EDITORIAL

Amarga
situacion
el aztGcar

os reducidos inventarios de azticar generados por la caida
en la produccién a nivel mundial han provocado alza en
los precios internacionales.

Mucho de esto se debe a que los principales produc-
tores en el mundo han registrado baja en su produccion, como la India,
que pas6 de elaborar 30 a 15 millones de toneladas, y a que Brasil,
segundo productor del orbe, ha destinado buena parte de su cosecha de
cafla de azicar para la generacién de biocombustibles, y con ello una
reduccién en la oferta mundial.

La desestabilizacion de este mercado cambi6 el rumbo del merca-
do mexicano, ya que por exhorto de la Secretarfa de Economfa,
buena parte de la produccion nacional se desting al mercado de
exportacion, sobre todo a Estados Unidos, lo que ha provocado un
desabasto en el mercado local, que ya tiene sus consecuencias en el
consumidor final.

Ast, de las 400 mil toneladas que se enviaban al mercado de expor-
tacién, este aflo la cifra llegard al millén de toneladas, todo ello, porque
la dependencia condiciond el otorgamiento de apoyos a los industriales
en funcién del volumen de exportacién alcanzada hacia el mercado
norteamericano, segtin advirtié una parte de los industriales.

Para resarcir la falta de azticar, la misma dependencia decide abrir
cupos de importacion, sin tomar en cuenta que el bulto de azdcar de
50 kilos que llega del exterior se estard comprando en el orden de los
470 pesos, en tanto que las exportaciones se realizaron a una cotiza-
cion de 230 pesos.

El problema comenz6 a tomar mayores dimensiones cuando por
falta de lluvias se dejaron de generar cerca de 700 mil toneladas de azd-
car, lo cual desencadend menores inventarios y puso a trabajar a las
leyes de 1a economfa, que ante una menor oferta y mayor demanda los
precios comenzaron su escalada, alcanzado casi 70% en 10 meses para
el tipo estandar y 40% en refinada.

Ast, al hacer un balance parece que lo que resulté un negocio para
exportadores y, claro, también para los funcionarios de gobierno encar-
gados de cumplir con los acuerdos comerciales, generd en otro sentido,
un problema para el sector industrial y también para la poblacion, de
enfrentar costos mds altos.

Ahora el dilema radica en saber si se aprendi6 la leccion y se toma-
rdn previsiones para el siguiente ciclo en donde se estima nuevamente
una menor produccién, o si se antepondran los acuerdos comerciales al
abasto local.

Asi

“El punto mas critico de la crisis esta quedando atras, ya
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Liderazgo con
responsabilidad...

En estas épocas de cambio y de estable-
cimiento de nuevas reglas para el
mundo empresarial, muchas cosas
deben transformarse o corren el riesgo
de morir. Una de ellas es el estilo de lide-
razgo, que sencillamente se define como
eso que las personas esperan de aquellos
y aquellas que supuestamente los gufan
y les marcan el rumbo.

Tres son los aspectos relevantes
que un nuevo lider debe cuidar: a)
modelar con el ejemplo, b) estable-
cer las bases y disciplina para un
cambio cultural y c) lener a la
gente adecuada en el lugar adecua-
do. De estos desde luego el primero es
el mds importante y esto se debe a que
como lo dijo el gurt de la administra-
cion Peter Drucker: “Un lider produce
los comportamientos que él o ella
tiene con su equipo”. Cuestiona
entonces mucho ver como algunos
gerentes y mandos medios se sorpren-
den cuando su gente no comunica
bien, no toma responsabilidades y por
ende no entrega resultados, cuando
son ellos precisamente quienes no han
sabido dirigir a ese equipo modelando
de alguna manera lo que esperan pro-
duzca bajo su gestion.

La gente no se hace responsable
porque no tiene los elementos para

hacerlo, y si a eso le agregamos la
variable de que todos los seres huma-
nos tendemos al confort, tenemos un
problema que va mas alld de simple-
mente dar drdenes y sentarnos a espe-
rar que se cumplan.

Sé que probablemente esto suene un
poco dramético, pero la verdad es que si
un gerente no estd consiguiendo los
resultados de su puesto, es porque estd
haciendo algo mal, punto.

Desde luego que esta afirmacién
debe ponerse en un contexto, al decir
que el o la gerente estd haciendo algo
mal, me refiero a que no ha sido capaz
de diagnosticar qué de lo que maneja
no es adecuado.

El caso mds reciente que hemos
podido observar alrededor de esta
idea, en mi opinidn, es el de General
Motors. Esta empresa ha lanzado al
mercado un proyecto de rescate que
incluye basicamente cuatro lineas
estratégicas que parecieran ser extre-
madamente obvias, lo asombroso del
caso es que todas ellas son el resulta-
do de decisiones y gestion directiva
erronea. Lo que esta organizacion va
a hacer es trabajar en un plan de
racionalizacion de gastos y costos,
enfocarse a lineas de negocio renta-
ble, desarrollar talento ejecutivo y

desde luego iniciar una nueva estrate-
gia de mercado orientada a tomar
mds en consideracién a alguien muy
importante... el cliente. GM muestra
asi algo que ya sabemos: las personas
responden a los estimulos del exterior,
y esto se debe a que el cambio no es
algo que nos acomode a muchos. De
hecho el cambio es algo que nos con-
fronta y nos llena de dudas, si el cam-
bio no va a acompailado de responsa-
bilidad, sencillamente no sucederd.

Las personas son las organizacio-
nes y, mientras esta ley siga operando,
lo que pase en la empresa seguird sien-
do consecuencia de su gente, por ello
podemos asegurar que la responsabili-
dad por el logro es un asunto que debe
compartirse. Un gerente efectivo logra
a través de otros y otros logran a través
de un buen liderazgo.

Seas gerente, subordinado, ejecuti-
vo 0 gente de la operacién, tomar res-
ponsabilidad por los resultados de tu
puesto no es una opcién, es una
demanda que te impones ti en tu tra-
bajo. Responsabilidad es sindnimo de
madurez y lealtad, sucederd a final de
cuentas lo que ti provoques con tus
actos, lo que se necesita es simplemente
tener...decision y valor...

Jepelaez@ser-mas.com
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comenzamos a registrar incrementos en diversos sectores, pero
el proximo aiio tendremos que enfrentar un shock econémico”,
Felipe Calderon, presidente de México, tratando de rechazar que
exista alguna contradiccion entre su discurso optimista y mas negati-
vo del secretario de Hacienda, Agustin Carstens.
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Azucar, hexametafosfato,
conexiones y gatos

E16 de agosto pasado se publicaron en el DOF dos Acuerdos
por los que dan a conocer cupos para importar aziicar en lo
que resta de 2009, en virtud de la reduccion en la produc-
cién de 10.3%, del incremento en las exportaciones de azd-
car mexicana a EUA y del incremento en los dltimos meses
de los precios de dicho producto en el mercado nacional. Ast
se establece en el primer cupo que mediante licitacion
documental o electronica se otorgardn un cupo no mayor
353.7 mil toneladas (tons); y para las importaciones ori-
ginarias de Nicaragua, 39.3 mil tons libres de arancel.

Con respecto a otro tema, el 2 de enero de 2009 se publi-
¢6 el aviso sobre las nueve cuotas compensatorias que debe-
rfan revisarse durante el presente afio. Para el segundo
semestre estdn hexametafosfato de sodio y conexiones de
acero al carbon, ambas de China. Con respecto al primer
producto cabe sefialar que la cuota de 102.22% se impuso a
solicitud de la empresa Quimir el 3 de agosto de 2004, en
consecuencia, previa manifestacién de interés de la mencio-
nada empresa, entregada el 5 de junio pasado, la Secretarfa
de Economia determind publicar el 4 de agosto la resolucién
de inicio del examen quinquenal de la referida cuota, para
efectos de analizar la continuacién o eliminacién de la
misma; en tal sentido se fijé como perfodo de examen el
comprendido del 1 de abril de 2008 al 31 de marzo de 2009.

En dicha resolucion se indicd que el hexametafosfato de
sodio es una mezcla de polifosfatos lineales, cuya comerciali-
zacion se realiza en forma granular, en lajas o en polvo, en gra-
dos técnico y alimenticio. Ademds se establecio que las empre-
sas importadoras son Gamma Corercial, Lagsom Quimica y
Wegochem Mexicana; y como exportadoras Wego Chemical &
Mineral Corp. Y Stan Chem International Limited. Asimismo se
tiene previsto que la audiencia piblica se realice el 21 de abril
de 2010y la presentacion de alegatos el 3 de mayo.

Por otra parte, el 5 de agosto de 2009 se publicé en el DOF
la resolucién por la que se declara el inicio del examen quin-
quenal correspondiente a la cuota compensatoria de 2.07
dis./kg., impuesta el 4 de agosto de 2004 a solicitud de la
empresa Tamsa, a las conexiones de acero al carbén para sol-
dar a tope, entre ellas: codos, tees, reducciones y tapas, en dia-
metros que van de ¥ hasta 16 pulgadas, originarias de China.
El productor nacional present6 su manifestacién de interés el
1 de julio de 2009, proponiendo que el periodo investigado
comprendiera todo 2008. Sin embargo, la Secretarfa lo fij6 del
1 de abril de 2008 al 31 de marzo de 2009.

En la resolucién en comento se sefial6 que las cone-

xiones también se identifican como accesorios de acero al
carbén y en inglés fittings, y generalmente se utilizan en
lineas de tuberfa para la conduccién de diversos fluidos en
sistemas industriales, calefaccién, plomerfa, aire acondi-
cionado e irrigacion, entre otros. Como empresas impor-
tadoras se identificd a Ferretodo, Valvulas y Conexiones
del Norte y Proveedora de Materiales Ancer; como exporta-
doras 4 Evergreen Group Inc., TFF International Ltd. y
Chongquing Distric Bishan Foreing. Se indico que la
audiencia publica se efectuard el 22 de abril de 2010y la
presentacién de alegatos el 4 de mayo siguiente.

En otro orden de ideas, también cabe comentar que el 6
de agosto pasado se publicd una Aclaracion a la resolucion
del 11 de junio de 2009 por la que se inici6 un procedi-
miento de cobertura de producto sobre la importacion de
elementos tipo botella, relacionados con las cuotas compen-
satorias impuestas a los gatos hidrdulicos tipo botella con
capacidad de carga de 1.5 a 20 tons,, originarios de China.

La aclaracion en comento basicamente tiene como pro-
posito definir el sentido del procedimiento de cobertura de
producto, ya que en el punto 14 de la resolucion de inicio, se
indica que los elementos tipo botella se clasifican en la frac-
cion 8431.10.01. En cambio en la aclaracion se establece
que como resultado de un dictamen de la Administracin
Central de la Administracién de Normatividad de Comercio
Exterior y Aduanal “2” del 22 de junio de 2009 los elemen-
tos tipo botella deben clasificarse en la fraccion 8425.42.02,
es deciren la misma fraccién en la que se clasifican los gatos
hidraulicos tipo botella, de peso unitario igual o inferior a 20
kgs. y capacidad maxima de carga de 20 tons.

Con lo anterior resultarfa més claro pensar que la
cuota compensatoria de 18 délares por pieza a los gatos
hidrdulicos originarios de China, impuesta a solicitud de la
empresa Tamer el 23 de septiembre de 2005, se extienda a
los elementos tipo botella originarios de dicho pais, ya que
dicho elemento es fundamental en la construccién de los
referidos gatos; ademds, atendiendo a su naturaleza se cla-
sifican en la misma fraccion arancelaria. Sin embargo,
toda vez que la empresa productora nacional realiza
importaciones de dicho producto, se volverd en una afecta-
ci6n para la misma el extender la cuota a dichos elemen-
tos, en cuyo caso Tamer tendrfa que limitarse a obtener los
mencionados productos con proveedores de otros paises
distintos de China o con productores mexicanos.
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La logistica de la patada

Después de sendas victorias de nuestro selec-
cionado nacional de fdtbol sobre su similar
de Estados Unidos, la euforia se ha exacerba-
do. Es impresionante comprobar cémo una
actividad lddica logra unir sentimientos y
deseos de millones de mexicanos y cémo
cada uno de ellos siente suya la victoria.

Desde el punto de vista logfstico, el lider
actual del equipo nacional tom al maltrecho y
alicaido seleccionado en uno de los momentos
més dificiles en su camino al objetivo de cada
cuatro afios: El mundial de fitbol. Esta vez, la
segunda que el mismo personaje se enfrentaba
al mismo reto, la situacin presentaba matices
distintos y un entorno por demds hostil.

Las decisiones adoptadas desde la contrata-
cion de su antecesor de origen extranjero y los
pobres resultados deportivos (situacion del merca-
do) tenfan a los integrantes del equipo con el
4nimo por los suelos, (colaboradores de la empre-
sa), a los directivos de la Federacion (administra-
cion de la empresa) fuertemente presionacos por
el desperdicio millonario de recursos y cuestiona-
dos por los medios informativos, a la aficién (los
consumidores) sumida en una profunda decep-
cion con pérdida de la confianza, producto del
acumulamiento de las frustraciones y derrotas y, a
los empresarios de los distintos rubros de negocio
que ese deporte genera (consejo de administra-
cién), haciendo cdlculos del impacto negativo en
sus ingresos actuales y a futuro, si el seleccionado
nacional no lograba mejorar (prondsticos).

La experiencia aconsejaba al nuevo lider, pri-
mero que nada, recomponer rapidamente al equi-
po para enfrentar los siguientes partidos oficiales,
echando mano de los elementos con una mejor
forma fisica y un ritmo futbolistico en cada posi-
cién, acorde a los compromisos, al perfil requerido
y que no cargaran el lastre psicoldgico acumulado.

Paralelamente, debia disefiar una estra-
tegia para el mediano plazo, a fin de con-
juntar un equipo lo mds competitivo posible,
que le permitiera enfrentar un torneo regio-
nal en puerta y lograr el objetivo de vencer a
su mds emblemdtico contrincante, sin des-
cuidar los aspectos de comunicacion con
una actitud asertiva y de auto critica, ante

los reveses que seguramente se presentarfan.

El inmejorable resultado alcanzado en el
torneo regional, obteniendo la copa de campe-
6ny las dos contundentes victorias sobre su acé-
rrimo rival, dieron un dramatico giro a lasitua-
cién inicial y demostraron que con una estrate-
gia clara, un plan de trabajo ajustado a las con-
diciones de la realidad, la cohesién de equipo y
una férrea voluntad del lider —que le permiti6
vencer incluso la pérdida del control que por
momentos exhibié- se pueden alcanzar metas
que parecfan irrealizables. Aunque el objetivo
de participar en el evento mundialista aun no
se logra, ha mejorado la actitud y la situacién
inicial ha pasado de ser critica a ser manejable.

Pero, jcémo podemos inyectar a nuestra
sociedad, a nuestro aparato productivo y a
nuestro gobierno, esa misma fuerza para
generar riqueza y crecer?

Hay que admitir que no existen férmulas
mégicas ni una sola persona o declaracion para
lograrlo. Por el contrario, hay que trazar estra-
tegias nacionales internas sélidas que permitan
sobreponerse a las deficiencias y sacar provecho
de las cualidades con los recursos al alcance.

Se tiene que aprovechar la plataforma
estructural y las inversiones que se han podido
capitalizar desde nuestra apertura comercial.
Es menester soportar el cambio en estrategias y
metas claras, posibles y ambiciosas, asf como
en la fortaleza e inteligencia de nuestra gente.

Necesariamente los lideres en las distintas
posiciones ptiblicas y privadas deben infundir la
confianza y dindmica necesaria y, sobre todo,
estar convencidos de que en México no nos
hace falta nada, mds que vision, unir talento,
aprender a trabajar en colectividad, sobreponer-
se al individualismo y pensar en el largo plazo.

Es urgente tomar en serio las cosas, elimi-
nar los programas al vapor, hacer a un lado el
negocio de la pobreza y ensefiarle a la gente
que generar riqueza solo surge con educacion,
fuerza de trabajo, voluntad y dedicacién.

En suma, trabajar por el bien de todos,
por una logfstica y una posicion competitiva
del pafs entero.

sgarciamac@hotmail.com
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