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Ultimas Noticias del Aluminio

EN MEXICO Y EN EL MUNDO

Impulso de la Copa Mundial de la
lata de aluminio ventas: Novelis.

Aluminium international Today
15 de Julio de 2014

Los aficionados al futbol Thirsty hicieron
subir las ventas de latas de aluminio para
bebidas.

Durante las cuatro semanas que duro el
torneo de la Copa Mundial de futbol,
aumento del 35% en las ventas en
comparacion con el mismo periodo del afo
pasado, estima importante reciclador de
aluminio Novelis .

Durante un Mundial tipico, el consumo de
cerveza por si solo pudo exceder los niveles
normales en un 20% en los hogares donde la
gente veia los juegos, de acuerdo con
estudios realizados por Nielsen. En
combinacion con un consumo récord de
refrescos y otras bebidas, Novelis estima que
el consumo total de lata ha superado la
marca de dos millones de dolares.

Tadeu Nardocci, presidente de Novelis
América del Sur, comenta: "La Copa del
Mundo ha causado una garrapata inusual en
nuestras rebajas de invierno, anadiendo el
equivalente de las ventas de un mes pico de
verano y la creacion de nuestra mas alta
temporada de rebajas de invierno en el
expediente para latas de bebidas de
situacion.”

Un proveedor importante de aluminio
puede abastecerse para el mercado de
bebidas en América del Sur, Novelis posee y
opera instalaciones de reciclaje de aluminio
mas grande de Brasil. Con el fin de satisfacer
la creciente demanda de aluminio en la
proxima década, Novelis ha completado
recientemente un EE.UU. $340,000,000
expansion de sus operaciones de laminado y
reciclaje de aluminio en Brasil, aumentando
su capacidad de produccion anual de hoja de
lata de aluminio de 400 000 y 600 000
toneladas.

Alemania pudo haber sido coronado como
el equipo de fatbol, pero, al 98%, Brasil se
afirma que es campeon del mundo en
términos de las tasas de reciclaje de latas de
aluminio.

PANIEWIVIINTAY

Nemak invertira 200 mdd en México.
El Vespertino de Cd. Victoria
18 de Julio de 2014

Nemak, el principal productor de
componente de aluminio para el sector
automotriz, invertira 200 millones de dolares
en la instalacion de dos plantas que
fabricaran partes estructurales, monoblocks
y componentes de transmision, mediante la
tecnologia de fundicion de alta presion
(HPSC, por sus siglas en inglés), dijo Armando
Tamez, director de la division de Alfa.

El directivo dijo que esto obedece al gran
crecimiento que esta teniendo en la
industria automotriz los componentes de
aluminio.

Uno de los centros productivos se ubicara
en México, por lo que estudian tres posibles
estados: Nuevo Ledn, Coahuila vy
Guanajuato; mientras que la otra se instalara
en alguna parte de Estados Unidos, ain no
definida. Cada una de ellas se inyectara, en
una primera etapa, cien millones de dolares.

"Con todo lo que estamos viendo de
crecimiento en blocks, piezas estructuralesy
transmisiones, Nemak se ve en la necesidad
de invertir en dos plantas mas en
Norteamérica.

Una planta ya tenemos decidido que va a
ser en México, por todo el crecimiento que
hemos estado viendo; la otra esta por
decidirse, podria ser en Estados Unidos
pudiera ser la segunda planta también en
México", indico el directivo en una
conferencia de prensa durante una visita a
una de sus plantas en la norteia ciudad de
Monterrey.

Tamez, agregd que en una primera etapa
las plantas tendran una capacidad de
produccién de un millén de piezas, para
incrementar de manera gradual a dos
millones de estas al ano.

NEMAK ELEVAMETA DE VENTAS DEL 2014

La productora de autopartes elevo su
prevision de ventas para el 2014 en medio de
una creciente demanda del sector
automotriz que la esta llevando a planificar
dos nuevas plantas, dijo el directivo.

La nueva meta de ventas es un 4.4 por
ciento mayor a los 4 mil 500 millones de
doélares anunciados por la empresa a
principios del 2014.

“Este anho, esperamos vender
aproximadamente como 4 mil 700 millones
de délares”, dijo Tamez.

Nemak, que tiene plantas en 15 paises y
que aporta alrededor del 28 por ciento de los
ingresos de Alfa, reportd para el primer
semestre del afo un alza del 10 por ciento en
sus ventas a 2,406 millones de dolares.

Alcoa anuncia la fabricacion de
componentes para motores

aeroespaciales.

Aluminium International Today
15 de Julio de 2014

El fabricante aeroespacial Alcoa ha
anunciado un acuerdo de 1.1 billones de
dolares a 10 afos con Pratt & Whitney,
una division de United Technologies Corp.
(NYSE: UTX), para disefiar y fabricar
componentes para motores a reaccion de
aeronaves.

Segl’m el acuerdo firmado en el Saldén
Aerondutico de Farnborough, Alcoa
suministrara piezas clave para los motores
Pratt & Whitney, incluyendo la forja de la
primera cuchilla de aluminio fan para
motores a reaccion.

Dicha pieza fue desarrollada por Pratt &
Whitney de motores Purepower utilizando
una aleacion de aluminio en un avanzado
proceso de fabricacion. También para los
motores Purepower, Alcoa esta
desarrollando una forja aspa del ventilador
usando su aleacion de aluminio-litio con la
mas avanzada tecnologia. "Vamos donde en
materiales, ningln cientifico ha ido antes",
dijo el presidente y director ejecutivo, Klaus
Kleinfeld. La combinacion de aleaciones
patentadas de Alcoa y procesos de
fabricacion Unicos con disefio de Pratt &
Whitney, decifraron el codigo para forjar un
aspa del ventilador de aluminio que es mas
ligero y permite una mejor eficiencia de
combustible. A través de este excitante
acuerdo a 10 afos, Alcoa entregara no solo
las piezas forjadas paleta del ventilador de
aluminio, sino también una serie de otras
formas avanzadas de productos, desde palas
y paletas de castings estructurales a Pratt &
Whitney, los mejores vendedores y
distribuidores de motores aeroespaciales.



Crean “el material mas oscuro del
mundo”, algo que no puedes ver ni
descifrar su forma

James Frater CNN
20 de Julio de 2014

Una empresa britanica de nanotecnologia
creo lo que dice es el material mas oscuro del
mundo. Es tan oscuro que el ojo humano no
puede discernir su forma, y en cambio crea lo
que se llama un agujero negro.

El Vantablack, hecho de nanotubos de
carbono, fue disenado por Surrey NanoSystems
y absorbe el 99.96% de toda la luz que le llega.
Un negro convencional, como la pintura o tela
negra, absorbe entre 95% y el 98% de la luz.

La empresa dice que Vantablack fue el
material mas oscuro probado por el Laboratorio
Fisico Nacional de Reino Unido, asi como el
Inst(ijtuto de Estandares y Tecnologia en Estados
Unidos.

El material esta compuesto de millones de
nanotubos de carbono, cada uno con una
medida de entre dos o tres nanémetros; o
aproximadamente una millonésima de un
milimetro. Se cultiva en papel de aluminio.

Los pliegues y protuberancias en el papel
aluminio son recogidos facilmente por el ojo
humano. Pero una vez que esta cubierto con
Vantablack, todas las arrugas y asperezas
parecen desaparecer.

"Algunas personas lo describen como un
agujero, porque literalmente no hay luz
suficiente que provenga de la superficie para
permitir que el ojo discierna los contornos que
se encuentran en ese papel aluminio”, dijo a
CNN, Steve Northam de Surrey NanoSystems.

(’_Suena como el mejor vestido negro
adelgazante? En realidad, no. Un vestido
Vantablack haria invisibles las curvas y
contornos del cuerpo humano y causaria que
"quien lo viste se viera como un cartén de dos
dimensiones”, dijo Northam.

En su lugar, el material esta disefiado para
ayudar a que las camaras aerotransportadas,
los telescopios y los sistemas de escaneo
infrarrojo trabajen mas eficientemente al
reducir la luz extraviada. Los clientes militares
se alinean para comprarlo, al igual que la
industria espacial.

Los beneficios, seglin Northam, son que "tus
sistemas pueden ver objetos mas débiles a
mayor distancia, para mejorar la sensibilidad y
mejoras la relacion sefnal-ruido en estos
sistemas”.

El material, cuyo desarrollo fue respaldado
por la Junta de Estrategia de Tecnologia de
Reino Unido, fue lanzado en el Farnborough
Airshow de este ano en el sur de Inglaterra. De
acuerdo con Ben Jensen, director de tecnologia
en Surrey NanoSystems, fue un "gran avance de
la industria britanica en la aplicacion de
nanotecnologia a la instrumentacion ptica”.

Hasta ahora, Surrey NanoSystems solo ha
cultivado Vantablack en papel de aluminio.
Planea cultivarlo en materiales diferentes y en
formas tridimensionales.

Lic. Edgar Allan Rangel Cordoba

Presidente del Consejo Ejecutivo de IMEDAL

Estimados Socios:

on gusto presentamos esta nueva edicion de

nuestra revista Aluminia. Esperamos los que

participamos en ésta que sea de su agrado y ademas
de utilidad, sabemos que actualmente hay mucha
literatura y todos estamos avidos de informacion
seleccionada y de calidad. Quiero agradecer a quienes
hacen posible la revista, los que aportan articulos, los
patrocinadores y a nuestro Comité Editorial, encabezado
por el Ing. Jorge Salazar Kleen.

Les comunico que el pasado mes de Julio, tuvimos
nuestro 6° Congreso Internacional del Aluminio vy
Exposicion, el cual fue todo un éxito, la asistencia fue de
buen nivel y no se diga las conferencias, todas de calidad y
de gran interés para los asistentes. Por supuesto ademas
hubo diversion, companerismo y excelente Networking
entre los socios y amigos del IMEDAL.

Los invito del 16 al 18 de Octubre a participar en nuestro
Congreso de Die Casting, el cual cumplira su Sexta edicion
y que en esta ocasion se llevara a cabo en la Ciudad de
Aguascalientes, esperamos contar con su presencia, ya
que seguramente sera de gran provecho para los
asistentes.

Por Gltimo, no quiero dejar pasar la oportunidad de
comentar que el aluminio esta cobrando cada vez mayor
importancia en nuestro pais. Seguramente han estado
viendo la gran inversion en plantas de aluminio, que ya
presagian un gran incremento en la demanda de nuestro
querido metal.
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El proceso de certificacion

La produccién aeroespacial y su cadena de
proveedores son extremadamente complejas y estan
sujetas a muchas regulaciones y requerimientos,
aunado a los requisitos de auditoria y certificacion
de la JAQG (International Aerospace Quality Group).
Tanto los productores de equipo original
aeroespacial (OEMs) como sus proveedores tienen
que renovar cada tres anos sus certificaciones
basadas en las normas AS9100, AS9110 y AS9120.

Los proveedores que obtienen un certificado
acreditado para AS9100, AS9110 o AS9120 tienen el
reto de mantenerlo en el listado del "Sistema en
linea de informacion de proveedores aeroespaciales
(OASIS)". Establecido por la JAQG en 2003, OASISes la
base de datos de proveedores aeroespaciales
utilizada por los OEMs para encontrar proveedores.

La norma AS9100 cubre los requerimientos para
fabricacion de productos o prestacion de servicios en
la Industria Aeroespacial, la norma AS9110 por su
parte se enfoca en los requerimientos para empresas
dedicadas al Mantenimiento de Equipos de Aviaciony
la norma AS9120 cubre los requerimientos para
distribuidores de productos.

PAIEW VTN TAY

NORMAS AEROESPACIALES

Autor: Ing. Juan de Dios
Rodriguez
FRISA

OASIS y proveedores

Lanzado por la /AQG en 2003, la base da datos
OASIS aloja datos de auditoria de proveedores para
todas las compafias que mantengan una
certificacion acreditada de cualquiera de los
estandares de sistema de administracion de calidad
aeroespacial, como son AS9100, AS9110 y AS9120. La
IAQG ha establecido los requisitos para ingresar a la
base de datos como un proveedor aeroespacial
certificado.

La norma AS9104 detalla los requerimientos para
los entes certificadores, los cuales deben de incluir
la siguiente declaracion en todos los certificados
aeroespaciales: "La auditoria fue realizada de
acuerdo a los requerimientos de la normaAs9104".




IAQG Yy la industria aeroespacial

Para entender completamente el proceso de
certificacion aeroespacial, es importante
comprender el rol de la/AQG.

A finales de los 90s, cuando el sistema de
administracion de calidad 1SO 9000 se volvia mas
popular, la industria aeroespacial formo una
organizacion neutral para estudiar los documentos
existentes de I1SO 9000 y desarrolldé sus propias
practicas de certificacion. Desde el comienzo en
Diciembre de 1998, la primera mision de la JAQG ha
sido implementar iniciativas que tengan un impacto
significativo en las mejoras de calidad y costos,
estableciendo y manteniendo cooperacion entre las
compaiiias aeroespaciales internacionales.

Los cuatro principales objetivos de la /AQG son:
® Establecer puntos comunes en los sistemas de
calidad de aviacion, defensay espacio.

Establecer e implementar procesos de mejora
continua (ej. Expectativas de la industria,
manufactura esbelta, indicadores de desempeno).

e Establecer métodos para compartir mejores
practicas de la industria.

e Coordinar iniciativas y actividades con agencias
regulatorias, gobiernoy otras de la industria.

ISO 9000 + Requerimientos
Aeroespaciales = Normas Aeroespaciales
(AS9100,AS9110,As9120)

La familia de normas ISO 9000 se basa en los
sistemas de gestion de calidad y estan disenadas
para ayudar a las organizaciones a asegurarse de que
cumplen con las necesidades de los clientes y otras
partes interesadas. Los estandares son publicados
por la Organizacion Internacional de Estandarizacion
(ISO) y estan disponibles a través de los organismos
nacionales de estandarizacion. 1SO 9000 cubre los
fundamentos de la gestion de sistemas de calidad,
incluyendo los ocho principios de gestién en que se

basa la familia de normas. I1SO 9001 incluye los
requisitos que deben de cumplir las organizaciones
que deseen implementar el estandar para ser
certificados.

Los organismos de certificacion de tercera parte
proporcionan una confirmacion independiente de
que la organizacion cumple con los requisitos de la
norma ISO 9001. Mas de un millon de organizaciones
en todo el mundo estan certificadas, haciendo de ISO
9001 una de las herramientas de gestion mas
utilizados en el mundo de hoy.

Basados en el estandar 1SO 9000 y en el proceso de
certificacion 1SO 9001, la Industria Aeroespacial,
mediante la IAQG, ha desarrollado estandares
aceptados por la industria (AQMS - Aerospace
Quality Management System).

La /AQG se centré en encontrar la mejor manera
de implementar la norma ISO 9000, por lo que el
Consejo de Administracion de IAQG rapidamente
identificd que la norma ISO 9000 sélo podia servir de
base para los documentos de normas de gestion de
calidad que necesita la industria aeroespacial.
Debido a la complejidad de la industria, IAQG
reconocio que era de vital importancia crear una
nueva estrategia para el desarrollo de un sistema
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internacional de gestion de calidad aeroespacial que
pudiera conducir con éxito los cambios a lo largo de
una de las cadenas de suministro mas singular y
compleja del mundo.

Dada la cantidad de informacidn que se necesita
en una escala global, /AQG se dividio en tres
sectores: Europa (EAQG), Américas (AAQG), y Asia-
Pacifico (APAQG). Estos sectores son apoyados por
tres organizaciones aeroespaciales: la Asociacion
Aeroespacial y Defensa Europea apoyando a la
EAQG; SAE International (SAE) que soporta a AAQG;
y la Sociedad de Compaiias Aeroespaciales
Japonesas (SJAC) apoyando a APAQG.
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Poco después de que la /AQG fue creada, la
industria aeroespacial ordend que las operaciones
comerciales de los fabricantes de equipos originales
y los proveedores deben operar a los niveles de
calidad y rendimiento que aseguren la confiabilidad,
seguridad y "flight worthy" de los productos. Esto
significo no solo crear estandares que cumplieran las
necesidades especializadas de la industria
aeroespacial, sino que adicionalmente, la IAQG
necesitaba crear una nueva estrategia de desarrollo,
promocién y regulacion para estos nuevos
documentos. Basandose en las practicas de
certificacion ISO 9001 y soportado por la /AQG,
companias aeroespaciales, y agencias regulatorias
gubernamentales globales, se cred un Unico Sistema
de Administracion de Calidad Aeroespacial (AQMS)

internacionalmente usado y reconocido.

En la actualidad, como la tecnologia continla
avanzando y las capacidades aeroespaciales
expandiéndose, la JAQG continua desarrollando las
normas "AQMS" y sus documentos de soporte. Hasta
la fecha, la/AQG ha desarrollado una gama completa
de cincuenta documentos "AQMS" que constan de
estandares, guias y recursos de soporte.

El uso de estos documentos de alto prestigio ha
logrado mejorar la calidad de los productos y
contribuido en la reduccién de costos a lo largo de la
cadena de proveedores de la industria de la
aviacion, espacio y defensa. Por otra parte, los
esfuerzos de la IAQG han apoyado con éxito tanto a
la estandarizacion y los procesos de auditoria de la
industria aeroespacial.

e
i

».



Autor: Dr. José Luis Ortiz
ITESM, Querétaro
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v el Juego de la Vida

“;Ganar no es lo mas importante, es lo unico!”
Vince Lombardi

Nueva York, el 11 junio de 1913. Fue la educacion que recibid durante sus primeros afnos la que le formo en

muchos de los principios, valores y habitos que determinaron su filosofia y forma de actuar, que mas tarde
trasladaria al terreno de juego. En 1933, acepto una beca para estudiar en la Universidad Jesuita de Fordham, en
el Bronx, en la que fue entrenado por el Coach Jim Crowley y en la que también se gradué como abogado con
honores, lo que pone de manifiesto el equilibrio desarrollado entre su cuerpo, mente y espiritu. Tras varios anos
dedicados a la ensefanza en el Instituto de Santa Cecilia en New Jersey, en el que también entrend a los equipos
de futbol americano, baloncesto y beisbol, Lombardi comenzo a trabajar exclusivamente en el futbol americano
en 1947, cuando fue llamado por su alma mater como entrenador en jefe. Dos anos después dio el salto hacia la
Academia Militar de los Estados Unidos, donde aprendié de uno de los grandes entrenadores de la historia del
futbol colegial, Earl Blaik.

JALBW VI N TAY

Vnce Lombardinacié en el seno de una familia catolica de origen italiano dedicada al comercio en Brooklyn,



La cultura jesuita tiene una consigna simple:
magis, que en latin quiere decir “mas, siempre algo
mas”. Esta consigna les ha llevado a construir la
compaiia religiosa mas exitosa de la historia, al
poner el esfuerzo total del equipo al servicio de algo
que es mas grande que cualquier individuo. La
educacion formativa que recibiéo Lombardi, con un
fuerte enfoque al desarrollo de competencias de
liderazgo, sentaron las bases de su filosofia para
extenderla al hablar del “Segundo Esfuerzo” y
convertirse en el coach mas importante de la historia
del Futbol Americano y tal vez de todos los deportes,
tanto por sus resultados como por su filosofia,
actitud, actividad y estilo de vida que se
manifestaron concretamente en su trabajo con los
Empacadores de Green Bay de 1959-67, ya que con
ellos gano cinco campeonatos de la liga en estos 9
anos.

Lombardi asimilé la idea de insistir con simples
jugadas ejecutadas con la maxima precision, un
concepto que le reportaria numerosos éxitos en la
NFL. También aprovecho las ideas y métodos de otros
entrenadores, pero nadie jamas ejecuto lo basico
tan magistralmente como Lombardi. Justo cuando
este deporte se estaba tornando mas complejo, él lo
simplifico. Con sus éxitos, los demas empezaron a
prestar atencion a lo basico. Su increible
determinacion y deseo por ganar dejaron una huella
tan profunda en sus jugadores y por extension en
toda la liga, lo cual nadie jamas ha podido igualar.

Como coach de los Empacadores, tuvo la virtud de
cambiar la mentalidad perdedora de la franquicia,
ya que supo transmitir que los verdaderos valores de
la vida son la honestidad, la lealtad, el sacrificioy la
humildad.

"Ser exitoso no consiste en hacer cosas
extraordinarias, sino en hacer cosas ordinarias
extraordinariamente bien.”

Jim Rohn

Fue el primero en utilizar el término "Segundo
Esfuerzo”; con el que invitaba a sus jugadores a dar
el “extra” en los momentos de mayor presion o
cuando se sentian derrotados. La diferencia entre lo
ordinario y lo extraordinario es precisamente ese
extra, el secreto de la excelencia es excederse, dar
un Segundo Esfuerzo cuando todo “parece” indicar
que estamos al limite. Aflos mas tarde, la mayor
parte de los entrenadores de este deporte, tomaron
esta frase como la motivacion esencial para sus
escuadras.

El legado de Lombardi trascendié mas alla de su
deporte; en cualquier ambito de la vida se puede
aplicar la premisa del Segundo Esfuerzo, pues la
perseverancia siempre sera una virtud necesaria
para alcanzar el éxito y la satisfaccion; el hambre de
triunfo y la sed de victoria deben ser caracteristicas
de los seres humanos, sea cual sea su profesion, ya
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gue un sindrome bastante comln que ataca a la
gente es el “sindrome de lo estrictamente
necesario”, que consiste en dar lo minimo con tal de
seguir en la zona de confort y no arriesgar,
sometiéndose a una vida de mediocridad vy
conformismo, por ejemplo a un trabajo que apenas
nos da lo suficiente para sobrevivir, porque “al
menos se tiene algo”. Para saltar a la excelencia es
necesario excederse, dar un segundo esfuerzo,
correry asumir riesgos.
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Para él, la busqueda de la excelencia y el
esfuerzo para conseguirlo, fue una realidad de la
vida, los hombres son competitivos por naturaleza;
y ante todo, la victoria debe conseguirse de
forma limpia, honesta y decente, de acuerdo con
principios, valoresy reglas.

“iGanar no es lo mds importante, es lo tnico!”

('_Qué sentido tan vacio tiene participar si no se
tiene la firme convicciéon de conquistar la victoria?
Al final del dia seremos juzgados por nuestros
resultados. Solo hay un lugar en el juego, y ése es el
primero, porque en la vida no hay espacio para un
segundo lugar. Nunca se ganara un partido si no
hemos vencido nuestros miedos, si no hemos dado
nuestro mejor esfuerzo como una forma de honrar a
Dios. El marcador es para los aficionados, lo primero
que debemos ganar son nuestras propias batallas. Al
final, ya sea que se gane o se pierda, habremos
cumplido y debemos sentirnos satisfechos si hemos
dado nuestro mejor esfuerzo, si hemos hecho todo
lo posible y de la mejor forma posible.

“Si crees que el problema esta alla afuera, ése

eselproblema.”
StephenR. Covey
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Compromiso, sacrificio y fortaleza mental, son la esencia del éxito. Las batallas se ganan primero en los
corazones de los hombres. La diferencia entre el éxito y el fracaso radica en el deseo vehemente o en la falta del
mismo. Si sabemos lo que queremos y luchamos por ello a pesar del sacrificio, dolor y de las opiniones adversas,
estaremos en la ruta de la victoria. Pero necesitamos jugar con el corazon, con cada fibra de nuestro cuerpo para
dar nuestro mayor esfuerzo.

“El hombre puede porque cree que puede.”
Virgilio

-

Si llegamos a perder el balén, perderemos el
juego. Nos apoya una linea de honestidad, lealtad,
respeto a nosotros mismos, honor y autoaprendizaje
en la derrota. Las batallas de la vida no siempre las
gana el mas fuerte, el mas inteligente o el mas veloz,
sino que aquel que se convence que es él quien
puede triunfar.

Vince Lombardi cre6 una dinastia de ganadores,
esto lo ha convertido en una leyenda de Futbol
Americano que le ubica como simbolo mundial de la
victoria. Su filosofia y sus principios deportivos y
humanos son un legado para todas aquellas personas
que se pregunten qué es lo que lleva a un equipo o a
una persona a destacar en el deporte, en los negocios
oen lavidamisma.

El trofeo Vince Lombardi, fue llamado asi desde
1970 para conmemorar la trayectoria y las victorias
de este legendario coach y se entrega cada ano al
equipo ganador del juego por el campeonato de la
NFL conocido como Super Tazén o Super Bowl.

b
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Por eso es tan importante para los nifios, jovenes y
aun para las personas mayores, la practica de algln
deporte, sobre todo de conjunto; ya que el deporte
es un microcosmos de la vida y muchas de las ideas,
principios, valores, conocimientos, actitudes y
habilidades desarrolladas y aplicadas al deporte, son
también parte de la vida. Asi, es frecuente encontrar
en las universidades y en sus egresados a personas
que como Lombardi, han trascendido en una o varias
areas de la vida y practicado deporte de forma
constante y consistente desde su infancia o
juventud, ya que todo lo que hacemos determina
nuestros resultados futuros. Al igual que el agricultor
que se ve inmerso en la actividad de arar el terreno
en preparacién para la siembra, tenemos que
trabajar en el desarrollo de una base de
competencias solida. Al igual que el granjero que
cuida y abona su siembra para destruir las hierbas
nocivas y alimentar la semilla, tenemos que
esforzarnos para desarrollar nuestras actitudes vy
aptitudes. Finalmente, al igual que el agricultor que
atiende su cultivo desde la madrugada hasta la
puesta del sol, anticipando la cosecha en el futuro,
tenemos que dedicarnos al trabajo efectivo de forma
disciplinada para obtener los resultados que
deseamos.
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El tema de la educacién y las finanzas llevaron a
Don Felipe y a un grupo de profesionistas a fortalecer
el Instituto Tecnoldgico de Sonora (ITSON). Esta
aventura marcé en forma importante su vida ya que,
para irse a radicar a Cd. Obregon, contrajo nupcias
con Angeles Salazar Fernandez, una espléndida
regiomontana con la que ha compartido 40 anos de
feliz matrimonio, asi como la formacion y desarrollo
de 4 hijos como hombres de bien. Durante los 3 afos
que estuvo en Cd. Obregon, Don Felipe se
desempefi6d como Vicerrector de Finanzas y
Administracion, teniendo ademas de su puesto la
imparticion de algunas materias dentro del Instituto
en la especialidad de finanzas.

El regreso a la ciudad de Monterrey se dio gracias
al encuentro con un antiguo companero de trabajo
quien lo invita a integrarse dentro de Grupo Gentor,
donde ocup6 el puesto de Director General en el
negocio de zapatos industriales del mismo Grupo. De
ahi paso al area de Planeacion Estratégica en Grupo
VISA (hoy FEMSA), donde tuvo su primer
acercamiento con la industria del Aluminio, ya que
ahi participd activamente en la estructuracion de un
proyecto para establecer una mega planta de
Fundicion de Aluminio primario. Dicho proyecto
demandé mucho tiempo de Don Felipe, dado que el
capital proyectado a la inversion era cercano a los
$2,000 millones de ddlares. Lamentablemente
cuando el proyecto de 220,000 toneladas estaba a
punto de iniciarse, se genero la crisis de 1982, la cual
contrajo las inversiones de la Iniciativa Privada.

La siguiente etapa profesional de Don Felipe, es la
que marca una trayectoria de mas de 30 anos ligada
al mundo del Aluminio que inicia cuando se incorpora
por primera vez a Grupo Cuprum. En aquel entonces,
1984, se integra inicialmente en el area Comercial,
posteriormente en el area Financiera, llegando a
estar en la Direccion General tanto de Cuprum, como
del consorcio de empresas que afnos después se
conformaron bajo el nombre de Verzatec.

Las vivencias dentro del mundo de Aluminio de Don
Felipe son muchas y muy satisfactorias; una de
tantas experiencias de gran trascendencia, se da
cuando fungié6 como Presidente del IMEDAL en los
anos de 1991 a 1993, ya que durante esa época, el
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Instituto del Aluminio A.C. fue punta de lanza en el
Tratado de Libre Comercio de Norteamérica. En
aquellos anos se llevaron las negociaciones y Don
Felipe nos comenta que le toco el privilegio de vivir
intensamente este interesantisimo momento,
primero participando en la elaboracion de un analisis
estructural de toda la cadena productiva de la
industria del aluminio en México en comparacion con
la de los Estados Unidos y Canada. Este estudio le dio
todo el soporte a la postura Mexicana en todas las
fracciones del capitulo 76 relativas al aluminio. Le
tocd participar también en los llamados "Cuartos de
al lado" que era en donde junto con los negociadores
oficiales por parte del gobierno se analizaban vy
definian las posiciones frente a los norteamericanos.
Casi como se propuso por parte del IMEDAL, asi
quedd negociado. En su opinion, la del aluminio logro
una de las mejores negociaciones de toda la industria
enel TLCAN.

Otros aspectos en los que Don Felipe ha dejado
huella en el mundo del Aluminio, es en la forma en
que se comercializa el metal y el impulsar la
exportacion de productos de aluminio. En el tema de
las facturaciones promovié intensamente que en el
mercado nacional se adaptaran de pesos a dolares,
este fue un paso complicado, mas sin embargo,
debido a las recurrentes devaluaciones de los anos
80's el mercado lo entendio y asimilo rapidamente.
En el tema de las exportaciones, un logro importante
fue el impulsar la venta de escaleras en los Estados
Unidos de América, lo cual lo llevo a trabajar
arduamente para cumplir con la normativa
americana; logrando asi la internacionalizacion de la
compania en la que labora.

En la actualidad Don Felipe sigue viviendo con
pasion en el mundo del Aluminio y esta pasion es la
misma que lo ha llevado durante toda su vida a
desempenarse como un referente en la industriay en
la vida propia. En sus propias palabras describe:
"Desde siempre acometi lo que tenia enfrente con
PASION v ENTREGA. Trataba de entender lo mejor
posible lo que tenia enfrente de mi y luego me
volcaba con pasion y dedicacion a realizarlo. Asi fue
en la escuela, con mi familia, en mi casa, en cada
empleo, en cada Consejo en que participo o
participé.... hacer la encomienda siempre bien".
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os acabados superficiales aplicados en los
sustratos metalicos mas comunes como el
aluminio y el acero han adquirido mucha
relevancia en la fabricacion de articulos para la
cocina debido a sus caracteristicas de resistencia,

Ejemplo de lo anterior son los llamados
recubrimientos ceramicos, también conocidos como
recubrimientos vitreos ya que estan formados por una
autentica capa de vidrio que ha sido adicionada con
diferentes componentes que le agregan las
caracteristicas mencionadas anteriormente. El
esmalte vitreo es una mezcla acuosa sumamente
homogénea compuesta principalmente de escamas de
vidrio, conocida en el medio como frita, ademas de
diversos componentes como pigmentos, para darle
color, y agentes quimicos que le dan opacidad,
resistencia, poder cubriente, etc. Todos estos
componentes son molidos a tamanos muy finos de tal
manera que puedan aplicarse por diversos métodos,

16  siendo los mas usuales las aplicaciones por aspersion,
por fluido inducido o simplemente por inmersion.

_ Por otro lado, son conocidas las
WEEAL - caracteristicas del alumlmo
entre las que

podemos

mencionar su
magnifica conductividad
térmica, su bajo punto de
fusion comparado contra el de otros metales
de gran uso (acero y cobre), su menor peso y su
resistencia a la oxidacion comdn.

Todas estas propiedades aunadas a las que proporciona
el recubrimiento vitreo, también conocido simplemente
como porcelanizado, hacen que la fabricacion de ollas y
sartenes de aluminio recubiertos con esmalte vitreo
proporcione al consumidor una pieza de altisima calidad
y un desempeno optimo en la cocina.

ALURIINIA

Los recubrimientos vitreos sobre aluminio
normalmente se aplican en el exterior de ollas y
sartenes para aprovechar de esta manera la
amplia opcién de pigmentos que existen en el
mercado y que proporcionan casi una gama
interminable de colores. Normalmente, en el
interior de dichos articulos se aplican
recubrimientos antiadherentes de PTFE (resina
organica que proporciona la mejor antiadherencia
posible).

SUSTRATO METALICO Y SU PROCESO

Las aleaciones de aluminio ideales para la
aplicacion de esmaltes vitreos en el caso de Ollas y
Sartenes son las aleaciones 1100 y 3003. Los pasos .
que se requieren para el proceso de una
olla porcelanizada son los
siguientes:

1.- Formado
de la pieza a recubrir.
Este proceso se aplica mediante
la conformacion de discos de aluminio de las
aleaciones mencionadas para obtener la forma de
la pieza, sartén u olla, y para este fin se utilizan
prensas mecanicas, hidraulicas o, las mas
recientes, Prensas eléctricas.

2.- Desengrasado o Limpieza. En el proceso
anterior, a la pieza necesariamente
se le impregna de aceites que
ayuden al embutido o
conformado por lo
que en este
paso

SEERE ARG
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el
objetivo
es quitar esas
sustancias. Para
este efecto se utilizan
desengrasantes especiales
para aluminio, de alcalinidad
controlada para evitar que el metal sea atacado
superficialmente ya que este efecto, que
posteriormente se requiere para el anclaje del

recubrimiento vitro, se lograra de manera
controlada en el paso siguiente.

3.- Ataque alcalino (etching) y su
neutralizado correspondiente. En este
paso del proceso la pieza obtendra la
rugosidad suficiente para permitir el
adecuado anclaje del esmalte vitreo
sobre la superficie del aluminio.

Normalmente se utilizan

soluciones alcalinas al
10% para el
etching

ALUMINIA



y el neutralizado se logra mediante soluciones de acido
nitrico.

4.- En el caso de la aplicacion interior de
antiadherente en las ollas o sartenes de aluminio, se
requiere un ataque interno mediante arena a
presion. En el caso de antiadherentes de ultima
generacion, el etching del paso anterior puede ser
suficiente.

5.- Aplicacion del esmalte vitreo. En el caso de las
Ollas y Sartenes de aluminio porcelanizadas
normalmente el esmalte se aplica mediante el
proceso de atomizacién con aire a presion.

6.- Vitrificacion del esmalte aplicado. Los esmaltes
vitreos aplicados sobre aluminio requieren
horneados alrededor de los 500 grados centigrados
que comparados contra los 800 que se requieren en
el porcelanizado del acero (peltre) marcan una
diferencia sensible en costo del combustible
utilizado.

VENTAJAS DE LOS PRODUCTOS CON
PORCELANIZADO O ACABADOS VITREOS.

1.- Alta resistencia quimica a cualquier tipo de
alimento.

2.- Son productos altamente higiénicos debido a que
la superficie de un articulo porcelanizado es
auténticamente una capa ceramica libre de poros
por lo que no permite el desarrollo de bacterias o
cualquier otro tipo de gérmenes dafinos.

3.- Altamente repelente a la suciedad conocida
como cochambre.

4.- Muy altaresistencia al desgaste y/o rayados.
5.-Alta estabilidad en cuanto a los colores del
porcelanizado.

6.-Considerando que las temperaturas de proceso
tanto de la obtencidon del aluminio como
propiamente la de su porcelanizado son 40% menores
a su similar en los productos de acero (peltre), es
muy correcto afirmar el beneficio ecoldgico de los
productos de aluminio recubiertos con esmaltes
vitreos, mejor conocidos como aluminio
porcelanizado.

CUIDADOS QUE DEBEN OBSERVARSE AL COMPRAR
UNARTICULO CON RECUBRIMIENTO VITREO.

1.- Prefiera los articulos de marcas conocidas.
2.-Actualmente la publicidad menciona productos
como los sartenes con supuestos recubrimientos
antiadherentes ceramicos garantizados de por vida.
Esto no es cierto, el recubrimiento vitreo no es
propiamente un antiadherente, sus cualidades de
brillo, resistencia quimica y térmica, en el caso de
sartenes y ollas de aluminio se aprovechan para
aplicaciones en la superficie externa y en el interior
son recubiertos con antiadherentes comerciales
que, aunque muchos de ellos son de excelente
calidad, no son ceramicos dado su caracter
organicos.

3.-Por tratarse de un recubrimiento vitreo, al final
de cuentas estamos hablando de un vidrio, los
sartenes y ollas porcelanizadas deben cuidarse de
caidas que fracturen su superficie. Practicamente,
este es el Unico cuidado que requiere una olla o
sartén porcelanizado.
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puntos que debes saber
en el marketing industrial




MARKETING INDUSTRIAL.

Este se encarga de las relaciones de intercambio de
bienes y servicios con el comprador industrial como
son organizaciones, empresas, corporativos, etc. La
utilizacion del producto comercializado tiene uso
industrial, y es la principal diferencia con el
marketing de consumo. Los mercados industriales
estan compuestos por personas, empresas,
organizaciones e instituciones que emplean los
productos y servicios que han comprado para
incorporarlos en sus procesos productivos o para
volverlos a comercializar.

ESTRUCTURA DE LOS MERCADOS
INDUSTRIALES.

Son muy heterogéneos. Se pueden clasificar por
muchos criterios, actividad, producto/servicio,
volumen de ventas, empleados, etc. En marketing
industrial se clasifican por la finalidad de sus
compras. Empresas y cooperativas agricolas,
ganaderas, pesqueras. Industrias extractivas, de
produccion de energia, fabricantes, de la
construccion. Revendedores: Mayoristas y detallistas.
Administraciones publicas. Empresas y otras
instituciones. Con animo de lucro. Sin animo de lucro.

DEMANDA INDUSTRIAL.

Es una demanda derivada, volatil, indeformable,
concentrada y de mayor volumen unitario. El proceso
de compra es largo, complejo y duradero. Interviene
un elevado nimero de personas en la decision. Los
criterios de compra son racionales, y se pone énfasis
en la formacion técnica, asistencia, precio, calidad y
caracteristicas del producto, plazos y forma de
entrega y financiacion. La investigacion de mercado
pone mayor cuidado en el tamano, estructura,
potencial y participacion.

PRODUCTO INDUSTRIAL.

Si se incorpora a un proceso de fabricacion, es
utilizado en las actividades de una empresa u
organizacion o es revendido por un comerciante para
su incorporacion a un método de elaboracion. Tienen
un valor anadido alto. Siguen la teoria del ciclo de
vida de producto, con sus limitaciones. La estrategia
de difusion de innovaciones en mercados industriales
es un proceso social de influencia y econémico. El
sistema de adopcion pasa por un mecanismo interno.

P

CONDICIONANTES DE LA ESTRATEGIA
INDUSTRIAL.

La efectividad del marketing industrial depende de
funciones empresariales como la ingenieria,
produccion, entre otras. La comercializacion implica
un elevado niumero de contactos y la venta depende
de aspectos técnicos y de relaciones personales. La
confianza es un factor clave. El proceso de venta es
largoy complejo.
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PRODUCTO.

Los servicios complementarios son fundamentales
antes y después de la venta. Se refieren a aspectos
técnicos de los mismos, instalacion, control de calidad,
disefio a medida, financiacion y servicio técnico. El
comprador puede tener un papel activo en la creacion de
nuevos productos. Se pueden vender bajo sus
especificaciones técnicas.

PRECIO.

Controlado por el comprador. El descuento debe

7 compensar los costes de inventario por compras

adicionales. La calidad y el servicio son determinantes

del costo. Precios administrados: El vendedor negocia el

precio con el cliente. Los precios pueden ser fijos, con
escalados, por licitacion o negociados.

DISTRIBUCION:

Canales mas cortos. Canal directo. Agentes,
representantes, importadores, distribuidores
industriales.

PROMOCION.

) Laventa personal. Debido a la complejidad técnica. La
publicidad tiene menor peso. Las ferias y exposiciones,
entre otras son muy importantes para encontrar los
caminos de distribucion del producto.

Y
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AlUMminie

EN LA INDUSTRIA AERONAUTICA
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presente desde los origenes de la humanidad,

los primeros intentos por hacerlo datan de la
observacion de las aves y la emulacion de las mismas,
colocandose estructuras de huesos y materiales
ligeros con plumas o pieles. Una de las leyendas mas
antiguas al respecto del deseo del ser humano por
alcanzar éste fin, es la de Icaro y Dédalo, que
encontrandose prisioneros en la isla de Minos,
construyeron unas alas con plumasy cera para poder
escapar. Icaro se aproximé demasiado al sol y la cera
de las alas comenzé a derretirse, haciendo que se
precipitara hacia el mar y muriera.

El deseo del ser humano por volar, se encuentra

-
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La historia de la aviacion moderna, tiene sus
inicios en el siglo XVIII con los primeros intentos de
los globos aerostaticos, que dieron paso mas
adelante a los dirigibles en el siglo XIX. Pero la
verdadera historia de la aviacion moderna inicia el
17 de Diciembre del 1903 cuando los hermanos
Orville y Wilbur Wright, lograron que el primero
pudiera volar un rango de 37 metros en un avion
propulsado por ellos mismos; quedando asi
registrado en los medios impresos del “Cincinnati
Enquirer”y el "Dayton Daily News", como el primer
vuelo de un avion de la historia.

7
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A partir de este acontecimiento el aluminio inicia
un camino en la aeronautica que el mismo Julio

Verne habia presagiado en su libro "Viaje a la Luna”

de 1865; en el cual describio un cohete construido en
base a este metal; y es que dentro del aeroplano que
construyeron los hermanos Wright en su primer
vuelo, el artefacto ya contenia el aluminio en
algunos de sus componentes.

Aunque fueron los hermanos Wright quienes
utilizaron el aluminio en el primer avion, donde se le
dio un giro importante a la investigacion y al
desarrollo del mismo en la aeronautica fue en
Alemania, donde el cientifico Alfred Wilm,
descubrio el efecto del envejecimiento del metal y
el reforzamiento de sus propiedades mecanicas. Esta
aleacion y proceso fue patentado y aplicado en
forma productiva en la planta Duerener
Metallwerke AG. En 1909, la planta realizo la
presentacion oficial de su producto a la industriay se
le denomind "Duralumin”, término con el que se le
conoce aln en nuestros dias, la formula creada por
Wilm es una aleacion ultra-fuerte basada en
aluminio, cobre (1,3%), magnesio (2,8%) y el
manganeso (1%).

El siguiente paso importante del preciado metal
en la aeronautica, se da de la mano del Ingeniero y
disenador aleman Hugo Junkers, quien fue el
creador del primer avion con fuselaje de aluminio,
esta idea se concreto a partir de la creacion de una
aeronave con fuselaje de acero la cual fue rechazada
por el ejército aleman por su gran peso, de manera
que el 1917 se creo el Junker 4, éste fue considerado
como el mejor avion de batalla durante la Primera
Guerra Mundial. Posteriormente el gobierno aleman
tomo como aviones emblema el J1 y J7, y esto los
posiciond muy por encima de la extinta URSS y
Estados Unidos de América, en la carrera de la
aviacion militar.

ALUMINIA
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Posterior al “Duralumin”, comenzaron a aparecer
otro tipo de aleaciones de alta resistencia, hoy en
dia existen las series 2xxx, 3xxx, 5xxx, 6xxx y 7xxx,
utilizadas de gran forma en la industria aeronautica,
las ventajas son claras sobre otros materiales,
podemos resumirlo de la siguiente manera:
® Fabricacion: En la actualidad la tecnologia del
aluminio y su aplicacion en la industria aeronautica
se encuentra optimizada. En el caso de los
materiales compuestos de matriz termoestable se
requieren procesos de fabricacién diferentes
basados en la utilizacion de autoclaves, sistemas de
vacioy procesos de union y ensamblaje diferentes.

® Resistencia: Los fuselajes se encuentran
sometidos a impactos continuos en las operaciones
de carga y descarga de maletas en la bodega y carros
utilizados en operaciones rutinarias. Los materiales
compuestos reforzados con fibra de carbono
presentan una elevada resistencia pero pueden
sufrir danos internos debido al uso continuo y al
impacto de rayos. En el caso de las aleaciones de
aluminio la reparacion de las piezas es mas sencillay
menos costosa.

@ Costo: La integracion del costo de fabricacion de
los materiales compuestos es mas elevado que los
articulos realizados con aleaciones de aluminio; de
la misma manera hay un diferencial importante en la
reparacion de los componentes, por lo que tanto los
costos de primera inversion y de mantenimiento son
por mucho menores en las piezas realizadas con
aleaciones de aluminio.

® Medio Ambiente: Las aleaciones de aluminio son
mas faciles de reciclar que los materiales
compuestos. El aspecto de reciclaje en articulos de
material compuesto de fibra de carbono el
porcentaje de recuperado es bajo y su costo es mas
elevado que en el aluminio.

De esta forma podemos visualizar, que el aluminio
continuara jugando un papel importante en la
industria aeronautica, ya que al dia de hoy se siguen
estudiando sus propiedades y los fabricantes siguen
desarrollando nuevas aleaciones para la
construccion de aeronaves

Referencias:
http://www.aluminum.org
http://en.wikipedia.org
http://www.aluminiumleader.com
http://www.aircraftdesign.com/
http://www.flyingmag.com/

http://www.world-newspapers.com
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MANEJO DE
CONFLICTOS

(Incluyendo negociacion en organizaciones
latinoamericanas) s pare

ANTECEDENTES Y PRESENTACION

Ya sea que usted desea saber mas sobre los temas
de conflicto y negociacion, o que fue requerido para
asistir a un programa de formacién y sienta no
necesitar preparacion mayor sobre los topicos
mencionados, son, parte de nuestra vida, nos vemos
a veces involuntariamente en medio de ellos, y las
experiencias que vivimos, nos dejan aprendizajes.
Por tanto, no es cuestion de elegir si se quiere una
vida sin conflictos, ya que sin saber como
analizarlos, sin tener algo mas que sentido comudn
para ellos y solo dejarnos llevar por el paso del
tiempo, es la forma en que garantizamos que cada
vez tengamos consecuencias negativas ante ellos,
asi como las personas que nos rodean, superiores,
colegas de trabajo y colaboradores.

Al igual que otros conocimientos, habilidades y
actitudes, tales como ser jefe, la creatividad y la
innovacion, y en otros ambitos como el familiar, ser
padre o madre, no nos preparan para ello. El saber, el
hacer y el comportarse, dicho en otras palabras a

conocimientos, habilidades y actitudes, forman
competencias que cada vez son mas reconocidas y
valoradas en las instituciones e industria. Lejos
quedo la premisa de que para tener éxito, basta ser

especialista y el mejor en nuestra ocupacion, en
nuestra profesiony actividad laboral.

Cada vez mas las organizaciones, empresas e
instituciones, ponen especial cuidado a seleccionar a
personal, con talento humano para trabajar en
equipo, que sea creativo e innovador, que domine
técnicas para laborar con calidad y productividad,
sin olvidar la ética, esos valores que tanta falta hace
practicarlos para disminuir y por qué no, abatir, los
niveles tan alarmantes de corrupcion por ejemplo,
de burocracia, de ausencia de calidad.

Autor: Lic. Humberto S.
Patino Peregrina
' UNAM




INVESTIGACIONES EN EL MUNDO: TRES CONTINENTES

En encuesta internacional realizada a inicios de los anos noventa,
s¢ preguntd a 1500 directivos de empresas de tres conlinentes
dcudles seran las habilidades principales que debe tener el
directivo del siglo XXI?. Las respuestas mas reiteradas flueron:
L-Formulacion de estrategias,

2 Direccion de recursos humanos.

3-Negociacion y solucion de conflictos.
A -Mercadotecnia y ventas.,

INVESTIGACIONES EN EL MUNDO: COMUNIDAD EUROFPEA

Una encuesta sobre el mismo tema realizada a fines de los
ochenta, por el "Centro Europeo para la Formacion de Directivos”,
con sede en Madrid, entre sus consultores en diferentes capitales

curopeas dio resultados parecidos, pero en otro orden:
1-Formulaciéan de estrategias.

2-Direccion de marketing.

3-Direccion de recursos humanos.

4-Negociacidn y solucidn de conflictos.

(Universidad de ls Habana:Codina, §. €., 2006)

¢A quién le gusta trabajar en un ambiente donde los conflictos son constantes?
/A qué proporcion de personas les agrada relacionarse con "conflictivos?
/A cudntos de nosotros nos agrada vivir en situaciones de confusion y estrés?

Aprovechemos las oportunidades que se nos
presentan, como ésta, para prepararnos, para poder
ensenar a otros, para buscar una vida en el trabajo,
de mayor calidad integral y con competencias
efectivas para sacarles el mayor de los beneficios. Y
esta Ultima reflexion, es la que se dedicara una parte
de este manual. Analizar los beneficios que traen
consigo los conflictos, su negociacion, e inclusive, la
necesidad de que en las organizaciones (en cualquier
agrupacion de personas con fines en comun), se
presenten estas diferencias.

El manual que ha sido disefiado para usted, tiene
caracteristicas que le traeran ventajas en su lectura,
y muy importante, en su estudio. Primero, se
investigd bibliografia especializada en varios
idiomas, con objeto de tener una muestra de autores
y especialistas. Se cuidd, que muchas de esas obras
de referencia, libros, articulos y tesis, sean
recientesy por tanto, actualizadas en su contenido.

POR QUE SE REQUIEREN
COMPETENCIAS EN LA
GESTION DE CONFLICTOS

® En todas las etapas de la vida se presentan conflictos,
¢ No nos preparan formalmente para ello,
SevVeros,

® Sus consecuencias y efectos en ocasiones son

personalmente, o para los grupos que pertenecemaos,

® Algunos nos dificultan ser exitosos, ademas que,

e Las organizaciones publicas y privadas lideres en su campo, cada
vez mas procuran a este talento humano

2 Facultad de

Muchos de sus aspectos han sido estudiados por las
tradicionales y por las nuevas ciencias de conducta,
desde la Historia, el Derecho, la Economia, la
Sociologia y la Psicologia, hasta la Cibernética, la
Semantica General, la Teoria de Juegos y Decisiones
y la Teoria de Sistemas." (Nieremberg, |. 1994 citado
por Guerra, H. J. 2008)

Segundo, se le dio una orientaciéon practica,
instrumental, dandole mas importancia a "como
hacerlo” y no solo, a "que debo saber”. La moderna
Andragogia (y no la Pedagogia) es, en sus
lineamientos, nos guio para que el manual sea una
obra hecha para adultos, con su enfoque
pragmatico, orientado al aprender haciendo y por
descubrimiento, a partir de sus experiencias reales y
de los desafios que se nos presenta en el trabajo.

Le deseamos un aprendizaje interesante,
agradable y que sea recordado por su utilidad en su
desarrollo...

"El tratar de solucionar conflictos, abordandolos
directamente con la persona con quien estamos en
desacuerdo, puede requerir: 1) exponernos al
ridiculo o rechazo; 2) reconocer nuestra
contribucion al problema; y 3) estar dispuesto a
cambiar.” (Billicopf, E. G., 2006)

.
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INTRODUCCION

Uno de los aspectos que tal vez ya vivié usted, es
que cuando hacemos contacto con la literatura, gran
parte de ella, parece que es solo "recomendaciones”
y que no aterrizan en pasos concretos que me
permitan tener un proceso, técnicas o métodos y
herramientas (diagramas - instrumentos ya sean
cuestionarios o casos), que le permitan a uno
concretar los “"como’s". La lista de sugerencias
parecen listas interminables de atributos que debe
uno tener, cuidar o pensar y a veces (al autor de este
trabajo le pasd), termina uno por aburrirse y cerrar
el libro o el articulo en internet. El proposito global
es que se evite elloy estudiar los temas bajo modelos
con pasos secuenciados.

Comencemos con algunos aspectos basicos sobre
los dos temas que nos ocupan y que le permitiran ir
poco a poco, de manera ordenada y comprensible
estudiarlos.

Se explicara en una seccion aspectos generales del
conflicto y la negociacion, que son, cuando existen
de que tipos, que caracteristicas tienen.

Se pasara en un apartado a analizar "la otra cara de
la moneda”, esto es, por que el conflicto tiene sus
partes positivas, edificantes, y es saludable hasta a
veces provocarlo (suenararo pero asi es).

En el tema de conflicto se estudiara su dindmica y
como va evolucionando (para bien o para mal), desde
su aparicion, su percepcion, su manifestacion y
consecuencias y en el mejor de los casos, su gestion o
administracion.

I.- VISION MODERNA DEL CONFLICTO

En el tema de negociacién veremos algunas etapas
para llevarla a cabo de manera efectiva, desde su
planeacion hasta su control y mejora continua de
resultados.

En todo ello lo iremos acompafando de algunos
instrumentos, que permitan tal vez, que usted sepa
mas de usted con algunos cuestionarios que le
permitan ver estilos dominantes y tendencias en su
persona, asi como casos, tanto generales, como
especificos y personales, siempre dentro del ambito
de trabajo, ya que es el giroy direccién del material.

Finalmente, terminara con un plan de mejora y
desarrollo de sus competencias sobre una base de
compromisos. No ante la institucion o empresa, ante
usted mismo.

Iniciemos nuestro estudio...

Cuando la palabra conflicto viene a nuestro cerebro, lo mas com(n es pensar en cosas desagradables,
frustrantes, dolorosas. No es extrafo, esta vision que prevalecio hace décadas fue la que aprendieron tanto

nuestras familias como nuestros profesores y amistades.

En las familias era comiin que se mencionara a alguien que da muchos problemas, que esta en desacuerdo con
lo que se hace o se dice y nos referian a una persona "que en esa familia provoca muchos conflictos.
En las escuelas, era comiin escuchar al maestro que se referia a nuestros compaiieros, o algtin alumno(a), como

"ese estudiante solo provoca conflictos”. O bien en nuestras amistades, otra persona nosotros mismos, nos
referiamos a las personas que estan en desacuerdo con nosotros como conflictivas. Pero pasando a los escenarios

de trabajo, la constante es senalar a algunos como conflictivos, por igual empleados, jefes o ejecutivos, pero...
-




Préactica 1:

;Qué tienen en comln esas personas? ;por qué
hemos sido sefalados como conflictivos? jtodas las
personas que generan conflictos significa que estan
erradas? ;por qué se iguala diferencias entre
personas con conflictos?

I.1 Nuevas ideas

PREMISAS EN VISION MODERNA DEL e °
CONFLICTO EN EL TRABAJO o

¥ Reconoce la utilidad de la existencia del conflicto.

¥ Existe en cualguier relacion y no significa que sean destructivos.

¥ Son causas de cambios positivos.

» Sefial que se esta tomando consciencia de problemas.

{EscuslaSuperior de Tecnologia y Gestion, del Instituto Politecnico de Lairia en Brasil,
traduccion de la lamina 12, 2010

pueden analizar de manera diferente, diremos,
hasta con otros supuestos y paradigmas, y es asi, en
ese cambio de paradigmas temporales, que llegamos
a la nocion moderna del enfoque a los conflictos, en
donde las investigaciones recientes en las
organizaciones, las experiencias de las de clase
mundial y lideres en su sector, nos demuestra que: "el
conflicto tiene ventajas y es deseable en
determinadas situaciones...”

En alguna ocasion recuerdo que pensé sobre los
conflictos esporadicos y fuertes que habia yo tenido
con mi sefor padre, con un ejecutivo que fue mi jefe
y con mi esposa, sorpresivamente cai en la cuenta de
lo positivo sobre la situacion, sobre ellos y lo que mas
increible se me hizo, fue que aprendi para mejorar
en lo futuro, en miinteraccion humana en relaciones
de ambitos diferentes e importantes. Veamos en la
lamina siguiente los beneficios. ".. un
reconocimiento y una confrontacion de nuestras
diferencias; él constituye una fuente de
enriquecimiento mutua potencial; es una ocasion de
fecundacion; es un germen de progreso.” (Label,
1984 citado por Pinheiro 2010).

Pues tal vez en parte y en algunas situaciones
ocurrian situaciones problematicas, porque se
expresaban de manera diferente ante las cosas y
situaciones, alteraban lo que se consideraba
"normal”, proponian aspectos diferentes. Y esto fue
en otra época que podriamos decir, no habia tantos y
tantos cambios en general como ahora, de tal forma
que la estabilidad era buena y el cambio no tan
frecuentey aceptable.

Centremos la atencion en las industrias y en las
instituciones. Antes los servicios y la manera en que
se proporcionaban duraban mas que ahora, de tal
forma, que siempre que pagabamos luz, por
ejemplo, estabamos acostumbrados, adaptados y
aceptabamos ir, hace colas, recibir a veces malos
tratos, soportan errores en recibos, entre otras
cosas. Ahora, podemos hacerlo por un cajero
automatico, en oficinas limpias y hasta elegantes,
nos atienden diferente... y como esto muchas cosas.

Los métodos de trabajo y los procedimientos con
los cuales laborabamos, tenian mayor permanenciay
no se acostumbraba mucho el sugerir cambios. Ahora
lo raro es tener personas que no identifiquen
mejoras, innovaciones, simplifiquen formatos,
detecten fallas al servicio al cliente. Lo comun es el
cambio, antes, locomin era el no - cambio.

Por tanto, las personas, grupos que hacian cosas

diferentes, eran frecuentes a llamarseles rebeldes,
inquietos... conflictivos.

I.2 Ventajas y beneficios

Si entendemos esta gran diferencia entre los
mundos de antes y del ahora, sera mas facil
entender, que el tema de los problemas de
interaccion humana y los conflictos personales, se

; e @
VENTAIJAS ]
o
= Falta de conflicto ---- pasividad {Estudio de Robbins, 1974)
= Hace surgir o resurgir problemas que fueron ignorados en el
pasado
= Incentiva al individuo a conocer mejor al otro

= Motiva a aparecer nuevas ideas fsoluciones

= Aumenta el nivel de lealtad o sentimiento de pertenencia al grupo
{buena como una colaboracion)

WIVITNIVAY
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Préactica 2:

1.Recuerde uno de los conflictos mas importantes
que haya tenido en los trabajos presentes o
anteriores.

2.Con base en la l[damina de esta misma pagina,
responda con una escala del 1 al 4 cada punto,
asignando 4 cuando se presento ese beneficio de
mayor forma.

3.En el grupo que se le asigne, narre y comparta
brevemente sus resultados y una conclusion que
desee reflexionar, sobre la importancia de este
trabajo preliminar para usted.

4 Realice una comparacion en una tabla resumen
de, los conflictos que compartieron sus otros
companeros, y

5.Analice tendencias, aspectos en comdn o
diferencias, asi como los aprendizajes de grupo.

Pasemos a nuevo tema que esperamos sea
interesante.

I1.- CONCEPTO, CAUSAS Y NIVELES DE CONFLICTOS
Y LOS PRIMEROS PASOS EN SU SOLUCION

En la literatura, existen varias formas de clasificar
a los conflictos, ya sea en virtud de tipo de
agrupacion social que involucra (desde personales,
grupales hasta organizacionales y podriamos seguir
en esta escala hasta nacionales, regionales o
mundiales; de acuerdo a su intensidad (discusion,
confrontacion directa y agresion fisica hasta
generalizacion en el ataque humano y reaccion); o
bien con base a sus causas y variables que lo originan.

CONCEPTOS

“Conflicto es un proceso que comienza
cuando una parte percibe que la otra parte
frustrd o va a frustrar sus intereses”
{Label, 12984 citado por Pinheiro, 2005)

“Una incompatibilidad entre conductas, percepciones, objetivos
y/o afectos entre individuos v grupos, que definen estas metas
como mutuamente incompatibles. Puede existit © no una
presion agresva de esta incompatibilidad sodal Dos o mas
partes perciben que en todo o en parte tienen intereses
divergentesy asilo expresan”. (ProQuale 2009).

Il.1 Causas y clasificacion

“Las siguientes cuatro categorias pueden ser
consideradas como las cuatro clases principales de
conflicto:

-Conflicto de rol multiple: un ejemplo de un
conflicto de roles seria la situacion en que un
gerente sufre presion para aliarse con un bando en la
disputa organizativa relacionada con colegas y

AIUURIINIA

empleados. Tal vez tenga que elegir entre la lealtad
hacia sus colegas o hacia su grupo de trabajo.-
Escasos recursos: en todas las organizaciones hay
una cantidad limitada de tiempo, dinero y recursos
humanos disponibles para lograr metas personales y
de la compania. Una fuente de conflicto principal
surge cuando la demanda de los gerentesy los grupos
de trabajo es mayor que la cantidad de recursos
disponibles.

-Valores y prioridades diferentes: el conflicto
empresario mas dificil de resolver es el que se
relaciona con la diferencia de valores. Es improbable
que los valores cambien con el tiempo, puesto que
son el fundamento del enfoque de vida del individuo.
Por lo tanto, es improbable que las disputas entre
grupos o individuos sobre la importancia relativa de
valores basicos modifiquen o alteren la posicion de
cualquiera de los dos.

-Diferencias de percepcion de un problema: a
pesar de que los miembros de una empresa pueden
estar de acuerdo en términos generales sobre un
problema, suele haber poco o ninglin acuerdo acerca
de lo demas. Las diferentes percepciones de las
causas de los problemas de la organizacion, su
impacto y las soluciones apropiadas a menudo
pueden crear comportamientos defensivos y
conflicto entre los individuos o grupos de trabajo en
la misma empresa.” (Sotelo, A. 2005)




Pasemos a la practica 2: Elabore un listado de los problemas organizacionales mas importantes que se ha

enfrentadoy clasifiquelos.

Etapas del Conflicto

Chain, 11, Sara, 2007

Crain M.Zam 2006

II.2 Clasificacién relaciéon - resultado personal y
estrategias

Ahora que hemos examinados varios tipos de
conflictos en términos de su foco y recursos, es
natural desplazar nuestra atencion a los métodos
comunes para manejar conflictos de cualquier tipo.
Segun se reveld en el cuestionario de pre evaluacion,
las respuestas de las personas a las confrontaciones
interpersonales tienden a caer en cinco categorias:
coaccion, complacencia, evasion, compromiso y
colaboracion. (Volkema y Bergmann, 2001, citado
por Sotelo, A. A., 2005).

"Estos cinco métodos del conflicto reflejan
diferentes grados de cooperacion y asertividad. Se
intenta una respuesta cooperativa para satisfacer las
necesidades de la persona que interactla, en tanto
que una respuesta asertiva se enfoca en la necesidad
de la persona focal. La dimension de cooperacion
refleja la importancia de la relacion, en tanto que la
dimension de asertividad refleja la importancia del
asunto.” (Sotelo, A. 2005)

Cinco categorias, referidas por otros autores bajo
nombres diferentes:

STRATEGIAS ANT CON CTO
Colaborar

Compromiso

3 -

Acomodar
= - ~—

INTERES CN LA OTRA PARTE

Veamos un ejemplo para que quede un poco mas
clara este diagrama y la dimension. En cierta ocasion
se me encomendo realizar en un banco, un estudio
sobre las ventajas y beneficios de establecer un
simulador de entrenamiento de cajeros y personal de
sucursales, ya que a la fecha, solo se entrenaba "tipo
mosca”, es decir, se contrataba a una persona, se le
asignaba con un “"experto”, y lo que hacia es
supuestamente aprender de observar y a veces
ayudar. Cuando los resultados de la investigacion los
tuve listos, los presenté a mi jefe inmediato. Sus
comentarios fueron "es un buen estudio por el
método, pero al no tener la firma y revision de los
ejecutivos bancarios de donde sali6 esos datos no
sirve de nada..." El conflicto no se hizo esperar, mi
interés y cuidado estaba en lo solido de las técnicas y
proceso, en tanto que el de mi jefe, estaba en la
situacion y riesgo de “invalidacion politica” del
trabajo.

Lo que fue peor es que al momento de presentar a
los dos directores bancarios de la zona
metropolitana se alarmaron, por un cambio que les
pareci6 drastico y peligroso, por lo que se quejaron
con el jefe de mi jefe (Director Corporativo de
Recursos Humanos) y el conflicto tomo otra
dimension y direccion.

Mi problema era grave ;a que le deberia dar mayor
importancia? Por un lado estaba la necesidad de
cuidar la relacion con mi jefe y comprender sus
necesidades, por otra estaba mi necesidad de
divulgar algo util para la institucion bancaria, que
beneficiaria a nuevo personal, basado en un proceso
y herramientas con orientacion cientifica al estudio
del trabajo.

Esto quiere decir que de acuerdo a la literatura que
revisamos, el conflicto tiene una dimension en
donde estan la cooperacion (que tan importante es
la relacion con quien tengo el conflicto) y por el otro
lado, la asertividad (que tan importante es el asunto
para mi). Aunque en verdad, pueden ser dos
dimensiones, que podemos graficar en forma de ejes
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y de esta forma contar con una herramienta
sencilla y atil para entender la ubicacion de un
conflicto ante estas dos variables."Thomas y
Kilmann (1974) plantean cinco estilos de respuesta
en este sentido:

|. Acomodacioén. En este caso las personas son
capaces de transigir, avenirse y doblegarse ante los
demas, ignorando sus propias necesidades y deseos
en aras de agradarles a los demas. Dejan a un lado
la situacion para centrarse en las relaciones.

[l. Competencia. Sucede lo contrario al caso
anterior, las personas tratan de obligar a los demas
a aceptar sus posiciones pues la preocupacion
principal es alcanzar su meta o proyecto, pasando
por alto las necesidades de los demas. Su creencia
basica en relacion con el conflicto es de ganar o
perder.

[Il. Evasién. Se apartan del conflicto pues
consideran que no merita la pena su resolucion.
Evitan tanto a las personas como a los asuntos que
pueden causarles conflictos.

IV. Avenencia. Estas personas ceden algunas de
sus metas si los demas estan dispuestos a hacer lo
mismo. Presionan por algunas metas pero tratan,
al mismo tiempo, de no arriesgar las relaciones y
permiten que la otra parte obtenga algo.

V. Colaboracion. En este caso el enfrentamiento
del conflicto adquiere caracter abierto y justo.
Existe un compromiso con las metas personales y
con las metas de los demas, por lo que se comienza
con la identificacion de las metas de ambas partes
para luego buscar una solucién mutuamente
beneficiosa. Existe interés por las metas y es a
través de las relaciones que se trabaja por
alcanzarlas."” (Castillero, A. Yalilis, 2005)



TRADICIONAL
COMIDA

DE FIN DE ANO‘*\

IMEDALL

Que se llevara a cabo el dia
2 de Diciembre del anio en
curso en el

a partir de las 13:00 Hrs.

Ubicado en Paseo de la Reforma No. 150 Col. Juarez, México, D.E.

8 th = i
Para Mayores informes:

Tels.: 5531-31761y/5531-2614
E-mail: gerente(@imedal.org.mx
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INAUGURACION

n esta ocasion el 6° Congreso Internacional del Aluminio y Exposicion, tuvo verificativo del 9 al 12 de julio del

2014, en el Hotel Hilton de Puerto Vallarta, Jalisco.

La Bienvenida e Inauguracién, estuvo a cargo del Presidente del Instituto del Aluminio, A.C. Lic. Edgar A. Rangel

Cordoba.

Durante la Inauguracion el Ing. Salvador Tovar Francisco tomo protesta al nuevo Consejo Directivo y Ejecutivo

del IMEDAL.

AEUMINTA;

Autor: Comité Editorial IMEDAL
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Asi mismo, se entregd un Reconocimiento a cada uno de los Consejeros Propietarios del IMEDAL, por
su dedicacion, compromiso, lealtad y su brillante trayectoria y un reconocimiento a los integrantes
del Comité de Eventos que tienen mas de 15 anos de estar comprometidos y dedicados a este Comité.

VASL

GRUPD VASCONIA, S.A

DE
RECONOCIMIENTOS

ALUNINTA
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Otra parte fundamental para nuestro evento es el Area de Exposicion,
agradecemos a todos los expositores, por lograr hacer de este lugar un espacio
agradable, donde se da con facilidad una amena convivencia y networking con
todos los participantes.
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COCTEL DE
'BIENVENIDA

En este mismo lugar tuvimos nuestro Coctel
de Bienvenida, el cual al igual que otros anos
fue Patrocinado por RIISA, este momento fue
amenizado por un Mariachi y en donde
degustamos de unos ricos canapés,
acompanados de una buena bebida.

Muchas Gracias RIISA.

GRUPO CUFRUM




38

£ CONFERENCIAS

Una de las partes fundamentales en nuestros Congresos, son
las Ponencias, las cuales como todos los anos fueron de gran
interés y lograron despertar una gran participacion por parte
de todos los asistentes.

ONiA

PNIA. S5.A.B
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GRUPD VASCO . 5.A.B.
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; Agradecemos a todos y cada uno de los Ponentes por sus brillantes
gnacional del

[N participaciones.

{ Lic. Jesus Villegas M.B.A Fabian Gonzalez de la Mora 39
Mr. Charles D. Johnson Ing. Victor Vera
Dr. Jorge Pérez Mr. Alex Lowery
Ing. Norberto Vidana Ing. Jesus Velazquez A_._
Dr. Jose Luis Ortiz Rosales Ing. Margarita Bacab
Mr. Chris Emes Ing. Salvador Tovar / Sr. David White
Ing. Enrique Uriarte Dr. Hansjorg Hoppe
Mr. Al Kennedy Ing. Francisco Manrique Montalvo Puente
Mr. James Herbert Mr. Jeffrey Henderson

Ing. Eduardo Faz

ternacional del
uminio

posicion

ALUINDA



“ TORNEO DE
DOMINO

El jueves por la tarde noche se llevé a cabo un Torneo de
Domino, en el cual participaron 18 entusiastas parejas, y después
de varias partidas de eliminacion tuvimos ganadores, en primer
lugar el Ing. Joel Ibarra e Ing. Alejandro Ruiz y en segundo lugar
Ing. Eduardo Fazy Lic. Arturo Ruiz.

Durante este Torneo contamos con un Concurso de Jenga,
donde nos divertimos de manera especial.

ALEUMINIA



Y para cerrar con broche de oro,
tuvimos nuestra Cena de Clausura
donde nos deleitamos con un
exquisito mend y se rifaron unas
botellas de tequila, todo esto
gracias a nuestros patrocinadores.

OILGEAR
CUPRUM
MAQUILAS Y COMERCIALIZACIONES ZAPATA

NEMAK
ALMEXA

VASCONIA
ALLTUB

HERRALUM

CENA DE CLAUSURA

ANURTA
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SASING

Al finalizar la Cena, nos
dirigimos a una Noche de
Casino llena de sorpresas,
juegos, baile y regalos, fue
un momento muy amigable
y divertido.

Esta fascinante Noche
de Casino fue patrocinada
por ARZYZ, a quien
agradecemos este
maravilloso momento.
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IMEDAL.

Cabe mencionar que nuestros Recesos de café fueron patrocinados por SEELE CORPORATION y SMS MEER y el
Material de Trabajo y las USB 's fueron patrocinadas por FRACSA ALLOYS y ALERIS a quienes les agradecemos tan
importante patrocinio.

GRACIAS A TODOS Y CADA UNO DE NUESTROS SOCIOS Y AMIGOS POR HACER DE ESTE EVENTO ALGO ESPECIAL,
ESPERAMOS VERNOS FAVORECIDOS CON SU PRESENCIAEN EL PROXIMO CIAYE 2015.

AILUNIINIZA



GRACIAS A NUESTROS PATROCINADORES

WNARZYZ

IISE

FRACSA ALLOYS QA I er i S MEER SELEE

ALTA INGENIERIA €N ALEACIONES DE ALUMINIO

COPF‘OE‘ATION
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Este texto solo consta de 13 paginas escritas. Su autor, Tomas Alexander Hartmann,
present6 al pblico su obra, por Ultima vez,en el Art Dubai de Marzo de 2009. El precio es
tan elevado porque, segin Hartmann, ha resuelto las tres cuestiones mas importantes de
la humanidad en menos de 300 frases: ;De donde venimos? ;A dénde vamos? ;Cudl es la
’ mision real que todavia estd por realizar? El texto se traducira a 150 idiomas.

LY

Probablemente, el metro cuadrado de vivienda mas caro del mundo.

Se vende duplex de 130 m2, con terraza con sky lounge acristalado, calefaccion radiante en el
suelo, bar, chimenea, dormitorio principal con spa, cocina equipada, y una confortable y lujosa
cabina de conduccion. Precio: 2,9 millones de ddlares.

La marca austriaca Marchi Mobile ha puesto en la carretera un auténtico palacio sobre
ruedas. De ahi sunombre, Elemment Palazzo. Se trata de la autocaravana mas cara del mundo.
Cuenta con instalaciones y detalles impensables en un vehiculo, y las calidades y comodidades
son propias de una vivienda de lujo. Su disefo exterior no deja indiferente a nadie. Con una
marcada linea futurista, o gusta mucho o parece un horror. Sin embargo, cuando se traspasa su
puerta, y se respira el ambiente de lujo y glamour que ofrece esta mansion rodante, si hay
unanimidad. Resalta el uso de materiales de muy alta calidad, como el marmol aligerado y las
maderas nobles, y un disefo minimalista muy moderno con algunos toques de estilo clasico. En
cuanto a la tecnologia, estd equipada con un sistema domotico que automatiza algunas
funciones, lo que facilita la vida a sus ocupantes. Ademas, dispone de conexion wifiy TV por
satélite, un sistema de vigilancia perimetral; asi como un localizador por GPS.

AP Royal Oak Grande Complication.

Tiene aplicaciones como repetidor de minutos, crondgrafo con milésimas de
segundo y hasta un calendario que esta calibrado para funcionar toda una vida.
Ademas, el reloj tiene la ventaja de no ser un aparato complicado, a pesar de sus
funciones. Cuesta 560 mil délares (7 millones de pesos).

Un carrito de pedales para ninos pondra a la venta la
empresaAudi.

Se trata de una serie limitada de 999 unidades de una réplicaaescala 1:2
del legendario modelo Auto Union Type C, el cual puede ser conducido por
nifios de hasta un metro y 35 centimetros de alto, con un costo de 13,000
délares

Fabricado en aluminio, el carrito incorpora detalles de cuero artesanales
y madera de nogal, aunque lo que ha suscitado mas interés es su disefio
clasico, al tratarse del primer auto de pedal de gama alta.

El auto se compone de mas de 900 piezas individuales, posee un freno
hidraulico de doble disco y siete marchas. Ademas, los asientos y el volante
estan tapizados en cuero y las ruedas fueron hechas a medida para el coche
de pedal.

El prototipo del coche de pedal se mostré por primera vez en el Salén de
Paris en otono del 2006 y los visitantes lo recibieron cautivados. Gran
cantidad de gente incluso queria comprar el modelo de exhibicion.

PAIEW VTN TAY



ACEROS LA IDEAL, S.A. DE C.V.

P

AkzoNobel

AKZO NOBEL INDA, S.A. DE C.V.

ALCHEM, S.A. DE C.V.

wfhd

ALEACIONES Y METALES INDUSTRIALES
DE SALTILLO, S.A. DE C.V.

AMISSA
/I‘\ B ALERIS NUEVO LEON, S DE R.L.
Aleris DE C.V.
f’AE L i L) ALLTUB MEXICO, S.A. DE C.V.
L =
ALMETEK ALMETEK, S.A. DE C.V.
HUUIEXE ALMEXA ALUMINIO, S.A. DE C.V.
AA ALRRETSA, S.A. DE C.V.
ALUMINICASTE ALUMINICASTE FUNDICION

ALUMINIO EXTRUIDO EXTRAL,
S.A. DEC.V.

I ANODIZADOS ESPECIALIZADOS,
» S.A. DEC.V.
MNARZYZ ARZYZ, S.A. DE C.V.

ConNALUM

CONALUM, S.A. DE C.V.

‘ nemak

CORPORATIVO NEMAK, S.A. DE C.V.

;

ELECTROCOLOR, S.A. DE C.V.

@ ST W TR TR

FUNDICION J.V., S.A. DE C.V.

GRUPO EMSA, S.A. DE C.V.

ASCONIA

GRUPOD VASCONIA, 5.4 8

GRUPO VASCONIA, S.A.B.

HARBOR COMMODITY RESEARCH, S.C.

JAEUMINTA

IMEDAL.

HERRALLIA.

HERRALUM INDUSTRIAL, S.A. DE C.V.

insertec

Hornes y Refractarios:

INSERTEC INDUSTRIAL, S.A. DE C.V.

LME COMERCIALIZADORA,
S.A. DEC.V.

MAQUILAS Y COMERCIALIZACIONES
ZAPATA, S.A. DE C.V.

<©Marulbeni| MARUBENI AMERICA CORPORATION
NUTEC
BickLey| NUTEC BICKLEY, S.A. DE C.V.

Oilgear

OILGEAR MEXICANA, S.A. DE C.V.

OXAL, S.A. DE C.V.

PRUTRADE, S.A. DE C.V.

PYROTEK MEXICO, S.A. DE C.V.

RDCM,S.ADE C.V.

RECUPERACIONES INDUSTRIALES
INTERNACIONALES, S.A.DE C.V.

RHI REFMEX, S.A. DE C.V.

SCHMOLZ + BICKENBACH MEXICO,
S.A. DE C.V.

SERVICIO CORELMEX
SADECV.

SERVICIO CORELMEX, S.A. DE C.V.

>

CUPRUM

SERVICIOS CUPRUM, S.A. DE C.V.

Sumitomo
Corporation

SUMITOMO CORP. DE MEXICO,
S.A. DE C.V.

) UANL

UNIVERSIDAD AUTONOMA DE NUEVO LEON

O

FOSECQ

VESUVIUS MEXICO, S.A. DE C.V.

wag-taff

WAGSTAFF INC.
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