamentalmente al contenido de sílice, principal causante 

del desgaste de los equipos. 
- Según el índice de abrasividad medido experimentalmente a través del 

porcentaje de sílice presente en la roca, éstas se clasifican en: 
 

o Poco abrasiva    � Sílice < 0,05% 
o Abrasiva     � 0,051% < Sílice < 0,5% 
o Muy abrasiva    � 0,51% < Sílice < 1% 
o Extremadamente abrasiva � Sílice > 1,01% 

 
Antes de que el material se lleve a la trituración o chancado, se recomienda realizar el 
cribado, operación que consiste en el harneo o selección del tamaño previo, 
segmentando en diferentes granulometrías. Este proceso tiene ventajas tales como el 
aumento de la capacidad del equipo, evitar las dificultades que provocan atascos y la 
reducción del consumo de energía. 
 

 

2.- Molienda: En esta etapa se continúa reduciendo el tamaño de las partículas que 
componen el mineral, para obtener una granulometría máxima de 180 micrones (0,18 
mm), la que permite finalmente la liberación de la mayor parte de los minerales de cobre 
en forma de partículas individuales.  
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El proceso de la molienda se realiza utilizando grandes equipos giratorios o molinos de 
forma cilíndrica, en dos formas diferentes: molienda convencional o molienda SAG. En 
esta etapa, al material mineralizado se le agregan agua en cantidades suficientes para 
formar un fluido lechoso y los reactivos necesarios para realizar el proceso siguiente. 
 
Existen diferentes tipos de Moliendas: 
 

- Molienda convencional  
Se realiza en dos etapas, utilizando molino de barras y molino de bolas, 
respectivamente, aunque en las plantas modernas sólo se utiliza el segundo. En ambos 
molinos el mineral se mezcla con agua para lograr una molienda homogénea y 
eficiente.  
 

- Molienda de barras 
Este equipo tiene en su interior barras de acero de 3,5 pulgadas de diámetro que son 
los elementos de molienda. El molino gira con el material proveniente del chancador 
terciario, que llega continuamente por una correa transportadora. El material se va 
moliendo por la acción del movimiento de las barras que se encuentran libres y que 
caen sobre el mineral. El mineral molido continúa el proceso, pasando en línea al 
molino de bolas. 
 

- Molienda de bolas: 
Este molino, cuyas dimensiones son 16 x 24 pies (es decir, 4,9 m de diámetro por 7,3 m 
de ancho), está ocupado en un 35% de su capacidad por bolas de acero de 3,5 
pulgadas de diámetro, las cuales son los elementos de molienda. En un proceso de 
aproximadamente 20 minutos, el 80% del mineral es reducido a un tamaño máximo de 
180 micrones. 
 

- Molienda SAG: 
Los molinos SAG (SemiAutóGenos) son equipos de mayores dimensiones (36 x 15 
pies, es decir, 11,0 m de diámetro por 4,6 m de ancho) y más eficientes que los 
anteriores. Gracias a su gran capacidad y eficiencia, acortan el proceso de chancado y 
molienda. 
 
Dado el tamaño y la forma del molino, estas bolas son lanzadas en caída libre cuando 
el molino gira, logrando un efecto conjunto de chancado y molienda más efectivo y con 
menor consumo de energía por lo que, al utilizar este equipo, no se requieren las 
etapas de chancado secundario ni terciario. 
 
La mayor parte del material molido en el SAG va directamente a la etapa siguiente, la 
flotación, es decir tiene la granulometría requerida bajo los 180 micrones, y una 
pequeña proporción debe ser enviado a un molino de bolas. 
 
 
3.- Flotación: Proceso físico-químico de tensión superficial que separa los minerales 
sulfurados del metal de otros minerales y especies que componen la mayor parte de la 
roca original. 
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Durante este proceso, el mineral molido se adhiere superficialmente a burbujas de aire 
previamente insufladas, lo que determina la separación del mineral de interés.  
 
La adhesión del mineral a estas burbujas de aire dependerá de las propiedades 
hidrofílicas (afinidad con el agua) y aerofílicas (afinidad con el aire) de cada especie 
mineral que se requiera separar de las que carecen de valor comercial y que se 
denominan gangas. 

En la etapa previa (molienda), se obtiene la roca finamente dividida y se le incorporan 
los reactivos para la flotación. El propósito es darle el tiempo necesario de residencia a 
cada uno de los reactivos para conseguir una pulpa homogénea antes de ser utilizada 
en la flotación. Con la pulpa (o producto de la molienda) se alimentan las celdas de 
flotación. 

Al ingresar la pulpa, se hace burbujear aire desde el interior y se agita con un aspa 
rotatoria para mantenerla en constante movimiento, lo que facilita y mejora el contacto 
de las partículas de mineral dispersas en la pulpa con los reactivos, el agua y el aire, 
haciendo que este proceso se lleve a cabo en forma eficiente (Ver Anexo N° 1). 

Pocas partículas de especies minerales tienen flotabilidad natural. Es decir, no forman 
una unión estable burbuja-partícula. Esto dificulta el proceso de flotación y hace 
necesario invertir las propiedades superficiales de las partículas minerales. Para ello 
deben mutar su condición  hidrofílica a propiedades hidrofóbicas mediante el uso de un 
reactivo colector. Además, es necesario que posean el tamaño adecuado para asegurar 
una buena liberación de las especies minerales. 

Algunos reactivos a utilizar son: 

- Reactivos espumantes: alteran la tensión superficial de líquidos. Su estructura 
les permite agruparse hasta formar otra fase distinta del resto del fluido, 
formando una espuma que separa el mineral del resto de la ganga. Su objetivo 
es producir burbujas resistentes, de modo que se adhiera el mineral de interés. 

- Reactivos colectores: favorecen la condición hidrofóbica y aerofílica de las 
partículas de sulfuros de los metales que se quiere recuperar, para que se 
separen del agua y se adhieran a las burbujas de aire. Deben utilizarse 
seleccionando el mineral de interés para impedir la recuperación de otros 
minerales.  

- Reactivos depresantes: se utilizan para provocar el efecto inverso al de los 
reactivos colectores, esto es, para evitar la recolección de otras especies 
minerales no deseadas en el producto que se quiere concentrar y que no son 
sulfuros. 

- Modificadores de pH: sirven para estabilizar la acidez de la pulpa en un valor de 
PH determinado, proporcionando el ambiente adecuado para que el proceso de 
flotación se desarrolle con eficiencia. 

Las burbujas de aire generadas arrastran consigo hacia la superficie los minerales 
sulfurados, rebasando el borde de la celda de flotación hacia canaletas donde esta 
pulpa es enviada a la etapa siguiente. 

Este proceso es reiterado en varios ciclos, de manera que en cada uno de ellos se vaya 
produciendo un producto cada vez más concentrado. 
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La flotación contempla tres fases:  
- Fase sólida: corresponde a las materias que se quiere separar (material 

mineral).  
- Fase liquida: es el medio en que se llevan a cabo dichas separaciones.  
-  Fase gaseosa: se refiere al aire inyectado en la pulpa para poder formar las 

burbujas, que son los centros sobre los cuales se adhieren las partículas sólidas. 
 
Existen 3 tipos de Celdas de Flotación: 

- Mecánicas: son las más comunes, caracterizadas por un impulsor mecánico que 
agita la pulpa y la dispersa. 

- Neumáticas: carecen de impulsor y utilizan aire comprimido para agitar y airear 
la pulpa. 

- Columnas: tienen un flujo en contracorriente de las burbujas de aire con la 
pulpa, y de las burbujas mineralizadas con el flujo de agua de lavado. 

Los productos de la flotación contienen habitualmente entre un 50% y 70% de sólidos.  

 

4.- Espesador: Son tanques o aparatos que sirven para espesar los concentrados y 
relaves de la flotación, por el procedimiento de quitarles parte del agua que contiene, es 
decir el trabajo de los espesadores es mantener en movimiento las pulpas de 
concentrado y relave, asiéndolos más densos y espesos por la eliminación de cierto 
porcentaje de agua, el agua clara rebalsa por la parte superior por canales. 

El Espesador es un aparato que trabaja en forma continua, tiene un rastrillo que sirve 
para empujar lentamente, hacia el centro las partículas sólidas que se van asentando 
en el fondo de barro espeso, a fin de sacarlos por la descarga (cono). Al mismo tiempo 
los rastrillos evitan que el lodo se endurezca demasiado en el fondo, y si no existieran 
estos no habría forma de sacarlos o descargarlos (Ver Anexo N°2). 

Durante su funcionamiento se pueden distinguir las siguientes zonas: 

- Zona de Clarificación: Donde se tiene agua clara o con mínima proporción de sólidos 
que fluye hacia arriba y rebosa por los bordes del espesador. 

- Zona de Sedimentación: Es a la cual ingresa la pulpa que se desea espesar, a través 
de un sistema que no produce turbulencia (feedwell), originando una zona de contenido 
de sólidos. 

- Zona de Transición: En la que la pulpa se encuadra en condición intermedia entre la 
sedimentación y la compresión. 

- Zona de Compresión: Es donde los sólidos eliminan parte del agua por compresión 
para luego ser descargados por la parte inferior del espesador y barrido por el rastrillo 
instalado axialmente en el tranque. 

5.- Filtrado: Es el proceso que separa sólidos de líquidos usando un medio poroso que 
retiene el sólido pero permite pasar el líquido. 
Los factores que afectan la velocidad de filtración son: 

- El aumento de presión y la caída del caudal en la cara posterior del medio 
filtrante 
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- El área de la superficie de filtración 
- La viscosidad de lo filtrado 
- La resistencia de la torta de filtro 
- La resistencia del medio filtrante y de las capas iniciales de la torta. 

 
 
5.2.- COMERCIALIZACIÓN DE LOS CONCENTRADOS. 
 
Como se revisó anteriormente, los concentrados son el producto resultante de un 
proceso de flotación y posterior filtración, en la que se encuentra una mezcla de sulfuro 
de cobre, fierro y una serie de sales de otros metales, donde la proporción depende de 
la mineralogía de la mina. 
Al ser un producto intermedio, en su proceso de venta se aplican una serie de cargos 
que tendrá que asumir el comprador para llevar su concentrado a cátodo, tales como 
los que se detallan a continuación: 
 

- Cargos por Tratamiento (Treatment Charge): Es el costo de Maquila que una 
Fundición cobra por procesar una tonelada de concentrado.  
El TC  se aplica sobre el tonelaje de concentrado y se expresa en US$/TMS. 
Desde concentrado hasta la obtención de cobre blíster. 
 

- Refinación (Refining Charge): Corresponde al cargo que una Refinería cobra 
por refinar una libra de cobre.  
El RC se aplica sobre el tonelaje de Cobre contenido y se expresa en Cus$/Lb. 
Desde cobre blíster hasta la obtención de cátodos electrorefinados. 
 
ENAMI lleva a cabo mediante negociaciones anuales entre las partes, en la cual, 
los cargos de tratamiento de fusión y refinación se determinan en base a los 
términos establecidos por las fundiciones japonesas y teniendo como referente 
para ello la publicación “CRU Monitor Copper Concentrates Markets: CRU 
TC/RC Cif Japón” para contratos anuales, ajustados por el 75% del diferencial de 
flete que exista entre el flete de concentrados Chile a Puerto japonés. 
 
En caso de existir subproductos en el concentrado, éstos poseen sus propias 
tarifas RC. En el caso de la Plata y Oro, su unidad es US$/Oz. 
 

- Deducción Metalúrgica (DM): Fracción del metal que se supone es imposible 
recuperar debido a ineficiencias del proceso. Por ejemplo para el caso del Cobre, 
se refiere a las pérdidas de éste en el proceso de transformación de concentrado 
a cobre metálico. La DM depende de la ley de los concentrados. 
Al aplicar la DM se obtienen los finos pagables. 
En un Concentrado de cobre, el contenido de oro y plata representan un crédito 
sobre el precio al que se valoriza el concentrado. En dicho caso, también a esos 
elementos se les aplica una DM respectivamente. 
 

- Penalizables: Existen elementos que traen complicaciones al proceso o al medio 
ambiente. Por lo anterior se aplica una penalidad o multa según el contenido de 
cada una de ellas. El contenido de humedad también es penalizado. 
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Valores relevantes: 
Tolerancia: Corresponde al nivel de contenido bajo el cual no se penalizará la 
impureza. 
Máximo aceptable: Límite máximo de contenido que se aceptará 
Castigo: Corresponde al valor que se cobrará por cada unidad de contenido 
sobre la tolerancia. 
Algunos elementos penalizables son: Arsénico, Antimonio, Zinc, Plomo, Cloro, 
Mercurio, Cadmio, entre otros. 
 
 

- Freight Allowance: Tarifa cobrada a los productores de concentrado por 
concepto de flete marítimo de los concentrados a destino final. Cuando la 
exportación es CIF, el vendedor paga directamente flete y seguro marítimo, no 
obstante en otros casos, por ejemplo FOB, se puede incorporar esta deducción. 
(ver Anexo N° 5 Incoterms) 

 
- Merma: Sobre el peso húmedo, humedad o peso seco, se aplica un porcentaje 

de descuento por concepto de perdida de material en el proceso de manipulación 
en destino. 
 

- Precio Base: Porcentaje de precio a pagar de los elementos pagables de un 
Concentrado, aplicando su respectivo QP y Bolsa. 

 
Nivel de Precios de los Concentrados: 
  
Las transacciones del metal rojizo se realizan principalmente en tres mercados 
internacionales: la Bolsa de Metales de Londres (LME por sus siglas en inglés), el 
COMEX de la Bolsa Mercantil de Nueva York y la Bolsa de Metales de Shanghai.  
  
En estas bolsas se establece un precio del día y además cotizaciones para las 
transacciones a futuro, lo cual ofrece un interesante escenario para negociar contratos y 
opciones de compra sobre lotes de cobre.  
 
En Londres el cobre es comercializado en dólares y en lotes de 25 toneladas, en Nueva 
York los negocios se hacen sobre la base de lotes de 25.000 libras cotizados en 
centavos de dólar, y en Shanghai en lotes de cinco toneladas cotizados en renminbi.  
Sin embargo, la London Metal Exchange (LME) es donde se fija el precio de referencia 
para nuestro país.  
 
El LME es el centro mundial del comercio con metales industriales. Más del 80% del 
negocio no ferroso mundial se efectúa en el LME y los precios que se muestran en las 
plataformas se utilizan como benchmark a nivel mundial, además es el mercado con 
mayor liquidez y mayor negociación de metales industriales en el mundo. 
 
El LME dispone de más de 700 instalaciones para almacenar sus metales repartidas en 
14 países, gracias a las cuales puede ejecutar la entrega física de sus metales. Ofrece 
más de 60 tipos de contratos entre opciones, swaps y futuros. 
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Periodo de Cotización (QP): 
 
Cada metal pagable dentro de los Concentrados deberá tener asignado un QP 
(quotational periods, sigla en inglés) determinado, el cual se define como el período de 
tiempo a partir del cual se obtendrá el precio definitivo del commoditie, donde la 
industria trabaja de manera mensual.  
 
Las alternativas de QP son: 
 
QP: M-1    � mes anterior a embarque 
QP: M       � mes de embarque 
QP: M+1   � mes posterior a mes de embarque 
QP: M+2   � 2 meses después a mes de embarque 
QP: M+3   � 3 meses siguientes al mes de embarque 
QP: M+4   � 4 meses siguientes al mes de embarque 
 
Donde M se encuentra determinado por la fecha de documento BL (Bill of Loading, sigla 
en inglés), ver anexo N°3. Otra forma en la que puede ser calculado el QP es a partir 
del mes de llegada de la nave a puerto de destino, señalada en documento Booking, ver 
anexo N°4. 
En ventas nacionales suele usarse la Cuota Contractual como base M, donde cada uno 
de los meses señalados dentro del período de vigencia se define como “Mes 
Contractual de Entregas”, y la cantidad mensual a ser entregada como la “Cuota 
Contractual Mensual”.  
 
Por ejemplo, si un embarque posee QP: M+3 para el Cobre y QP: M+1 para los 
subproductos  Plata y Oro, y la fecha del documento BL es 05-06-2018, el QP del cobre 
será Septiembre 2018, por lo cual el precio definitivo del cobre será el promedio de 
precios diarios transados durante ese mes, y el QP de la Plata y Oro será Julio 2018, 
por lo cual el precio definitivo de esos elementos será el promedio de precios diarios 
transados durante ese mes. 
 
Por otro lado, si tenemos una venta nacional donde QP Cobre: M+3 y QP Plata - Oro: 
M+1 dependiendo de Cuota Contractual, si la Cuota Contractual de Marzo 2018 es 
entregada durante el Mes Contractual Mayo 2018 (es decir Contrato con atraso), el QP 
de Cobre será Junio 2018 y QP de la Plata - Oro será Abril 2018.  
 
Importante señalar que tanto productor como vendedor establecen QP cuando los 
precios son desconocidos (meses aún no transados) y cada parte puede realizar 
coberturas en mercado financiero para resguardarse del nivel de precios. 
Los productores utilizan esta política para asegurar un nivel de precio que genere 
margen, y el comprador en el caso de ser un trader, asegurar que el precio al cual 
compró el material y luego lo vende al destinatario final sea el mismo, sin tener 
ganancias o pérdidas por este ítem. 
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Obtención de Leyes Finales: 
 
La toma de muestra para contenidos finales puede ser tomado en origen o destino. 
Actualmente existen 2 metodologías: 
 

- Proceso de Canje: El comprador y vendedor analizan sus muestras e 
intercambian simultáneamente las leyes de cada uno, donde se conoce de 
antemano los límites de partición de leyes, es decir, la diferencia máxima 
aceptable que cada elemento pagable e impureza puede llegar a tener entre las 
partes. 
Si la diferencia entre las leyes de ambas partes resulta igual o menor al límite de 
partición, la ley final será el promedio aritmético de las leyes de ambas partes. 
Si la diferencia que resulta es superior a dicho límite de partición, se enviará a 
analizar las muestras a un tercer laboratorio arbitral. 
Dependiendo de las condiciones contractuales, la ley final puede ser el valor 
central entre las 3 partes, o el promedio entre el arbitral y la parte más cercana a 
éste. El costo por laboratorios arbitrales la deberá asumir la parte que estuvo 
más lejana a éste.  
 

- Leyes finales de acuerdo a Laboratorio Internacional en común: Para evitar el 
tiempo del proceso de canje y posibles Laboratorios arbitrales, en algunos 
contratos se define que la ley final será la que informe un Laboratorio 
seleccionado de mutuo acuerdo entre las partes. 

 
Obtención de Pesos Finales: 
 
Dependiendo del contrato, los datos finales de peso pueden ser los determinados en 
origen o destino.  
 
El peso neto húmedo de material se obtiene a través de la diferencia entre el peso bruto 
y la tara de cada camión. 
 
El peso seco se obtiene una vez que se descuenta el porcentaje de humedad del 
material. El porcentaje de humedad se obtiene por diferencia de peso entre muestra 
húmeda y muestra seca, una vez secada en horno y verificando peso constante. 
 
El Lote se formará por las entregas parciales de igual tipo de producto que efectúe el 
vendedor, proveniente de una misma compañía.   
 
El peso final, muestreo y determinación de humedad deberá llevarse a cabo por lotes 
no mayores a 175 – 250 TMH (dependiendo de acuerdo comercial), razón por la que si 
se entrega más de ese tonelaje en un mismo día, se tendrán más de 1 lote.  
Importante mencionar que cada lote de entrega debe contar con su set de muestras. 
El comprador y vendedor deberán estar de acuerdo con el procedimiento de WSD y 
cantidad de muestras a obtener. (En anexo N° 6 Procedimiento CMSG de WSD) 
 
Ambas partes pueden decidir estar representadas para estas labores (WSD: Weighing 
Sampling and Moisture Determination) o en su defecto, pueden compartir Surveyor. 



13 

 

 
Cabe mencionar que en exportaciones de concentrados, la Aduana exige la presencia 
de un Organismo de Inspección debidamente acreditado ante ellos, quienes actúan en 
representación de la Aduana y como Ministro de fe, en la determinación de pesaje, 
humedad, toma de muestra y calidad de embarque en el lugar de la consolidación. Es 
decir, sin un Organismo de Inspección, no puede llevarse a cabo la exportación. (Ver 
Anexo N° 7 Exigencia Organismo de Inspección para Exportaciones) 
 
Finalización de Venta: 
 
Dado que los Concentrados son productos intermedios donde deben ser facturados con 
información provisoria, tanto en tonelaje, humedad, leyes, impurezas y nivel de precios, 
una vez son conocidos la totalidad de esos parámetros, se procede a finalizar y ajustar 
la venta al valor final, mediante una Nota de Débito o Crédito según corresponda. 
IVV: 
 
Actualmente la legislación chilena mediante el Servicio Nacional de Aduanas y 
Cochilco, exigen para exportaciones de Concentrados la declaración de toda la 
documentación de exportación y valor final de embarque (IVV: Informe de Variación de 
Valor), por Sistema de Aduanas y Cochilco. El último Sistema conocido como SEM 
calcula automáticamente el valor de la mercancía de acuerdo a los parámetros 
contractuales ingresados. Pequeñas diferencias en dólares entre el valor final y el 
arrojado en Sistema SEM son motivo de rechazo de declaración IVV, pudiendo 
significar multas entre el 1% - 10% del valor FOB. 
Una vez ingresado IVV en Sistema y aprobado exitosamente por Cochilco y Aduanas, 
se da por finalizado 100% la exportación de Concentrado. 
(Ver anexo N° 8 exigencia IVV). 
 
 
En anexo N° 9 se puede visualizar los aspectos básicos de un Contrato Comercial de 
Concentrado, comentados en este capítulo. 
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6.- DIAGNÓSTICO COMERCIAL DE COMPAÑÍA MINERA SAN GERÓNIMO 
 
6.1.- PROCESO PRODUCTIVO DE SAN GERÓNIMO 
 
La Compañía actualmente posee una Planta con capacidad de tratamiento del orden de 
4.000 tpd de mineral, la cual dispone de dos circuitos de flotación, uno para cobre y otro 
para oro/plata.  Los minerales de cobre provienen de Mina Subterránea 21 de Mayo y 
del rajo Tugal (ubicado a unos 22 kilómetros al Noroeste de la Planta). El circuito de 
flotación de oro, es alimentado por minas del distrito Condoriaco Cada una de ellas 
incluye los procesos de Chancado, Molienda, Flotación, Espesamiento y Filtración. 
 
Ambos circuitos están formados por un circuito primario, secundario y terciario, y 
circuito de molienda convencional formado por molinos de bolas. 
  
          6.1.1.- Línea de Procesamiento Minerales de Cobre: 
 
Chancado: 
El mineral proveniente de la mina subterránea y del rajo es harneado, el sobretamaño 
del harnero alimenta a un chancador de mandíbula de 36 x 48” que opera como etapa 
de pre chancado. Su producto junto con el bajo tamaño del harnero se alimenta a un 
segundo harnero cuyo sobretamaño se procesa en un chancador de mandíbula 80 X 93 
X 69 y 75 Hp. El bajo tamaño del harnero, junto al producto de dicho chancador se 
envía a la etapa de chancado secundario-terciario. 
 
Diagrama Pre chancado y Chancado 

 
 

El proceso de chancado secundario se realiza en un chancador de cono de 125 Hp, 
mientras que el chancado terciario se realiza en dos chancadores H-4800 de 300 Hp. 
Tanto el circuito secundario y terciario previo al chancado son clasificados en harneros 
como se muestra la siguiente figura. El producto del harnero terciario constituye el 
producto final de la planta. 
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Diagrama Chancado Secundario – Terciario 

 
 
 
Molienda: 
 
El circuito de molienda se alimenta desde las tolvas de finos. Estas tolvas alimentan a 
cuatro circuitos de molienda constituidos por cada uno por un molino de bolas 9 x 12 (ft 
x ft) de largo y 400 Kw de potencia. El mineral que se alimenta a cada molino opera con 
un circuito cerrado de clasificación constituido por una batería de ciclones de 3 ciclones 
D-15 Krebs cuyo producto se envía a Flotación. 
 
Flotación de Minerales de Cobre: 
 
El producto de molienda de mineral de cobre, es enviado a un circuito de flotación 
compuesto por las etapas de flotación primaria-barrido compuesta por 8 celdas de 40 
m3 Outec, la etapa de limpieza-barrido compuesta por 4 celdas Dorr Oliver de 300 cfm 
y la segunda limpieza compuesta por una columna de 1.4 m de diámetro. 
El concentrado final es enviado a un Espesador de concentrado de 5.5 metros de 
diámetro para recuperar agua y su descarga es enviado a filtro prensa Siemens de 82 
m2, obteniéndose un concentrado de 10% de humedad, el cual es despachado como 
producto final. Los relaves son espesados y enviados al tranque de relaves. 
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A continuación diagrama de circuito: 

 
 
 
 

6.1.2.- Línea de Procesamiento Minerales de Oro: 
 
Chancado: 
 
El mineral proveniente de la minas de Oro/ Plata, es harneado, el sobretamaño del 
harnero alimenta a un chancador de mandíbula PE 400 cuyo producto se alimenta 
conjuntamente con el bajo tamaño del harnero a un segundo harnero. El sobretamaño 
se alimenta a un chancador de conos de 4’. El producto del chancador se alimenta en 
conjunto con el bajo tamaño del harnero a un tercer harnero. El sobretamaño se 
alimenta a un chancador Symond de conos 4 ¼’ cuyo producto es recirculado al 
harnero terciario. El bajo tamaño constituye el producto final de la planta de chancado. 
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 Molienda: 
  
El circuito de molienda de la planta n°1 se alimenta desde los acopios de finos de 
molienda de minerales oro/Plata. Se compone de tres molinos de bolas de tamaño 7x7, 
6x8 y 7x7 (ft x ft) con 215, 150, 300 Hp respectivamente y configurados en circuito 
cerrado directo como se muestra en la figura. El producto de la planta de molienda 
(rebose ciclones) alimenta el circuito de flotación de oro 
 

 
 

 
 Flotación de Minerales de Oro/Plata: 
El producto de molienda del mineral de oro, es enviado a un circuito de flotación 
compuesto por las etapas de flotación primaria-barrido compuesta por 4 celdas de 40 
m3 Outec, la etapa de limpieza-barrido compuesta por 8 celdas Wenco de 100 cfm y la 
segunda limpieza compuesta por una columna de 1.0 m de diámetro. 
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El concentrado final es enviado a un Espesador de concentrado de 5.5 metros de 
diámetro para recuperar agua y su descarga es enviado a filtro prensa Hoesch de 
38m2, obteniéndose un concentrado de 10% de humedad, el cual es despachado como 
producto final. Los relaves son espesados y enviados al tranque de relaves. Los 
equipos de espesamiento de relaves son únicos para ambos circuitos de flotación. 
 
A continuación diagrama de circuito: 
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6.2.- Producción de San Gerónimo: 
 
Compañía Minera San Gerónimo produce 4 tipos de Concentrado, con los siguientes 
principales parámetros (ver anexo N°10 para mayores especificaciones de cada 
producto): 
 

• Concentrado de Cu Tipo A: 
 
Cu: 23% – 25% 
Ag: 400 gr/ton – 800 gr/ton 
Au: 0,1 gr/ton – 5 gr/ton 
As: 0,2% - 0,4% 
Hg: 25 ppm – 45 ppm 
 
• Concentrado de Cu Tipo B: 
 
Cu: 23% - 27% 
Ag: 800 gr/ton – 1.400 gr/ton 
Au: 0,1 gr/ton – 5 gr/ton 
As: 0,7% - 1,2% 
Hg: 40 ppm – 70 ppm 
 
• Concentrado de Au: 
 
Cu: 1% - 3% 
Ag: 400 gr/ton – 1.000 gr/ton 
Au: 40 gr/ton – 60 gr/ton 
As: < 0,12% 
Hg: < 5 ppm 
 
• Concentrado de Cu con alto contenido de Au: 

      
     Cu: 18% - 22% 
     Ag: 70 gr/ton – 140 gr/ton 
     Au: 13 gr/ton – 20 gr/ton 
     As: < 0,1% 
     Hg: < 5 ppm 
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          6.2.1.- Presupuesto de Producción año 2018 San Gerónimo: 
 
Minera San Gerónimo actualmente genera los 5 productos mencionados anteriormente 
a través de la producción de 5 minas: 
 

- Mina Rajo Tugal � Produce Concentrado Cu Tipo A – Tipo B 
- Mina Subterránea 2001 � Produce Concentrado Cu Tipo A – Tipo B 
- Mina Chemulpo � Produce Concentrado Au  
- Mina Libertad � Produce Concentrado Au 
- Mina San Antonio � Produce Concentrado Cu con alto Au 

 
El programa de Producción de Minas y productos esperados para el año 2018, a partir 
del cual se cerraron los contratos comerciales de ese año, es el siguiente: 
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6.3.- DESCRIPCIÓN ACUERDOS COMERCIALES 
 
Como se revisó en el Marco Teórico, la Industria Minera puede producir directamente 
productos finales a los cuales se les paga el precio transado en la bolsa de metales con 
la posibilidad de obtener un premio dependiendo de la calidad del producto, o productos 
intermedios, en cuyo caso se paga el precio transado en la bolsa de metales 
descontados todos los cargos de tratamiento y refinación al que tendrá que ser 
sometido el producto intermedio hasta transformarse en producto final. 
 
Algunos productos son: Cátodos (producto final), Concentrados (producto intermedio), 
Calcinas (producto intermedio Codelco) y Ánodos (producto avanzado). San Gerónimo 
sólo produce Concentrados. 
 
Para el año 2018 la Compañía posee los siguientes Contratos Comerciales: 
 

• Concentrado de Cu Tipo A: 
 

- Tipo de Contrato: Venta Nacional 
- Cliente: Enami 
- Lugar de Entrega: Fundición Codelco Ventanas o pariedad 
- Cantidad: 2.400 Toneladas Métricas Secas anuales 
- Embalaje: A granel 
- Vigencia: Evergreen 4 años 

 
Términos Comerciales: 
 
MERMA: 0,25 
TC [US$/TMS]: 111,5 
RC CU [cUS$/Lb]: 11,15 
RC AG [US$/Oz]: 0,365 
RC AU [US$/Oz]: - 
DM CU: 1% 
DM AG: 7% 
DM AU: - 
P CU: 100% 
P AG: 97% 
P AU: - 
FRANQUICIA 
MARÍTIMA: - 
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Penalidades: 
 

IMPUREZA: CASTIGO: 
Arsénico 2 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,2% 
Plomo 0,2 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,5% 
Antimonio 4 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,1% 
Mercurio 1,5 US$/TMS por cada 10 ppm sobre 5 ppm 
Cadmio 1,5 US$/TMS por cada 10 ppm sobre 50 ppm 
Humedad 3 US$/TMH por cada 1% sobre 10% 
 
 
Período de cotización: 
 

- QP Cobre: M+1 
- QP Plata: M-1 
- QP Oro: M-1  

Donde QP depende de Cuota Contractual. 
 
 

• Concentrado de Cu Tipo B: 
 

- Tipo de Contrato: Venta Nacional 
- Cliente: Enami 
- Lugar de Entrega: Fundición Enami Paipote o pariedad 
- Cantidad: 12.000 Toneladas Métricas Secas anuales 
- Embalaje: A granel 
- Vigencia: Año 2018 

 
Términos Comerciales: 
 
MERMA: 0,25 
TC [US$/TMS]: 120,0 
RC CU [cUS$/Lb]: 12,00 
RC AG [US$/Oz]: 0,365 
RC AU [US$/Oz]: - 
DM CU: 1% 
DM AG: 10% 
DM AU: - 
P CU: 100% 
P AG: 97% 
P AU: - 
FRANQUICIA 
MARÍTIMA: - 
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Penalidades: 
 

IMPUREZA: CASTIGO: 

Arsénico 
2,5 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,2% hasta 0,5% 
6 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,5% hasta 1% 
10 US$/TMS por cada 0,1% que supere 1% hasta 1,2% 

Plomo 0,2 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,5% 
Mercurio 3,5 US$/TMS por cada 10 ppm sobre 5 ppm hasta 70 ppm 
Cadmio 1,5 US$/TMS por cada 10 ppm sobre 50 ppm 
Humedad 3 US$/TMH por cada 1% sobre 10% 
 
 
Período de cotización: 
 

- QP Cobre: M+1 
- QP Plata: M-1 
- QP Oro: M-1  

Donde QP depende de Cuota Contractual. 
 
 

• Concentrado de Cu Tipo B: 
 

- Tipo de Contrato: Exportación 
- Cliente: Louis Dreyfus 
- Lugar de Entrega: FOB Valparaíso / San Antonio 
- Cantidad: 10.000 Toneladas Métricas Secas anuales 
- Embalaje: Bulk Container 
- Vigencia: Hasta Junio 2020 

 
Términos Comerciales: 
 
MERMA: 0 
TC [US$/TMS]: 105 
RC CU [cUS$/Lb]: 10,5 
RC AG [US$/Oz]: 0,5 
RC AU [US$/Oz]: - 
DM CU: 1% 
DM AG: 13% 
DM AU: - 
P CU: 100% 
P AG: 100% 
P AU: - 
FRANQUICIA 
MARÍTIMA: 27,5 
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Penalidades: 
 

IMPUREZA: CASTIGO: 

Arsénico 

2,5 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,2% hasta 1% 
5,5 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,5% hasta 1,5% 
7,5 US$/TMS por cada 0,1% que supere 1,5% hasta 2% 
10 US$/TMS por cada 0,1% que supere 2% hasta 3% 

Mercurio 
0,3 US$/TMS por cada 1 ppm sobre 10 ppm hasta 70 ppm 
0,5 US$/TMS por cada 1 ppm sobre 70 ppm hasta 100 ppm 
0,7 US$/TMS por cada 1 ppm sobre 100 ppm hasta 130 ppm 

 
 
Período de cotización: 
 

- QP Cobre: M+1 o M+4  
- QP Plata: M-1 o M+4 
- QP Oro: M-1 o M+4 

A declarar por el comprado trimestralmente, donde QP depende de documento BL (Bill 
of Lading). 
 
 

• Concentrado de Au: 
 

- Tipo de Contrato: Venta Nacional 
- Cliente: Enami 
- Lugar de Entrega: Fundición Codelco Ventanas o pariedad 
- Cantidad: 6.600 Toneladas Métricas Secas anuales 
- Embalaje: A granel 
- Vigencia: Evergreen 4 años 

 
Términos Comerciales: 
 
MERMA: 0,25 
TC [US$/TMS]: 116,5 
RC CU [cUS$/Lb]: - 
RC AG [US$/Oz]: 0,365 
RC AU [US$/Oz]: 6 
DM CU: - 
DM AG: 10% 
DM AU: 100% 
P CU: - 
P AG: 96% 
P AU: 96% 
FRANQUICIA 
MARÍTIMA: - 
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Penalidades: 
 

IMPUREZA: CASTIGO: 
Arsénico 2 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,2% 
Plomo 0,2 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,5% 
Antimonio 4 US$/TMS por cada 0,1% que supere 0,1% 
Mercurio 1,5 US$/TMS por cada 10 ppm sobre 5 ppm 
Cadmio 1,5 US$/TMS por cada 10 ppm sobre 50 ppm 
Humedad 3 US$/TMH por cada 1% sobre 10% 
 
 
Período de cotización: 
 

- QP Cobre: M+1 
- QP Plata: M-1 
- QP Oro: M-1  

Donde QP depende de Cuota Contractual 
 
 

• Concentrado de Cu con alto contenido de Au: 
 

- Tipo de Contrato: Exportación 
- Cliente: Ocean Partners 
- Lugar de Entrega: FOB Valparaíso / San Antonio 
- Cantidad: 2.100 Toneladas Métricas Secas anuales 
- Embalaje: Bulk Container 
- Vigencia: Hasta Enero 2020 

 
Términos Comerciales: 
 
MERMA: 0,3 
TC [US$/TMS]: 80 
RC CU [cUS$/Lb]: 8 
RC AG [US$/Oz]: 0,5 
RC AU [US$/Oz]: 6 
DM CU: 1% 
DM AG: 30 
DM AU: 1,0 
P CU: 100% 
P AG: 100% 
P AU: 100% 
FRANQUICIA 
MARÍTIMA: 0 
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Penalidades: 
 

IMPUREZA: CASTIGO: 
Cloro 1,5 US$/TMS por cada 0,01% que supere 0,1% 
 
 
Período de cotización: 
 

- QP Cobre: M+1 o M+3  
- QP Plata: M-1 o M+3 
- QP Oro: M-1 o M+3 

A declarar por el comprado semestralmente, donde QP depende de documento BL (Bill 
of Lading). 
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6.4.- NATURALEZA DE DESPACHO Y VENTA DE CONCENTRADOS EN SAN 
GERÓNIMO 
 
San Gerónimo posee las siguientes instancias de pago: 
 
Ventas Nacionales: 
 

- Anticipos: Enami calculará y pagará anticipos a cuenta de la liquidación final, el 
día Jueves de cada semana, por los lotes entregados durante los días Lunes a 
Viernes de la semana anterior. Se pagará el 90% del valor total del material. 

 
- Liquidación Provisoria: Se realizará el segundo Viernes del mes siguiente al mes 

de recepción del material, utilizándose los pesos definitivos y las leyes finales 
cuando éstas se conozcan. Para aquellos lotes que al momento de realizar la 
liquidación aún no se conozcan las leyes definitivas, se utilizarán provisoriamente 
las leyes de Enami, las cuales se rectificarán en la liquidación definitiva. 
Para los precios del cobre, oro y plata se utilizarán los precios fijados si es que 
se operó en mercado futuro, los definitivos si es que son conocidos, o en caso 
contrario un precio provisorio correspondiente a los precios promedios de la 
semana anterior a la semana de pago menor un 10% del precio. 
Si al segundo Viernes del mes de pago no han transcurrido 7 días hábiles desde 
el inicio de éste, la Liquidación Provisoria se efectuará el Viernes de la semana 
siguiente. 
 

- Liquidación Definitiva: Se realizará el tercer Viernes del mes en que se conozca 
la totalidad de los precios, pesos y leyes de todos los lotes de la Liquidación 
Provisoria que se está ajustando. La Liquidación Definitiva debe corresponder a 
sólo una Liquidación Provisoria, debiendo coincidir los pesos húmedos totales de 
ambas. Si al tercer Viernes del mes de pago de la Liquidación Definitiva, no han 
transcurrido 12 días hábiles desde el inicio de éste, la Liquidación se postergará 
una semana. 

 
Exportaciones: 
 

- Facturas de Exportación: Se paga el 90% del valor provisorio de la factura, 
contra la presentación de los siguientes documentos: Documento BL, Certificado 
de Origen, Certificado de Peso, Packing List, Certificado de Calidad y Factura.  
Cliente Ocean Partners posee condición de pago BL + 5 días hábiles, tras 
conformidad con documentación de embarque. 
Como las exportaciones con cliente Dreyfus han aumentado el tonelaje para el 
año 2018 a embarques de 833 TMS, San Gerónimo tiene la opción de solicitar 
mediante Holding Certificate pago anticipado del 50% del embarque, contra 
material producido y guardado en cancha. De tomar esa opción, una vez 
realizado el embarque el cliente procederá a pagar el 90% del valor de la factura 
menos el anticipo otorgado con su correspondiente tasa de interés. 
 

- Nota de Exportación: Una vez sean conocidos todos los parámetros: Tonelajes, 
Leyes, Precios, se procederá a emitir una Nota de Débido si el valor facturado 
inicialmente fue inferior a la valorización final o una Nota de Crédito si el valor 
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final es menor al monto facturado inicialmente. Es importante mencionar que 
previo a este momento, el cliente sólo ha pagado el 90% de la valorización de la 
carga. 

 
Debido a las modalidades de pago anteriores y la estrecha caja de la Compañía 
posterior al período de bajos precios, es que el área Comercial se ve forzada a vender 
semana a semana el máximo de producto y producción fresca para no afectar su flujo 
de caja, sin tener la posibilidad de mantener material en stock más allá de una semana, 
a la espera por ejemplo de producción futura para realizar blending y ajustar calidades 
en el caso de que los concentrados no estén cumpliendo con las especificaciones 
contractuales. 
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6.5.- ANÁLISIS DE DEFICIENCIAS DETECTADAS 
 
El resumen de productos reales facturados de Enero a Mayo 2018 fueron los siguientes: 
 
Enero 2018: 
 

  

CU TIPO 
A: 

CU TIPO B: CU TIPO B 
EXPORT: 

CU CON 
ALTO AU: 

AU: 

TMS: 75 807 833 - 546 
LEY CU [%]: 26,3 25,3 25,0 - 3,9 
LEY AG [GR/TON]: 627 883 874 - 481 
LEY AU [GR/TON]: 0,97 0,84 0,84 - 41,62 
LEY AS [%]: 0,43 0,80 1,06 - 0,11 
LEY HG [PPM]: 31 45 50 - 4 
TMF CU: 20 204 208 - 21 
KGS AG: 47 713 728 - 263 
KGS AU: 0 1 1 - 23 
 
 
Febrero 2018: 
 

  

CU TIPO 
A: CU TIPO B: 

CU TIPO B 
EXPORT: 

CU CON 
ALTO AU: AU: 

TMS: - 757 832 - 577 
LEY CU [%]: - 25,0 26,6 - 1,9 
LEY AG [GR/TON]: - 781 922 - 737 
LEY AU [GR/TON]: - 3,22 1,49 - 45,51 
LEY AS [%]: - 0,85 0,93 - 0,07 
LEY HG [PPM]: - 53 41 - 1 
TMF CU: - 189 221 - 11 
KGS AG: - 591 767 - 425 
KGS AU: - 2 1 - 26 
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Marzo 2018: 
 

  

CU TIPO 
A: CU TIPO B: 

CU TIPO B 
EXPORT: 

CU CON 
ALTO AU: AU: 

TMS: 397 823 611 219 540 
LEY CU [%]: 24,7 25,4 26,3 18,9 1,6 
LEY AG [GR/TON]: 710 960 1.016 128 863 
LEY AU [GR/TON]: 7,73 2,92 1,30 19,05 52,51 
LEY AS [%]: 0,40 0,90 0,39 0,07 0,1 
LEY HG [PPM]: 54 61 43 2 4 
TMF CU: 98 209 161 41 9 
KGS AG: 282 790 620 28 466 
KGS AU: 3 2 1 4 28 
 
 
 
Abril 2018: 
 

  

CU TIPO 
A: CU TIPO B: 

CU TIPO B 
EXPORT: 

CU CON 
ALTO AU: AU: 

TMS: 752 279 1.033 223 449 
LEY CU [%]: 25,1 25,6 24,7 20,4 1,6 
LEY AG [GR/TON]: 725 1.157 824 80 797 
LEY AU [GR/TON]: 4,15 3,66 1,50 15,30 45,18 
LEY AS [%]: 0,30 0,47 0,85 0,06 0,08 
LEY HG [PPM]: 28 43 47 12 2 
TMF CU: 189 71 255 46 7 
KGS AG: 545 323 851 18 358 
KGS AU: 3 1 2 3 20 
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Mayo 2018: 
 

  

CU TIPO 
A: 

CU TIPO 
B: 

CU TIPO B 
EXPORT: 

CU CON 
ALTO AU: AU: 

TMS: 800 486 834 246 288 
LEY CU [%]: 21,7 22,9 24,2 18,8 1,5 
LEY AG [GR/TON]: 528 898 735 100 502 
LEY AU [GR/TON]: 5,26 3,87 6,09 13,65 44,44 
LEY AS [%]: 0,40 0,60 0,63 0,07 0,08 
LEY HG [PPM]: 25 41 36 2 2 
TMF CU: 174 111 202 46 4 
KGS AG: 422 436 613 24 145 
KGS AU: 4 2 5 3 13 
 
 
Caso N° 1: Exportación Concentrado Cu Tipo B Marzo 2018 
 
La exportación realizada en Marzo 2018 tenía perfil de exportación de Concentrado Cu 
Tipo A, el cual posee mejores términos comerciales que el Concentrado con Alto 
contenido de Ag y As, por lo que se vendió el material a peores términos comerciales 
que lo que se podría haber hecho. Lo anterior, por desviación entre programa de 
producción y real, donde de acuerdo a programa, exportación ya estaba planificada: 
 
Al valorizar en ambos contratos el material vendido  tenemos las siguientes diferencias: 
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  TMS: CU: AG: AU: AS: HG: CL: 
 CONCENTRADO CU TIPO B DREYFUS: 1 26,3 1.016 1,30 0,39 43 

  CONCENTRADO CU TIPO A ENAMI: 1 26,3 1.016 1,30 0,39 43 
  

         

    
PRECIOS: 310 [CUS$/LB]   

 

    
  16,61 [US$/OZ]   

 

    
  1.335 [US$/OZ]   

 

         CONCENTRADO CU ENAMI TIPO A: TÉRMINOS:     TMH: 1,11       

  MERMA: 0,25% 
 

H: 10 % 
 

  

  TC: 111,5 
 

TMSp: 1,00 VALOR:   

  RC CU: 11,15 
 

TMFp: 0,25 
VALOR 
CU: USD 1.727,87   

  RC AG: 0,365 
 

Ozp Ag: 30,29 
VALOR 
AG: USD 487,97   

  RC AU: 6 
 

Ozp Au: 0,03 
VALOR 
AU: USD 33,06   

  DM CU: 1% 
     

  

  DM AG: 7% 
 

DESCUENTOS: 
   

  

  DM AU: 0,5 
     

  

  P AG: 97% 
 

TC: 
USD 

111,19 
  

  

  P AU: 97% 
 

RC CU: USD 62,11 
 

2.054,97 US$ 

  
   

RC AG: USD 11,06 
  

  

  
   

RC AU: USD 0,15 
  

  

  
   

IMPUREZAS: USD 9,43 
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  TÉRMINOS:     TMH: 1,11       

CONCENTRADO CU DREYFUS 
EXPORTACIÓN: MERMA: 0,00% 

 
H: 10 % 

 
  

  TC: 105 
 

TMSp: 1,000 VALOR:   

  RC CU: 10,5 
 

TMFp: 0,253 
VALOR 
CU: USD 1.732,68   

  RC AG: 0,5 
 

Ozp Ag: 28,41 
VALOR 
AG: USD 471,92   

  RC AU: 5 
 

Ozp Au: 0,04 
VALOR 
AU: USD 50,07   

  DM CU: 1% 
     

  

  DM AG: 13% 
 

DESCUENTOS: 
   

  

  DM AU: 10% 
     

  

  P AG: 100% 
 

TC: 
USD 

105,00 
  

  

  P AU: 100% 
 

RC CU: USD 58,65 
 

2.008,33 US$ 

  
   

RC AG: USD 14,21 
  

  

  
   

RC AU: USD 0,19 
  

  

  
   

IMPUREZAS: USD 22,40 **Considerando 0,7% As mínimo** 

  
   

FREIGHT 
ALLOWANCE: USD 31,79 

  
  

        LOGÍSTICA EXPORT: USD 14,11       
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Los costos adicionales por logística de exportación vs nacional fueron los siguientes en esta operación: 
 

ITEM EMPRESA 
COSTO 
NETO US$/TMS 

 

OPERADOR ROMANA (2,5 HORA * $3.909) CMSG 
 $          

9.773  0,03 
 OPERADOR CANCHA (2,5 HORA * $4.386) CMSG  $       10.965  0,03 
 

OPERADOR CANCHA (2,5 HORA * $3.950) CMSG 
 $          

9.875  0,03 
 OPERADOR CANCHA (2,5 HORA * $4.038) CMSG  $       10.095  0,03 
 OPERADOR CARGADOR (2,5 HORA * $4.895) CMSG  $       12.238  0,03 
 COLACIONES (9 UNIDADES) CMSG  $       21.420  0,06 
 PLÁSTICO CONT ($1.323 * 700 MTS) CMSG  $     926.100  2,45 2,64 

ASESORIAS (0,08% VALOR FOB) TRADEPOINT  $     573.419  1,51 
 AGENCIA DE ADUANA (0,07% VALOR FOB) MARIA ISABEL VARGAS  $     501.742  1,32 
 GASTOS DE DESPACHO AGENCIA MARIA ISABEL VARGAS  $       15.142  0,04 
 GATE OUT (51.000 $/CONT) AGUNSA  $  1.326.000  3,50 
 RECEP FUERA DE HORARIO 1 CONT (USD 100) TPS-TERMINAL VALP  $       59.599  0,16 
 FRANQUICIA PUERTO (0,2 US$/TON) TESORERIA REPÚBLICA  $       82.247  0,22 
 TRAMITACION DE EMBARQUE DESPACHO   $       50.000  0,13 
 PESAJE, DET HUMEDAD Y PREP DE 

MUESTRAS ALEX STEWART   $  1.655.932  4,37 
 

ANALISIS CU, AG, AS, HG 
LABORATORIO 
STEWART  $       78.246  0,21 11,47 

$ 5.342.792 14,11 
 

   ITEM     US$/TMS 
 TRANSPORTE PUERTO VALPARAISO (CASO EXPORTACIÓN) (680.000 $/CTR) 45,99 
 TRANSPORTE VENTANAS (CASO VENTA NACIONAL) (20.805 $/TMH) 

 
36,91 

 DELTA TRANSPORTE TERRESTRE VALPARAISO VS VENTANAS $ 3.436.773 9,07 
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En resumen se tiene una diferencia de 47 US$/TMS considerando términos comerciales 
y costo adicional por logística de exportación. Adicionalmente se tuvo un gasto adicional 
en el caso de exportación por transporte terrestre de 9 US$/TMS, lo cual origina que se 
dejó de ganar por realizar la exportación vs venta nacional categoría A la suma de    
US$ 34.216 
Lo anterior considera que cliente de exportación penalizó por un mínimo de 0,7% de As 
en lugar del 0,39% real entregado, lo que implicó un cargo adicional de 7,7 US$/TMS 
 
Observación: Cabe mencionar que si no hubiera habido contenido de oro pagable 
(donde contrato de exportación tiene ventaja para contenidos bajo 5 gr/ton), la 
diferencia entre ambos contratos más logística de exportación hubiera aumentado de 47 
US$/TMS a 64 US$/TMS, generando una mayor merma, lo cual menos mal no fue el 
caso. 
 
 
Caso N° 2: Exportación Concentrado Cu Tipo B Enero 2018 
El Contrato de exportación paga por cada tonelada métrica seca el 90% del contenido 
de Oro si es mayor o igual a 1 gr/ton. Por lo anterior y teniendo en cuenta que la 
compañía cuenta con Minas de Oro, es que todos los embarques debieran ir con 
contenidos de Au mayores a 1 gr/ton para ser pagables. 
El embarque del mes de Enero salió con contenido de 0,84 gr/ton, lo cual significó el 
dejar de cobrar US$ 19.791 
 
 

PRECIO AU: 1.332,65 [US$/OZ] 
TMS: 611 
LEY AU: 0,84 [GR/TON] 
Ozt: 16,50 
Ozp: 14,85 

VALOR PAGABLE AU: 19.791 [US$] 
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Causa casos anteriores: Plan de Procesamiento de Minerales en Planta: 
 
Los 2 casos anteriores tuvieron un impacto económico para la compañía debido al perfil del producto entregado. 
 
Para entender el perfil obtenido en esos casos, se debe revisar en detalle el plan de procesamiento real de minerales en Planta 
para ese período, identificando claramente la proporción de minerales que participó.  
 
A continuación resumen de Plan de Procesamiento real Enero 2018 a Mayo 2018 de Planta: 
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En base a los Planes de Beneficio reales informados anteriormente, podemos observar 
que en las primeras 4 exportaciones del año no existió una clara campaña de minerales 
para exportar concentrados con alto contenido de Ag y As, como indica tabla inferior: 
 

 
 
Adicional a ello, se observa que en las primeras 4 exportaciones no participó mineral de 
Mina San Antonio (con contenido de Au), razón que explica el  “Caso N° 2: Exportación 
Concentrado Cu Tipo B Enero 2018” detallado anteriormente. 
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7.- OPTIMIZACIÓN 
 
La optimización de recursos es la acción de examinar la mejor forma de hacer algo, 
esto quiere decir que es buscar mejores resultados, mayor eficiencia o mejor eficacia en 
el desempeño de algún objetivo a lograr. 
 
Tiene que ver principalmente con la eficiencia, es decir que se utilicen los recursos de la 
mejor manera posible, en el que se espera obtener mayores beneficios con un mínimo 
de costos. Tanto la eficiencia y la eficacia son muy importante ya que hacen énfasis en 
los resultados, objetivos y la creación de valor. 
 
7.1.- HERRAMIENTA DE CÁLCULO SENSIBILIZADA DE MAXIMIZACIÓN DE NIVEL 
DE VENTAS 
 
A través de este modelo, se podrá ser capaz de determinar de manera rápida y eficiente 
la combinación de minerales, de acuerdo a la realidad del plan minero, que determine el 
mayor ingreso para la Compañía posterior a gastos de flete y logísticos, ya sea de 
manera mensual, trimestral, semestral o anual. 
Este instrumento está orientado a la Jefatura del área Comercial o a nivel de Gerencia. 

 
El Modelo sensibilizado consta de 4 subcapítulos: 
 

• USUARIO: 
 
Es la interface que el usuario debe completar para que el modelo funcione, arrojando la 
herramienta los resultados en la misma pestaña. 
Los valores en blanco son los que el usuario debe completar, siendo las celdas de color 
aquellas formuladas y sensibilizadas para arrojar resultado. 
 
La pestaña usuario consta de 4 input y 2 output principales: 
 
Programa de Producción de Minas y Recuperaciones: 
 
Al costado izquierdo de la pantalla el usuario deberá completar el programa de 
producción de Minas y la recuperación de cada mineral respectivamente: 
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Definición Programa de Procesamiento de Minerales en Planta:  
 
En esta etapa y a partir de los minerales disponibles, el usuario deberá definir la 
proporción de tonelaje de cada Mina que aportará en la producción de cada 
concentrado. 
Al encontrarse todas las variables sensibilizadas, se puede ir iterando hasta obtener 
perfiles comerciales dentro de los términos contractuales, en búsqueda de la 
maximización de los ingresos. 
 
Al lado derecho de cada programa de producción de los diferentes concentrados (en 
amarillo), se obtiene la cantidad y perfil de producto a obtener en términos de 
Toneladas Metricas Secas, Ley Cu, Ley Ag, Ley Au, Ley As, Ley Hg, Toneladas 
Metricas Finas de Cobre, Kilos de Ag y Kilos de Au. 
 
En esta parte del Sistema el Output es la proporción de minerales para producir el 
Concentrado de Cu Tipo A (calculado en base a la proporción utilizada en los otros 
productos y el Programa de Producción de Minas, en celeste) y la producción 
propiamente tal de Concentrados. El único parámetro del perfil de producto que debe 
ser ingresado por el usuario es la Ley de Hg. 
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Al final de esta etapa el modelo otorga el perfil global que se generaría al considerar 1 
sólo producto. 

 
Por último se muestra un cuadro resumen con los vólumenes de producción en 
términos de Toneladas Metricas Secas de cada producto: 

 

 
 

Términos Comerciales: 
 

En esta parte el usuario deberá ingresar a la Herramienta todos los términos de venta 
solicitados por producto a partir de los cuales la herramienta valorizará. 

 
Los parámetros solicitados son: Merma en [%] sobre la humedad, TC: Cargo de Fusión 
en [US$/TMS], RC Cu: Cargo de Refinación de Cobre en [cUS$/Lb], RC Ag: Cargo de 
Refinación de Plata en [US$/Oz], Cargo de Refinación de Oro en [US$/Oz], DM Cu: 
Deducción Metalúrgica del Cobre en [%], DM Ag: Deducción Metalúrgica de la Plata en 
[%], DM Au: Deducción Metalúrgica del Oro en [US$/Oz], P Cu: Porcentaje del Precio 
del Cobre pagable en [%], P Ag: Porcentaje del Precio de la Plata pagable en [%], P Au: 
Porcentaje del Precio del Oro pagable en [%], Flete Terrestre: Costo de la empresa por 
mover por tierra el Producto hasta el lugar de entrega establecido en [US$/TMH], Franq 
Marítima [US$/TON]: Franquicia Marítima, es decir costo a pagar por compensación de 
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Flete y Seguro Marítimo hasta país de destino en [US$/TMH], Logist. Contenedor: 
Costo Asociado a Exportaciones por Consolidar material dentro de Contenedores, 
Agencia de Aduana, Operador Logístico, Gate Out, Aforos, Surveyor y Análisis Químico, 
en [US$/TMSp], Impurezas: Penalidad por elementos indeseados dentro de nuestros 
productos tales como Arsénico, Mercurio, etc en [US$/TMSp]. 

 

 
 

Precios y Tipo de Cambio: 
 

Uno de los parámetros fundamentales de la herramienta para poder simular en 
diferentes escenarios de mercado es el nivel de precio de los commodities, donde se 
deben completar los Precios del Cobre en [cUS$/Lb], Precio de la Plata en [US$/Oz] y 
el Precio del Oro en [US$/Oz]. Adicionalmente para la correcta actualización de algunos 
costos en peso chileno, se solicita completar con el Tipo de Cambio. 

 

 
 

Valorización: 
 

Última parte del subcapítulo Usuario y Output, en donde a partir de los parámetros 
ingresados anteriormente, el modelo es capaz de entregar la venta por producto en US$ 
de manera anual y mensual (al ingresar parámetros anuales), los gastos logísticos y el 
Ingreso Final deducido ese costo. 

 
En este tipo de análisis es fundamental considerar los gastos logísticos, dado que se 
han visto Contratos con muy buenos términos comerciales pero con cargos por 
Logística y gasto venta elevados, lo cual disminuye el ingreso y podría ser equivalente a 
otro Contrato con Términos Comerciales un poco más elevados pero con logística más 
baja, como por ejemplo Ventas Nacionales vs Exportaciones.
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• PLAN BENEFICIO PLANTA: 
 
En base a la alternativa de Programa de Procesamiento en Planta seleccionada por el usuario, éste deberá completar este 
subcapítulo con la proporción de cada mineral a procesar a la planta de manera diaria. 
Lo anterior instrumento que el área Comercial entregará a Superintendencia Planta, para que Operaciones pueda visualizar 
de manera más rápida y sencilla la propuesta  que genera mayor valor para la Compañía. Esto también sirve para 
consensuar tanto el área Operaciones como Comercial, al entregar un instrumento que responda el CÓMO llegar a 
resultado solicitado, el cual sea completamente aterrizado a la realidad del momento, al considerar programa de producción 
de minas, stock de minerales, capacidad de planta, entre otros.  
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A continuación los 2 subcapítulos que permiten al Modelo calcular los diferentes 
parámetros. Estas dimensiones no son visualizadas por el usuario. 

 
• PRODUCTOS: 

 
Sección en donde se calculan los diferentes perfiles de concentrados a obtener en base 
al tonelaje de cada mina, sus respectivas leyes y recuperaciones (Ver Anexo 11). 
Esta pestaña se alimenta de los datos entregados por el usuario. 
 

• VALORIZACIÓN: 
 
Sección en donde se valorizan los diferentes productos en base a las diferentes 
condiciones contractuales y de logística (Ver Anexo 12). 
Esta pestaña se alimenta de los datos entregados por el usuario. 
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7.2.- APLICACIÓN DE HERRAMIENTA A PRESUPUESTO ORIGINAL 
 
Al aplicar la Herramienta al Presupuesto original del año 2018 se tiene:  
 

MINA: TONELAJE: 

TUGAL 596.608 

Ley CuT [%]: 0,77 

Ley Ag [gr/ton]: 8,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT [%]: 69,7 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 527.850 

Ley CuT [%]: 0,62 

Ley Ag [gr/ton]: 41,1 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,037 

Recuperación CuT [%]: 85,2 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 88,0 

SAN ANTONIO 107.289 

Ley CuT [%]: 1,0 

Ley Ag [gr/ton]: 3,9 

Ley Au [gr/ton]: 0,54 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 82,7 
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Recuperación Ag [%]: 40,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 154.467 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 25,9 

Ley Au [gr/ton]: 2,2 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.386.214 
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Al realizar una propuesta de optimización, a partir del mismo presupuesto, se tiene:  
 

MINA: TONELAJE: 

TUGAL 596.608 

Ley CuT [%]: 0,77 

Ley Ag [gr/ton]: 8,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT [%]: 69,7 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 527.850 

Ley CuT [%]: 0,62 

Ley Ag [gr/ton]: 41,1 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,030 

Recuperación CuT [%]: 85,2 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 88,0 

SAN ANTONIO 107.289 

Ley CuT [%]: 1,0 

Ley Ag [gr/ton]: 3,9 

Ley Au [gr/ton]: 0,54 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 82,7 

Recuperación Ag [%]: 40,0 
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Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 154.467 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 25,9 

Ley Au [gr/ton]: 2,2 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.386.214 
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Las mejoras realizadas fueron las siguientes: 
 

� Aprovechar el menor contenido de As de la Mina Subterránea por la que se está 
trabajando (en rojo en imagen superior) para aumentar proporción destinada a 
producción de Concentrado Cu A. 

� Incluir una proporción de Mina San Antonio para producir Concentrado Cu Tipo 
A. Lo anterior permite obtener mayor tonelaje de Concentrado Cu Tipo A con 
subproducto Au pagable. Además al ser un mineral limpio, permite mayor 
incorporación de Mina Subterránea para producción de ese producto. 

� Incluir un poco de mineral San Antonio y Condoriaco a producción de 
Concentrado Cu Tipo B de Exportación, con el objetivo de aumentar la ley de Au 
que bordeaba los 0,69 gr/ton (considerando contaminación cruzada entre 
productos en cancha) a valores en torno a 1,7 gr/ton, pasando el Au a ser 
pagable con Deducción Metalúrgica del 10% sin mínimo aplicable, lo cual es muy 
beneficioso en Concentrados con estos niveles de contenido.  

� Menor producción de Concentrado Cu Tipo B Nacional, aumentando el tonelaje 
del producto Tipo A con mejores términos comerciales. 

 
Con lo anterior, queda validada Herramienta de Optimización, generando los mejoras 
mencionadas anteriormente un importe adicional de ingreso posterior Flete y 
Consolidación de US$ 527.724 en 12 meses, es decir US$ 43.977 mensuales 
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8.- PROPUESTAS DE MAXIMIZACIÓN 
 
En este capítulo se procederá a aplicar la herramienta creada para la evaluación de un 
tender por la producción de Concentrados de Cobre de los próximos años con prepago 
asociado, a partir del plan de producción de Minas presupuestado, bajo dos escenarios: 
trabajando la planta con campañas de procesamiento de minerales de sus minas, es 
decir cada día se procesa en diferentes proporciones el mineral de cada mina 
dependiendo del perfil de producto a generar, y sin trabajar por campañas de 
producción, es decir las producciones diarias de cada mina son procesadas 
indistintamente por la planta, donde la diferencia radica en la cantidad de Concentrado 
de Cu Tipo A y Tipo B a producir, y por ende, en su impacto en los ingresos de la 
Compañía. 
 
El Concentrado de Cu Tipo A de San Gerónimo es un material con menor contenido de 
Arsénico, lo cual en el caso de exportaciones, permite su ingreso directamente a China 
(pueden ingresar a ese país Concentrados de Cobre con arsénico menor a 0,5%), razón 
por la cual posee mayor valorización, al tener más alternativas de procesamiento. En el 
caso de ventas nacionales, este material obtiene menores cargos de tratamiento, 
deducciones metalúrgicas y por supuesto penalidad por impureza. 
 
Los términos comerciales provienen de ofertas reales obtenidas en el mercado durante 
el mes de Noviembre 2018 y Diciembre 2018, donde analizaremos el caso de tres 
clientes: Gerald Metals (Ver Anexo N°13 GM), IXM (Ver Anexo N°14 IXM) y Ocean 
Partners (Ver Anexo N°15 OP), dejando como base en todos los casos, el volumen y 
términos comerciales del Concentrado Cu + Au, Concentrado Cu Tipo B exportación y 
Concentrado Au, al ya estar comprometidos contractualmente por el siguiente período, 
por lo cual quedan fuera del tender realizado el cual es a partir del material disponible 
para la venta. 
 
Cabe mencionar que los tender con prepago asociado (cuota inicial que el cliente paga 
al vendedor contra la firma del acuerdo comercial) puede generar baja en los términos 
comerciales, en comparación a tender sin este requisito. 
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8.1.- DESCRIPCIÓN Y ANÁLISIS DE DIFERENTES PROPUESTAS 
 
I.- Procesamiento de Minerales con campañas productivas con cliente Gerald Metals: 
 
 

MINA: TONELAJE: 

TUGAL 360.000 

Ley CuT [%]: 0,70 

Ley Ag [gr/ton]: 6,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT [%]: 75,4 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 396.000 

Ley CuT [%]: 0,65 

Ley Ag [gr/ton]: 40,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,033 

Recuperación CuT [%]: 85,4 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

LIDIA 120.000 

Ley CuT [%]: 0,75 

Ley Ag [gr/ton]: 15,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,000 

Ley As [%]: 0,015 
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                                                                                    ****En rojo venta a Gerald Metals****   
 

Esta alternativa genera una venta posterior a costos de flete y consolidación de US$59.577.477, donde el 46% de la 
producción es Concentrado Cu Tipo A y 31% Concentrado Cu Tipo B. 
 
 

Recuperación CuT [%]: 85,0 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 0,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

SAN ANTONIO 360.000 

Ley CuT [%]: 0,9 

Ley Ag [gr/ton]: 3,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,45 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 88,4 

Recuperación Ag [%]: 40,0 

Recuperación Au [%]: 80,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 144.000 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 17,0 

Ley Au [gr/ton]: 2,0 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.380.000 
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II.- Procesamiento de Minerales con campañas productivas con cliente IXM (ex Dreyfus): 
 
 

MINA: TONELAJE: 

TUGAL 360.000 

Ley CuT [%]: 0,70 

Ley Ag [gr/ton]: 6,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT [%]: 75,4 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 396.000 

Ley CuT [%]: 0,65 

Ley Ag [gr/ton]: 40,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,033 

Recuperación CuT [%]: 85,4 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

LIDIA 120.000 

Ley CuT [%]: 0,75 

Ley Ag [gr/ton]: 15,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,000 

Ley As [%]: 0,015 

Recuperación CuT [%]: 85,0 

Recuperación Ag [%]: 70,0 
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                                                                    ****En rojo venta a IXM**** 
   
Esta alternativa genera una venta posterior a costos de flete y consolidación de US$59.017.908, donde el 46% de la 
producción es Concentrado Cu Tipo A y 31% Concentrado Cu Tipo B. 
 

Recuperación Au [%]: 0,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

SAN ANTONIO 360.000 

Ley CuT [%]: 0,9 

Ley Ag [gr/ton]: 3,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,45 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 88,4 

Recuperación Ag [%]: 40,0 

Recuperación Au [%]: 80,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 144.000 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 17,0 

Ley Au [gr/ton]: 2,0 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.380.000 
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III.- Procesamiento de Minerales con campañas productivas con cliente Ocean Partners:  
 

 

 

 

MINA: TONELAJE: 

TUGAL 360.000 

Ley CuT [%]: 0,70 

Ley Ag [gr/ton]: 6,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT 
[%]: 75,4 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 396.000 

Ley CuT [%]: 0,65 

Ley Ag [gr/ton]: 40,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,033 

Recuperación CuT 
[%]: 85,4 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

LIDIA 120.000 

Ley CuT [%]: 0,75 

Ley Ag [gr/ton]: 15,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,000 

Ley As [%]: 0,015 
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     ****En rojo venta a OP**** 
 
Esta alternativa genera una venta posterior a costos de flete y consolidación de US$60.066.816, donde el 46% de la 
producción es Concentrado Cu Tipo A y 31% Concentrado Cu Tipo B. 
 

Recuperación CuT [%]: 85,0 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 0,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

SAN ANTONIO 360.000 

Ley CuT [%]: 0,9 

Ley Ag [gr/ton]: 3,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,45 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 88,4 

Recuperación Ag [%]: 40,0 

Recuperación Au [%]: 80,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 144.000 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 17,0 

Ley Au [gr/ton]: 2,0 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.380.000 
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IV.- Procesamiento de Minerales sin campañas productivas con cliente Gerald Metals: 
 
 
 

MINA: TONELAJE: 

TUGAL 360.000 

Ley CuT [%]: 0,70 

Ley Ag [gr/ton]: 6,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT [%]: 75,4 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 396.000 

Ley CuT [%]: 0,65 

Ley Ag [gr/ton]: 40,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,033 

Recuperación CuT [%]: 85,4 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

LIDIA 120.000 

Ley CuT [%]: 0,75 

Ley Ag [gr/ton]: 15,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,000 

Ley As [%]: 0,015 

Recuperación CuT [%]: 85,0 
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                                        ****En rojo venta a Gerald Metals**** 
 
Esta alternativa genera una venta posterior a costos de flete y consolidación de US$58.469.612, donde el 77% de la 
producción es Concentrado Cu Tipo B intermedio y no hay producción de Concentrado Cu Tipo A. 
 
 
 
 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 0,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

SAN ANTONIO 360.000 

Ley CuT [%]: 0,9 

Ley Ag [gr/ton]: 3,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,45 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 88,4 

Recuperación Ag [%]: 40,0 

Recuperación Au [%]: 80,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 144.000 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 17,0 

Ley Au [gr/ton]: 2,0 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.380.000 
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V.- Procesamiento de Minerales sin campañas productivas con cliente IXM (ex Dreyfus): 
 

 
MINA: TONELAJE: 

TUGAL 360.000 

Ley CuT [%]: 0,70 

Ley Ag [gr/ton]: 6,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT [%]: 75,4 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 396.000 

Ley CuT [%]: 0,65 

Ley Ag [gr/ton]: 40,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,033 

Recuperación CuT [%]: 85,4 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

LIDIA 120.000 

Ley CuT [%]: 0,75 

Ley Ag [gr/ton]: 15,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,000 

Ley As [%]: 0,015 

Recuperación CuT [%]: 85,0 

Recuperación Ag [%]: 70,0 
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                        ****En rojo venta a IXM**** 
Esta alternativa genera una venta posterior a costos de flete y consolidación de US$58.347.107, donde el 77% de la 
producción es Concentrado Cu Tipo B intermedio y no hay producción de Concentrado Cu Tipo A. 
 

Recuperación Au [%]: 0,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

SAN ANTONIO 360.000 

Ley CuT [%]: 0,9 

Ley Ag [gr/ton]: 3,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,45 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 88,4 

Recuperación Ag [%]: 40,0 

Recuperación Au [%]: 80,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 144.000 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 17,0 

Ley Au [gr/ton]: 2,0 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.380.000 
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VI.- Procesamiento de Minerales sin campañas productivas con cliente Ocean Partners: 
 

  

MINA: TONELAJE: 

TUGAL 360.000 

Ley CuT [%]: 0,70 

Ley Ag [gr/ton]: 6,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,002 

Ley As [%]: 0,006 

Recuperación CuT 
[%]: 75,4 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

21 MAYO 396.000 

Ley CuT [%]: 0,65 

Ley Ag [gr/ton]: 40,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,003 

Ley As [%]: 0,033 

Recuperación CuT 
[%]: 85,4 

Recuperación Ag [%]: 88,0 

Recuperación Au [%]: 70,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

LIDIA 120.000 

Ley CuT [%]: 0,75 

Ley Ag [gr/ton]: 15,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,000 

Ley As [%]: 0,015 
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                                 ****En rojo venta a OP**** 
 

Esta alternativa genera una venta posterior a costos de flete y consolidación de US$59.909.686, donde el 77% de la 
producción es Concentrado Cu Tipo B intermedio y no hay producción de Concentrado Cu Tipo A. 

Recuperación CuT [%]: 85,0 

Recuperación Ag [%]: 70,0 

Recuperación Au [%]: 0,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

SAN ANTONIO 360.000 

Ley CuT [%]: 0,9 

Ley Ag [gr/ton]: 3,0 

Ley Au [gr/ton]: 0,45 

Ley As [%]: 0,003 

Recuperación CuT [%]: 88,4 

Recuperación Ag [%]: 40,0 

Recuperación Au [%]: 80,0 

Recuperación As [%]: 85,0 

CONDORIACO 144.000 

Ley CuT [%]: 0,03 

Ley Ag [gr/ton]: 17,0 

Ley Au [gr/ton]: 2,0 

Ley As [%]: 0,004 

Recuperación CuT [%]: 70,0 

Recuperación Ag [%]: 80,0 

Recuperación Au [%]: 85,0 

Recuperación As [%]: 70,0 

TOTAL: 1.380.000 
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En resumen se tiene los siguientes ingresos post flete terrestre y consolidación: 
 

CLIENTE: CON CAMPAÑAS: SIN CAMPAÑAS: 

GERALD METALS USD 59.577.477 USD 58.469.612 

IXM USD 59.017.908 USD 58.347.107 

OCEAN PARTNERS USD 60.066.816 USD 59.909.686 

 
 
8.2.- ANÁLISIS DE FACTIBILIDAD OPERACIONAL Y COSTO ASOCIADO 
 
Adicional a la estrategia de maximización del ingreso a obtener a partir del plan de 
producción de minas, se debe verificar y entregar a Operaciones la estrategia de 
procesamiento diaria de minerales en planta para el mes, de manera de no sólo 
entregar el objetivo final sino que también el cómo lograrlo.  
 
Lo anterior se realiza en la pestaña “Plan Beneficio Planta” explicada con anterioridad. 
 
Cabe recordar que la Planta posee 2 líneas de producción: la primera donde se 
procesan los Concentrados de Cobre durante todo  el mes, y la segunda donde se 
procesan los Concentrados de Oro durante los primeros 24 días del mes proveniente 
sólo de Minas Au y los últimos 5 días del mes Concentrado de Cobre con alto Oro 
proveniente exclusivamente de mineral San Antonio. 
 
Como simbología para los días del programa tenemos: 
 

- Verde:                   Concentrado de Cobre Tipo A (Planta 1) 
- Plomo Claro:        Concentrado de Cobre Tipo B (Planta 1) 
- Plomo Oscuro:    Concentrado de Cobre Tipo B Exportación (Planta 1) 
- Amarillo:              Concentrado de Oro proveniente de Mineral Au (Planta 2) 
- Rojo:                     Concentrado de Cobre proveniente de Mineral San Antonio 

Exclusivo (Planta 2) 
 
Los programas se realizan en base a los planes de producción de cada mina y la 
máxima capacidad de procesamiento de Planta, la cual en San Gerónimo trabajamos 
con 115.000 toneladas al mes, 3.833 toneladas diarias, como se vislumbra más 
adelante. Además, se toma en cuenta el stock de mineral, la producción de la mina y el 
procesamiento (consumo) de la planta. 
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Procesamiento de Minerales con campañas productivas: 
 

 
 
De la programación anterior se vislumbra que para trabajar las campañas de producción que generan los concentrados 
valorizados en ese escenario, se debe contar con un stock inicial de Mina Tugal de 2.700 toneladas, las cuales deben 
realizarse sólo una vez dado que una vez generadas, llegaremos a fin de mes con el mismo stock si se cumple el plan de 
producción por día, como se ve en imagen superior. 
 



70 

 

Generación Stock Inicial Necesario: 
 
Para generar un stock inicial en Planta de en torno a 3.000 toneladas de Mina Tugal, el 
Superintendente de Mina señala que necesitaría de 3 días de turno noche con 5 
camiones y un operador en hora Extra: 
 

5 camiones * 32 ton/camión * 7 viajes/camión = 1.120 ton por turno noche Tugal 
con 5 camiones y 1 operador de carguío 

 
 
De acuerdo a los costos promedio de Mina Tugal desde Julio a Octubre 2018 (Ver 
Anexo N°16), el costo máximo sería 14,33 US$/TON, es decir en torno a US$40.000, 
dado que si bien se deben incurrir en horas extras, hay varias cuentas de gastos que 
debieran mantenerse.  
Si se utilizara el stock de mineral en mina y sólo debiese asumirse el costo de Carguío y 
Transporte desde Mina a Planta, el costo bajaría en torno a 8,24 US$/TON, es decir en 
torno a US$ 24.000 
 
Lo anterior es viable, dado que actualmente la flota de camiones de minas se distribuye 
de la siguiente manera: 
 
Faena Talcuna: 10 camiones Volvos propios operativos más contratistas para 
Subterránea 
 
Faena Lambert: 6 camiones Scania propios operativos más 12 contratistas. De lo 
anterior, 8 unidades se utilizan para la línea de Súlfuros (Faena Talcuna). 
 
Dentro de Faena Talcuna tenemos la siguiente distribución de flota para el mes: 
 

• Tugal: 4 camiones propios primeros 23 días del mes más 15 días aprox turno 
noche 
4 camiones * 32 ton/camión * 4 viajes/camión * 23 turnos día + 5 camiones * 
32 ton/camión * 7 viajes/camión * 17 turnos noche app 

• Subterránea: 2 camiones contratistas para movimiento mineral más 3 camiones 
contratistas para movimiento interno mina (estéril) 

• Condoriaco: 6 camiones propios los primeros 24 días del mes. 
6 camiones * 32 ton/camión * 3 viajes/camión * 21 turnos app 

• Lidia: 3 camiones propios última semana del mes 
3 camiones * 32 ton/camión * 10 viajes/camión * 7 turnos + 6 camiones * 32 
ton/camión * 10 viajes/camión * 2 turno app 

• San Antonio: 8 unidades mixto para mineral Sulfuro 
 
Con la adquisición de 6 camiones Volvo presupuestada por la Compañía para el año 
2019, la distribución quedará como sigue: 
 

•  Tugal: 7 camiones propios 30 días del mes más 15 días aprox turno noche 
 7 camiones * 32 ton/camión * 4 viajes/camión * 30 turnos día + 5 camiones *           
32 ton/camión * 7 viajes/camión * 3 turnos noche app 



71 

 

• Subterránea: 2 camiones contratistas para movimiento mineral más 3 camiones 
contratistas para movimiento interno mina (estéril) 

• Condoriaco: 6 camiones propios los primeros 24 días del mes. 
6 camiones * 32 ton/camión * 3 viajes/camión * 21 turnos app 
 

• Lidia: 2 camiones propios permanente hasta completar programa 
2 camiones * 32 ton/camión * 10 viajes/camión * 16 turnos app 
 

• San Antonio: 8 unidades mixto para mineral Sulfuro 
 
Un camión se utilizará para transporte desde Mina Subterránea a Planta, eliminando a 
Contratista que presta ese servicio. 
Mayor capacidad de transporte se utilizará para tener flexibilidad en programa 
producción de minas y priorizar minerales con mayor retorno para la Compañía, como 
por ejemplo viendo el esquema anterior con esa flota se podría llegar a mover 19.200 
ton/mes de Lidia y quedar con capacidad para mover algo de material de sector 21W de 
Subterránea. 
 
Comprobación Plan de Beneficio Planta: 
 
La sumatoria de las producciones diarias de cada mina debe cuadrar con la proporción 
de minerales indicadas por producto en pestaña “Usuario”, lo cual lo verifica la 
herramienta al ilustrarse ceros en la tabla inferior. 
 
Finalmente se comprueba que los perfiles a obtener por campañas cumplan con las 
especificaciones y categoría en la que arroja la pestaña “Usuario”: 
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Procesamiento de Minerales sin campañas productivas: 
 

 
 
A diferencia del caso anterior, en este escenario se considera que el procesamiento de minerales es la producción diaria de 
cada mina, sin existir casi stock de minerales. Lo anterior genera Concentrado de Cobre Tipo B intermedio con peores 
términos comerciales como hemos revisado. 
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9.- BENEFICIOS DE IMPLEMENTACIÓN 
 
Como revisamos, la evaluación de los escenarios anteriores se realizó en base a 2 
programas de producción: con o sin campaña de procesamiento de minerales, con 3 
ofertas comerciales de diferentes clientes para Concentrado Cu Tipo A y Tipo B, 
teniendo fijo los términos comerciales de 3 contratos que ya se encuentran cerrados 
para el período, estos son: 10.000 TMS de Concentrado Cu Tipo B para exportación 
durante el año 2019 con cliente IXM, 6.000 TMS de Concentrado de Au para Enami y 
2.200 TMS de Concentrado de Cu con alto contenido de Au (material exclusivo de Mina 
San Antonio) para el período 2019, y por ende se usaron como dato en nuestra 
evaluación, al tener que honrarse esos acuerdos. 
 
Por lo anterior, en evaluación quedó variable el perfil de los concentrados a obtener 
(dado que dependen de la proporción de minerales) y el tonelaje de concentrado de Cu 
Tipo A y Tipo B a entregar a Enami a términos comerciales conocidos y cuanto material 
de éste destinar a un nuevo trader, con el objetivo particular de la compañía durante el 
año 2018 de obtener una inyección de capital a través de un offtake de concentrado. 
 
El trabajar con campañas de procesamiento de minerales lo que busca es generar 
mayor cantidad de Concentrado de Cu Tipo A, mejor valorado en el mercado, en lugar 
de Concentrado de Cu intermedio, que asume los términos comerciales de un 
Concentrado de Cu Tipo B con mayores deducciones y cargos de tratamiento, y 
castigos como aplicación de penalidades mínimas contractuales de As en caso de 
entregar un material más limpio fuera de contrato. 
 
Por lo anterior el gran beneficio que se busca es aumentar el nivel de ingresos de la 
compañía a través del aumento de producción de Concentrados con mejores términos 
comerciales y la disminución de penalidades o castigos mediante la entrega de material 
dentro de especificaciones contractuales. 
 
Al comparar los escenarios de cada cliente encontramos: 
 

- Gerald Metals: US$1.107.865 más de ingreso anual si se procesa con programa 
de campañas desarrollado en lugar de procesamiento de minerales lineal. 

- IXM: US$ 670.801 más de ingreso anual si se procesa con programa de 
campañas desarrollado en lugar de procesamiento de minerales lineal. 

- Ocean Partners: US$ 157.130 más de ingreso anual si se procesa con programa 
de campañas desarrollado en lugar de procesamiento de minerales lineal.  

 
El beneficio económico es evidente en cada escenario, a través de un costo de 
inversión menor para la generación de stock inicial de mina Tugal especificado en 
capítulo anterior. 
 
Al sondear al mercado con más de 7 traders, donde especificamos en este estudio los 
principales 3 casos, (número menor cuando es un tender con prepago asociado por el 
proceso de due dilligence que significa para la compañía el traspaso de información 
fundamental), se pudo confirmar que el mercado posee peores condiciones comerciales 
para el Concentrado Cu Tipo B que el Concentrado de Cu Tipo A, razón por la que la 
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compañía debiera optar dentro de su realidad de matriz productiva de minas, a la mayor 
producción de este producto. 
El único cliente que ofertó los mismos términos comerciales para ambos productos 
(salvo en las penalidades) fue Ocean Partners y es por ello la diferencia más pequeña 
en comparación a los otros 2 casos revisados, que arrojó al operar con o sin campañas. 
 
Lo anterior es un outlayer del mercado dado que ese cliente en particular ofertó los 
mismos términos comerciales para ambos productos dado que tiene como meta 
abastecerse de materiales en Chile para abrir un poder de compra local y generar un 
volumen interesante para bodegaje y embarcaciones. Por otro lado la oferta enviada por 
ellos fue un mix entre Concentrado de Cu Tipo A y Tipo B, donde el 89% del material 
solicitado fue Tipo A y sólo el 11% fue Tipo B. Los términos comerciales fueron 
utilizados para comparar cada escenario, no obstante existe la posibilidad que al 
entregar sólo concentrado de Cu Tipo B como señala el caso OP sin campañas, los 
términos comerciales podrían verse mermados. 
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9.1.- VENTAJA CUANTITATIVA POR LA APLICACIÓN DEL MODELO 

Optimizar es la acción de buscar la mejor forma de hacer algo, es decir buscar mejores 
resultados, más eficacia o eficiencia en el desempeño de alguna tarea. Se entiende que 
se ha optimizado un proceso cuando se ha efectuado modificaciones en la forma usual 
de proceder y se han obtenido resultados que están por encima de lo esperado o 
planificado, logrando realizar una mejor gestión de los recursos. 

Como se ilustró con anterioridad, la propuesta logra aumentar el nivel de ventas a partir 
de los mismos recursos, y por ende, optimizar el negocio de concentrados de Compañía 
Minera San Gerónimo en términos económicos, dependiendo el cliente la magnitud, 
pero siendo positivo en todos los casos: 

- Gerald Metals  � Incremento del 1,9% de las ventas anuales 
- IXM    � Incremento del 1,1% de las ventas anuales 
- Ocean Partners  � Incremento del 0,3% de las ventas anuales 

 

9.2.- VENTAJA CUALITATIVA POR LA APLICACIÓN DEL MODELO 

Podemos definir la eficacia como el nivel de consecución de metas y objetivos, 
haciendo referencia a la capacidad de lograr lo que nos proponemos. 

Por ejemplo si el Presupuesto de Producción del mes de Mayo indica 1.000 toneladas 
métricas de Cobre y Operaciones lo logra, entonces se puede decir que se fue eficaz 
por cuanto se alcanzó la meta, lográndose lo que se propuso. 

Por otro lado, entendemos la eficiencia como la relación entre los recursos utilizados de 
una operación y los logros conseguidos con la misma. Se entiende que la eficiencia se 
da cuando se utilizan menos recursos para lograr un mismo objetivo. 

Siguiendo con el ejemplo, se es eficiente si en 30 días se producen 1.000 toneladas 
métricas de Cobre al costo de producción presupuestado. Ahora bien, se mejora la 
eficiencia si las 1.000 toneladas métricas de Cobre se producen a un menor costo de 
producción o tiempo invertido. 

La eficacia difiere de la eficiencia en el sentido que la eficiencia hace referencia a la 
mejor utilización de los recursos, en tanto que la eficacia hace referencia en la 
capacidad para alcanzar un objetivo aunque en el proceso no se haya hecho el mejor 
uso de los recursos, es decir, no importa si fuimos eficientes en el proceso llevado a 
cabo para alcanzar el objetivo y ser eficaces. 

Con la aplicación de esta herramienta, Compañía Minera San Gerónimo si bien 
conserva su nivel de eficacia al mantener su volumen de producción de finos (logro de 
objetivo), aumenta su eficiencia al lograr aumentar sus ingresos con los mismos 
recursos a través de un adecuado plan de procesamiento de minerales.  
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Además la compañía mejora sus resultados, aumentando la productividad, promoviendo 
el mejoramiento continuo, incrementando el vínculo entre las áreas de Operación y 
Comercial y aplicando una visión estratégica que es capaz de percibir y aprovechar 
variables externas a la operación en pos de su beneficio, como son las condiciones de 
mercado.  

Si comparamos la compañía con y sin Modelo observamos: 

Con Modelo: 

- Aumento en nivel de ventas 
- Visión estratégica y de Mejoramiento Continuo y Optimización de procesos 
- Enfoque en la Eficiencia 
- Mayor vinculación y trabajo en equipo entre área de Operaciones y Comercial 
- Mayor cumplimiento de Especificaciones Contractuales de nuestro productos 
- Menor flexibilidad productiva al trabajar por campañas de producción 

Sin Modelo: 

- Nivel de ventas actual 
- Visión operacional  
- Enfoque en la Eficacia 
- El área Comercial es la responsable de acomodarse y darle salida en los 

términos que pueda a la producción producida por el área de operaciones. 
- Ventas fuera de especificaciones contractuales y casos donde se dejan de ganar 

dólares actuales 
- Mayor flexibilidad productiva al trabajar sin campañas de producción 
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10.- GESTIÓN DEL CAMBIO PARA IMPLEMENTACIÓN DE MODELO 

Es fundamental gestionar los aspectos de cambio relacionado con las personas y la 
organización para lograr los resultados comerciales deseados, ayudando a la 
administración, los trabajadores y partes interesadas a aceptar el cambio en su entorno 
empresarial actual. El resultado de esta gestión ayuda a alinear los cambios a la 
dirección estratégica deseada de la organización. 

Para la correcta y exitosa aplicación del Modelo de Optimización las áreas claves son: 
Operaciones – Directores / Gerencia General – Gerencia Comercial. 

La Industria Minera al trabajar con commodities como son los metales, tiende a 
maximizar la función utilidad enfocando todos sus esfuerzos en producir la máxima 
cantidad (Q) al menor Costo Total posible (ambos parámetros en azul en ecuación), 
considerando que el Precio (en rojo en ecuación) es una variable externa del negocio 
no manejable por el productor al transarse en el Mercado de Bolsas Internacionales por 
consecuencia de la oferta y demanda en el mediano y largo plazo y contingencias en el 
corto plazo: 

UTILIDAD = INGRESO TOTAL – COSTO TOTAL 

UTILIDAD = P* Q – CV – CF 

Dónde:  

- P: Precio 
- Q: Cantidad / Producción 
- CV: Costos Variables 
- CF: Costos Fijos 

Si bien lo anterior es cierto, hemos observado que los concentrados si poseen 
diferentes términos comerciales dependiendo de sus especificaciones, por lo que si 
prestamos atención también a ello, podemos mejorar la variable P, que aumentaría la 
utilidad global de la compañía.  

Es verdad que hay otras industrias como retail, telefonía, etc que su mayor enfoque 
está centrado en el nivel de ventas, la competencia de precios y diferenciación de 
productos, no obstante las compañías mineras a pesar de trabajar con commodities y 
que la demanda actual absorbe toda su producción y puede ser vendida, posee 
diferenciación de precios principalmente por el mercado al que puede ingresar su 
producto, siendo mermados los términos comerciales de productos que no pueden 
entrar directamente al mayor consumidor de cobre del mundo: Mercado Asiático.  
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Algunos de estos casos son: 

- Concentrados con Arsénico  >  0,5 %  
- Concentrados con Plomo   > 6 % 
- Concentrados con Flúor   > 1.000 ppm 
- Concentrados con Cadmio  > 500 ppm 
- Concentrados con Mercurio  > 100 ppm 

 
Compañía Minera San Gerónimo al trabajar con varias Minas dentro de su matriz 
productiva y tener actualmente su línea productiva de Cobre limitada por la 
condicionante Arsénico, posee un gran potencial de optimización como se ha explicado. 

Para la correcta aplicación e implementación del Modelo, se debe llevar a cabo las 
siguientes etapas: 

- Reunión inicial de presentación a Directores / Gerencia General – Gerencia 
Comercial, señalando diagnóstico de situación actual, funcionamiento de 
herramienta y beneficios para la compañía de forma de trabajo propuesta. 
Objetivos: Promover Mejoramiento Continuo y conocer si hay interés de la plana 
directiva para pasar a la siguiente etapa. 
 

- Reunión con Directores / Gerencia General – Gerencia Comercial, donde se 
analice la propuesta de Plan de Procesamiento de Minerales en base a Plan de 
Minas (Subcapítulo de la Herramienta). 
Objetivos: Presentar que es posible operar los minerales en Planta mediante 
campañas para lograr las especificaciones propuestas, con las condiciones 
iniciales para que ello ocurra. Recibir apreciación de Directores. 
 

- Reunión ampliada inicial con principales actores: Superintendente de Planta / 
Superintendentes de Minas – Directores / Gerencia General – Gerencia 
Comercial. Presentación del tema, exposición de Beneficios para la compañía, 
revisión de propuesta de Procesamiento de Minerales y  condiciones iniciales 
para que ello ocurra. 
Objetivos: Incentivar mirada estratégica de negocio por sobre la mirada 
operacional, cuantificando y cualificando beneficios tras aprovechar una 
oportunidad de mejora. Mostrar Plan de Procesamiento de minerales para que 
obtener producción esperada. Tener feedback de operaciones de viabilidad para 
que ello ocurra. 
 

- Reunión ampliada con principales actores: Superintendente de Planta / 
Superintendentes de Minas – Directores / Gerencia General – Gerencia 
Comercial. Conocer feedback de operaciones de propuesta presentada en última 
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sesión. Confirmar costos adicionales y viabilidad operacional de procesamiento 
de minerales por campaña.   
Objetivos: Contar con Plan de Producción Planta mensual de acuerdo a 
propuesta, consensuado por todos los actores. Se planea un horizonte de tiempo 
mensual para ajustar la planificación a la realidad de producción de minas y 
mejorar el control. 
 

- Puesta en Marcha: Se debe tener comunicación fluida entre área Comercial y 
Operaciones con el objetivo de llevar control diario de Plan de procesamiento y 
aporte de minerales diarios y stock en Planta, para cumplir con programa por 
campañas. 
Objetivo: Controlar diariamente programa y desviaciones para en caso que 
ocurran, tomar las medidas del caso inmediatas que impacte lo menos posible 
sobre perfil de concentrado comprometido en una fecha determinada y sus 
respectivos términos comerciales. 
 

- Reunión ampliada con principales actores: Superintendente de Planta / 
Superintendentes de Minas – Directores / Gerencia General – Gerencia 
Comercial. Análisis de resultados y desviaciones transcurrido un mes desde la 
implementación. Planificación próximo mes. Esta reunión debe llevarse a cabo 
de manera mensual. 
Objetivo: Analizar beneficios y costos y definir plan de procesamiento de 
minerales próximo mes en base a plan de minas, incorporando las mejoras 
correspondientes en base a la realidad del mes pasado. 
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11.- CONCLUSIÓN 
 
En la industria minera se tiende a maximizar el volumen de producción lo más 
competitivamente posible dado que existe suficiente demanda para la compra de 
metales tales como el cobre, plata y oro, tendiendo a importar sólo la cantidad de finos 
a producir. Al ser nuestro producto un commoditie, no hay un especial enfoque a los 
tipos de productos que generamos, sino más bien a la cantidad que se produce. En el 
desarrollo de este estudio se pudo observar que a pesar que trabajamos con 
commodities, podemos obtener diferencias en el tipo de producto a producir, lo cual 
impacta directamente al nivel de ingresos de la compañía, al influir en el precio de 
nuestro producto. A pesar de trabajar con commoditie, nuestro Concentrado de Cu Tipo 
A posee mejores términos comerciales que nuestro Concentrado de Cu Tipo B, y si es 
que llegamos a producir un Concentrado Intermedio, es decir entre Tipo A y B, de igual 
modo deberemos asumir las condiciones comerciales de Concentrado Tipo B, a pesar 
de estar entregando un material con menores impurezas, es decir de mejor calidad. 
Bajo ese contexto queda claro que a pesar de trabajar con Commodities y que podría 
pensarse que todos los productos son iguales, debemos prestar especial atención en el 
perfil de Concentrado a generar para optimizar nuestros ingresos. 
 
El negocio minero debe verse como un todo, con una mirada estratégica que una los 
planes de producción, con las licencias sociales y medioambientales para operar, con 
contratos comerciales alineados lo más posible a una óptima producción, es decir, 
programas de producción de finos en concentrados con perfiles con las mejores 
condiciones comerciales. 
Si bien es cierto los contratos comerciales deben ajustarse a la producción y no al 
revés, cuando se trabaja con varias minas y perfiles de productos, es deber del 
departamento comercial, en la búsqueda de optimización y aumento de ingresos, 
evaluar diferentes alternativas de programas de procesamiento en planta hasta 
encontrar la combinación que entregue mayor ingreso, para posteriormente revisar en 
conjunto con Operaciones, para lo cual la herramienta diseñada entrega rápida solución 
de análisis y alternativa de implementación. 
 
El diseño de la herramienta sensibilizada permite vislumbrar para el corto plazo (1 mes) 
como largo plazo (de 1 año hacia adelante) diferentes alternativas de ingresos que 
podemos obtener a partir de diferentes planes de producción de minas y planta, 
descontado la logística y flete, y con ello a través de ésta, buscar la alternativa más 
conveniente para la empresa. Con este estudio se observa que la tonelada de cobre 
fino, o el kilo que oro o plata como subproducto no vale lo mismo en el Concentrado de 
Cu Tipo A que en el Tipo B, razón por la que se debe prestar especial atención a esto 
incluso desde el inicio, es decir cuando se generan los presupuestos de producción. 
 
La herramienta sensibilizada permite obtener una mirada global del negocio y encontrar 
atributos de mejora al incluir los parámetros desde la producción de minas hasta la 
última línea que es la venta y gastos logísticos. Se incluyen los planes de producción de 
minas con sus respectivos tonelajes y leyes, producción de planta con sus respectivas 
recuperaciones y perfiles de concentrados a obtener en relación al plan de 
procesamiento de minerales, y por último el plan de venta, donde no sólo es importante 
los cargos de fusión y refinación e impurezas como se tiende a pensar, sino también es 
de vital evaluación de deducciones metalúrgicas, los pagables e incluir los costos 
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logísticos de cada acuerdo comercial. Contar con ello  en una sola herramienta de 
rápido uso, es de gran valor. Existen ocasiones donde una logística excesivamente cara 
puede echar por la borda una oferta comercial con términos atractivos, es por ello que 
todo lo anterior debe ser considerado en el modelo. 
 
Con la aplicación de esta herramienta, Compañía Minera San Gerónimo aumenta su 
eficiencia, mejora sus resultados, fomentando el mejoramiento continuo e 
incrementando el vínculo entre las áreas de Operación y Comercial,  aprovechando las 
condiciones de mercado y oportunidades para optimizar sus procesos mediante una 
mirada estratégica de negocio. Por el contrario, sin la aplicación del Modelo, la 
Compañía mantendría su nivel de ventas sin optimizarlo, conservando una visión 
operacional con enfoque en la eficacia (alcance de metas) más allá de la eficiencia 
(mejor uso de los recursos), siendo el área comercial la responsable de darle salida en 
los términos que pueda a la producción producida por el área de operaciones (relación 
causa – consecuencia), en lugar de planificar y optimizar el proceso productivo antes de 
que sea producido en conjunto entre ambas áreas, de modo que lo que se produzca 
tenga el mejor valor para la empresa. La única ventaja que posee el no trabajar por 
campañas de procesamiento de minerales, es la mayor flexibilidad operacional, dado 
que Operaciones en ese caso ingresa a Planta los minerales de manera lineal a medida 
que van llegando desde las minas. 

Al comparar los escenarios de cada cliente con y sin campaña de procesamiento de 
minerales, en todos los casos fue favorable el procesamiento por campañas, 
aumentando el ingreso anual  US$ 1.107.865 en el caso de Gerald Metals,                 
US$ 670.801 con IXM y US$ 157.130 con Ocean Partners. Lo anterior obtenido de un 
proceso real de tender para producción desde año 2019 en adelante. 
 
Es importante mencionar que de los dos programas de procesamiento de minerales 
revisados, si bien uno se encuentra optimizado (el trabajar mediante campañas) dado 
que entrega mayor retorno para la compañía, no es el óptimo último o mejor, sino que 
es el que con el nivel de stock de minerales y la condición actual de la compañía, es 
más viable de realizar en el corto plazo, existiendo una vez que se ejecute este plan, 
nuevas versiones de optimización, siendo un proceso constante y de mejora continua 
dependiendo de las variables internas y externas ya mencionadas. 
 
Es fundamental contar con un plan de implementación definido para ayudar a las partes 
involucradas a aceptar el cambio en su entorno empresarial actual, para alcanzar  con 
éxito los resultados comerciales deseados. Se definieron etapas con las áreas claves: 
Operaciones – Directores / Gerencia General – Gerencia Comercial, desde reuniones 
iniciales de presentación del tema con sus ventajas y costos, reuniones de desarrollo, 
hasta la implementación y posteriormente evaluación de planes de producción ya 
ejecutados. 
 
Esta primera versión de herramienta sensibilizada puede ser depurada y mejorada al 
incluirla por ejemplo en un software con el apoyo del departamento de Informática, o al 
ser programada para ver la posibilidad de obtener el plan de beneficio a planta diario 
(programa mensual, pestaña: “Plan Beneficio Planta”) de manera automática 
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dependiendo de las condiciones de borde, incluyendo la mejor alternativa de 
procesamiento de minerales al incluir la posibilidad de variabilidad en el programa de 
aporte diario de minerales de cada mina a planta.  
 
Finalmente se recomienda que la Compañía por los siguientes 42 meses cierre acuerdo 
comercial con el cliente que oferte los mejores términos comerciales y financieros por el 
prepago, es decir Ocean Partners. Cabe mencionar que si bien OP ofertó cargos 
iguales para el Concentrado de Cu Tipo A y Tipo B (a excepción lógicamente de las 
penalidades), lo realizó sobre la base que la mayoría del concentrado de Cu sería Tipo 
A, lo cual si no es así las condiciones comerciales cambiarán y probablemente se verán 
mermadas, razón por la que generar mayor Concentrado Cu Tipo A sería más 
trascendente.  
Ocean Partners como outlayer de las ofertas para entrar al mercado chileno, es una 
oportunidad para San Gerónimo.  
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13.- ANEXOS: 
 
Anexo N° 1: 
Esquema Adhesión selectiva: 
 
 

 
Donde: 

B: Burbuja 
P: Partícula 
s – g: Sólido – gas 
s – l: Sólido - Líquido 
 

Esquema de Celda de Flotación: 

 

 
 
Anexo N° 2: 
Espesador de Minerales: 
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Anexo N° 3: 
Ejemplo Documento BL: 
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Anexo N° 4: 
Ejemplo Documento Booking: 
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Anexo N° 5: 
Incoterms: 
 

� EXW: En fábrica (lugar convenido) 
El vendedor entrega la mercancía a disposición del comprador en sus instalaciones: 
fábrica, almacén, etc. Todos los gastos a partir de ese momento son por cuenta del 
comprador. Se puede utilizar con cualquier tipo de transporte o con una combinación de 
ellos. 
 

� FCA: Franco transportista (indicando lugar convenido) 
El vendedor se compromete a entregar la mercancía en un punto acordado dentro del 
país de origen. Se hace cargo de los costos hasta que la mercancía está situada en ese 
punto convenido. Se puede utilizar con cualquier tipo de transporte: transporte aéreo, 
ferroviario, por carretera y en contenedores/ transporte multimodal. 
 

� FAS: Franco al costado del buque (puerto de carga convenido) 
El vendedor entrega la mercancía al lado del barco en el muelle del puerto de carga 
convenido. Es propio de mercancías de carga a granel o de carga voluminosa porque 
se depositan en terminales de puertos especializados. El vendedor es responsable de 
las gestiones y costos de la aduana de exportación. 
 

� FOB Franco a bordo (puerto de carga convenido) 
El vendedor entrega la mercancía a bordo del buque, contrata el transporte, pero el 
costo del transporte lo asume el comprador. Se utiliza para transporte en barco y para 
carga general no a granel. 
 

� CFR: Costo y flete (puerto de destino convenido) 
El vendedor se hace cargo de todos los costos, incluido el transporte principal, hasta el 
puerto de destino, sin embargo, el riesgo se transfiere al comprador al momento que la 
mercancía se carga en el buque, en el país de origen. El transporte a utilizar es sólo 
marítimo. 
 

� CIF: Costo, seguro y flete (puerto de destino convenido) 
El vendedor se hace cargo de todos los costos, del transporte principal y el seguro 
hasta el puerto de destino. Aunque es seguro lo ha contratado el vendedor, el 
beneficiario del seguro es el comprados y el riesgo se transfiere al comprador al 
momento que la mercancía se encuentra cargada en el buque, en el país de origen. El 
transporte a utilizar es sólo marítimo. 
 

� CPT: Transporte pagado hasta (lugar de destino convenido) 
El vendedor se hace cargo de todos los costos, incluido el transporte principal, hasta 
que la mercancía llegue al punto convenido en el país de destino. Sin embargo, el 
riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de la mercancía al 
transportista dentro del país de origen. Se puede utilizar con cualquier modo de 
transporte incluido el transporte multimodal. 
 

� CIP: Transporte y seguro pagados hasta (lugar de destino convenido) 
El vendedor se hace cargo de todos los costos, incluidos el transporte principal y el 
seguro, hasta que la mercancía llegue al punto convenido en el país de destino. El 
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riesgo se transfiere al comprador en el momento de la entrega de la mercancía al 
transportista dentro del país de origen. Aunque el seguro lo ha contratado el vendedor, 
el beneficiario del seguro es el comprador. Se puede utilizar con cualquier modo de 
transporte incluido el transporte multimodal. 
 

� DAT: Entregado en terminal (terminal de destino convenido) 
El vendedor se hace cargo de todos los costos, incluidos el transporte principal y el 
seguro (que no es obligatorio), hasta que la mercancía se coloca en el terminal. 
También asume los riesgos hasta ese momento. El pago de la aduana, es por cuenta 
del comprador. 
 

� DAP: Entrega en punto (lugar de destino convenido) 
El vendedor se hace cargo de todos los costos, incluidos el transporte principal y el 
seguro (que no es obligatorio), y de todos los riesgos hasta que la mercancía se ponga 
a disposición del comprador en un vehículo listo para ser descargado. 
 

� DDP: Entrega derechos pagados (lugar de destino convenido) 
El vendedor paga todos los costos hasta dejar la mercancía en el punto convenido en el 
país de destino. El comprador no realiza ningún tipo de trámite. Los gastos de aduana 
de importación son asumidos por el vendedor. Se puede utilizar con cualquier modo de 
transporte incluido el transporte multimodal. 
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Anexo N° 6: 
Procedimientos CMSG WSD ventas nacionales con Enami: 

 
 

 



93 

 

 

 
 



94 

 

 
Ejemplo WSD ventas internacionales con Trader: 
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Anexo N° 7: 
Exigencia Organismo de Inspección para Exportaciones: 
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Anexo N° 8: 
Exigencia IVV: 
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Anexo N° 9: 
Aspectos Básicos Contrato Comercial de Concentrado: 
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Anexo N° 10: 
Ejemplo Especificaciones Técnicas Contractual Concentrado San Gerónimo: 
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Ver Anexo 11:  
Subcapítulo Productos. 
 

CONCENTRADO CU TIPO A   

SUBTERRANEA   

Total Mina Subterranea (TMH.) 19.688 

Total Mina Subterranea (TMS.) 19.294 

Ley CuT 0,62 

Ley Ag 41,10 

Ley As 0,037 

Ley Au 0,003 

Finos de Cabeza   

CuT 119,04 

Ag 792,98 

As 7,14 

Au 0,058 

Recuperacion    

CuT 85,20 

Ag 88,00 

As 88,00 

Au 70,00 

Finos Recuperados   

CuT 101,43 

Ag 697,83 

As 6,28 

Au 0,040517 

TUGAL   

Total Mina Tugal (TMH.) 101.547 

Total Mina Tugal (TMS.) 99.516 

Ley CuT 0,77 

Ley Ag 8,0 

Ley As 0,006 

Ley Au 0,002 

Finos de Cabeza   

CuT 762,29 

Ag 796,13 

As 5,97 

Au 0,1990 

Recuperacion    

CuT 69,70 
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Ag 70 

As 70 

Au 70 

Finos Recuperados   

CuT 531,32 

Ag 557,29 

As 4,18 

Au 0,1393 

LIDIA   

Total Mina Tugal (TMH.) 0 

Total Mina Tugal (TMS.) 0 

Ley CuT 0,75 

Ley Ag 15,0 

Ley As 0,015 

Ley Au 0,000 

Finos de Cabeza   

CuT 0,00 

Ag 0,00 

As 0,00 

Au 0,0000 

Recuperacion    

CuT 85,00 

Ag 70 

As 70 

Au 0 

Finos Recuperados   

CuT 0,00 

Ag 0,00 

As 0,00 

Au 0,0000 

SAN ANTONIO   

Total Mina San Antonio (TMH.) 0 

Total Mina San Antonio (TMS.) 0 

Ley CuT 0,994 

Ley Ag 3,9 

Ley As 0,003 

Ley Au(gr/ton) 0,543 

Finos de Cabeza   

CuT 0,00 

Ag 0,00 

As 0,00 

Au 0,00 

Recuperacion    
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CuT 82,70 

Ag 40 

As 85 

Au 85 

Finos Recuperados   

CuT 0,00 

Ag 0,00 

As 0,00 

Au 0,00 

CONDORIACO   

Total Mina San Antonio (TMH.) 0,00 

Total Mina San Antonio (TMS.) 0,00 

Ley CuT 0,03 

Ley Ag 25,94 

Ley As 0,00 

Ley Au(gr/ton) 2,20 

Finos de Cabeza   

CuT 0,00 

Ag 0,00 

As 0,00 

Au 0,00 

Recuperacion    

CuT 70,00 

Ag 80,00 

As 70,00 

Au 85,00 

Finos Recuperados   

CuT 0,00 

Ag 0,00 

As 0,00 

Au 0,00 

PLANTA COBRE   

    

Total Mineral Beneficiado  (Tpms) 118.810 

Ley CuT 0,742 

Ley Ag 13,4 

Ley As 0,011 

Ley Au 0,002 

Finos de Cabeza   

CuT 881,34 

Ag 1589,11 

As 13,11 

Au 0,26 
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Recuperacion    

CuT 71,79 

Ag 78,98 

As 79,80 

Au 70,00 

Finos Recuperados   

CuT 632,74 

Ag 1255,11 

As 10,46 

Au 0,18 

TOTAL PRODUCCION   

Concentrado (Ton seca) 2531,0 

Ley CuT (%) 25,00 

Ley Ag (grs/ton) 496 

Ley As (%) 0,41 

Ley Au (grs/ton) 0,07 

Cobre FinoTotal (Ton) 632,743 

Plata Fina (Kls) 1255,11 

Ton As 10,46 

Fino Au 0,18 
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Ver Anexo 12: 
Subcapítulo Valorización 
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Ver Anexo 13: 
Extracto Oferta Comercial GM Concentrado Cu Tipo A 
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Actualización de términos Concentrado Cu Tipo A: 
 
Transcurrido un tiempo el cliente actualiza su oferta comercial sólo para el 
Concentrado de Cu Tipo A, incluyendo las siguientes modificaciones a oferta 
anterior (incluidas en estudio de casos para Concentrado Tipo A GM, con 
campañas de producción): 
 

• De esta forma, el contrato comercial será de 1.200 tms/mes de enero a 
diciembre 2019, ambos meses incluidos (total 14.400 tms +/-10%). 

• Cargo de Tratamiento: 91 usd/tms 
• Cargo de Refinación: 9.1 US centavos por libra pagable de cobre. 
• Oro Pagable: si el contenido de oro es mayor a 1 gramos por tms, el 

comprador pagará el 90% del oro contenido, sujeto a una deducción 
mínima de 1 grs/tms, en base al precio promedio AM/PM del London 
Bullion Market Association para oro. El vendedor garantizará un contenido 
mínimo de 1 gramo por tonelada métrica seca. 

• Plata Pagable: el vendedor pagará el 85% del contenido de plata, sujeto 
a una deducción mínima de 30 gramos por tms, en base al precio London 
Silver Price según publique el LBMA. 

• Handling Charge for Containers: US$12/wmt de concentrado a costo 
del vendedor. 
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Ver Anexo 13.1: 

 
 
Extracto Oferta Comercial original de GM a partir del cual se estimaron 
términos comerciales para Concentrado Cu Tipo B 
 
Originalmente cliente GM presentó términos comerciales por Concentrado 
de Cu Tipo A, Tipo B y Concentrado de Au, la cual después de varias 
negociaciones, mejoró en oferta ilustrada anteriormente solo por el 
Concentrado Cu Tipo A como final. 
De la siguiente oferta original se procedió a calcular los deltas en términos 
entre los concentrados de Cu Tipo A y Tipo B, obteniéndose la siguiente 
estimación de condiciones comerciales, incluidas en estudio de casos para 
Concentrado Tipo B GM, sin campañas de producción: 
 

- Cargo Fusión Cobre            � TC: TC Conc Cu Tipo A original + 48 
- Cargo Refinación Cobre          � RC Cu: RC Cu Tipo A original + 4,8 
- Deducción Metalúrgica Plata   � DM Ag: DM Ag Tipo A original + 6% 
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Ver Anexo 14: 
Extracto Oferta Comercial IXM 
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Ver Anexo 15: 
Extracto Oferta Comercial OP 
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Ver Anexo 16: 
Costos Mina Tugal 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


