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Departamento de Transcripciones 

CONGRESO DE LA REPÚBLICA 

SEGUNDA LEGISLATURA ORDINARIA DE 2001 

COMISIÓN INVESTIGADORA ENCARGADA DE ANALIZAR LOS DELITOS ECONÓMICO-
FINANCIEROS PERPETRADOS EN EL PERÍODO 1990 AL 2001 EN EL PROCESO DE 

PRIVATIZACIÓN, EL USO DE LOS RECURSOS DEL ESTADO PARA EL SALVATAJE DE 
EMPRESAS BANCARIAS Y NO BANCARIAS, LICITACIONES PÚBLICAS, EL USO DE 

RECURSOS PÚBLICOS PARA CONFORMAR UNA RED DE CORRUPCIÓN, EL USO DE LA 
SUNAT Y ADUANAS COMO MECANISMO DE CHANTAJE Y PRESIÓN O DE EVASIÓN 

TRIBUTARIA Y EL MAL USO DE DONACIONES Y OTRAS AYUDAS RECIBIDAS, ENTRE 
OTROS 

(SESIÓN RESERVADA) 

MARTES 16 DE ABRIL DE 2002 

PRESIDENCIA DEL SEÑOR JAVIER DIEZ CANSECO CISNEROS 

—Se inicia la sesión 

El señor PRESIDENTE.— Vamos a dar inicio a la sesión de la Comisión. 

En primer lugar, señor Vela, pedirle disculpas por la demora, me quedé enredado en una reunión con el 
Ministro de Transportes desde las 8 de la mañana, pensé que iba a ser más breve. 

El interés de la Comisión, señor Vela, es poder apreciar algunos de los temas que tienen que ver con los 
contratos de privatización, el proceso de los mismos, el cumplimiento de los mismos, las relaciones 
Telefónica Osiptel y algunos problemas puntuales que derivan de estas áreas. 

La Comisión ha revisado los materiales, los contratos, las bases de la licitación, de los concursos. Tiene 
una idea de cuál ha sido el proceso de negociación que se ha llevado adelante, ha hablado con varios de 
los actores del proceso, en este sentido. Y hemos creído entonces conveniente  ingresar a una 
conversación con los actores del lado de la empresa. 

Hemos hablado con miembros de la Cepri, también de la Copri, con ministros del período sobre el tema y 
nos surgen algunas inquietudes que van a ir viniendo en la conversación. 

Normalmente, nosotros, antes de iniciar la conversación sobre los puntos específicos buscamos que 
nuestros invitados puedan hacernos una breve reseña de su carrera profesional para tener una noción de 
los antecedentes y las capacidades de forma tal, poder conocer su trayectoria profesional y empresarial. 

Esto normalmente lo solicitamos en las invitaciones por escrito. No sé si en su caso ha ocurrido así, si lo 
ha traído. Si usted quisiera resaltar algo oralmente respecto a esa trayectoria, quizás esa pudiera ser la 
forma en la que pudiéramos iniciar esta conversación. 

Le rogaría que en el momento en que intervenga, mantenga prendido el micro para que pueda registrarse 
sus intervenciones. Si deseara usted una copia de sus intervenciones, es cuestión de que nos lo precise y al 
terminar la transcripción de la sesión, encantados se la enviamos. 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— 
Muchas gracias, quiero agradecer la invitación a la Comisión para tener la posibilidad de explicar nuestro 
punto de vista en todo el proceso de privatización. Quiero resaltar varios temas. 

Para empezar, el primero; hemos recibido varios comunicados de esta Comisión donde nos piden diversas 
informaciones. Hemos elaborado un documento que trae Víctor Carlos Schwartzmann que es el Gerente 
Central de Legal y de Regulación de Telefónica en el Perú y que le vamos a dejar con mucho gusto para 
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ver si con esto satisfacemos la necesidad de información de la Comisión. 

Dentro de esta documentación está un curriculum vitae mío, pero yo encantado —si les parece— les 
explico por encima la situación. 

También quiero decirles que estoy un poco preocupado, porque yo no he vivido estos acontecimientos, 
Víctor Carlos tampoco, pero hemos estado trabajando estos días para intentar conocer cómo fueron las 
bases y, hemos recabado algo de información. 

No obstante, sí quiero dejar bien claro la disposición de Telefónica a colaborar con la Comisión en el 
esclarecimiento de todo lo que consideren oportuno y en la búsqueda y presentación de toda la 
información que necesiten. 

Lo único que les pido, es un poco de comprensión en esta entrevista, porque a lo mejor hay cosas que 
desconocemos; pero  sí quiero dejar el compromiso nuestro de investigarlo e informarlo a la Comisión 
adecuadamente. 

Así que, también les pido que durante el debate Víctor Carlos pueda intervenir tranquilamente. 

El señor PRESIDENTE.— No hay ningún problema. 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— 
Con relación a mi curriculum, me llamo Jorge Ramón Vela, en la actualidad soy Gerente General de 
Telefónica del Perú. Soy ingeniero superior de telecomunicaciones por la Universidad Politécnica de 
Madrid, he cumplido 20 años ya dentro del grupo Telefónica. También tengo un post-grado en.. soy 
experto en colaboración internacional también por la Universidad Politécnica de Madrid.  

Como le digo, llevo algo más de 20 años en el grupo Telefónica donde entré desde puestos bajos, entré de 
operador técnico trabajando en una central, reparando averías; posteriormente, aprobé la posición de 
ingeniero y me incorporé como ingeniero de proyectos de a pie, digamos, dentro de la organización; he 
ido cubriendo todos los escalones de mando y de ejecutivos que tiene el grupo Telefónica. 

Y en el año 94, una vez que se produce la finalización de la privatización y una vez que Telefónica gana 
esta privatización, me incorporo a la operación Perú en el año 1994, el 5 de junio. Vine aquí para un 
proyecto de 6 meses como experto en el área celular; yo llevaba 10 años trabajando en Telefónica en el 
campo de la telefonía celular, en ese momento era el máximo responsable en España de la red celular de 
Telefónica. Vine, como dije, para un proyecto de 6 meses y ya llevo cerca de 8 años; o sea, que al final 
los acontecimientos han hecho que decidiera quedarme. 

He ocupado distintos puestos, hasta diciembre del año 94 fui asesor en la parte de telefonía celular, hice 
todos los planes de desarrollo de la telefonía celular en el Perú. Posteriormente, se me ofreció quedarme 
de responsable del área comercial; entonces, fui responsable de lo que se llamaba la Vicepresidencia de 
Servicio al Cliente que comprendía las áreas comerciales de todos los negocios entonces muy iniciales; 
por ejemplo, Cablemágico, telefonía celular, telefonía pública, datos, telefonía básica, etcétera. 

Posteriormente, cuando ya crecieron mucho los negocios y estas áreas se hicieron casi inmanejables por 
el tamaño que empezaban a tomar, se hizo una partición y quedé como responsable de la Vicepresidencia 
de Servicios a Empresas con la parte de páginas amarillas, telefonía celular y comunicaciones de 
empresas, datos y voz para empresas. 

Posteriormente, participé en la venta de acciones del Estado en el road show que se hizo —digamos— 
vendiendo las acciones del Estado dentro del equipo de gestión, no como la parte operativa del Estado, 
sino como la parte del equipo de gestión que iba aplicando los planes de la compañía a los distintos 
inversores; y al terminar fui nombrado Gerente General Adjunto, cargo que ocupé unos pocos meses 
puesto que fui desplazado por el grupo Telefónica Argentina donde me desempeñé por un año como 
responsable del área de administración y recursos. 

Y, al mismo tiempo, colaboré en el proceso de privatización de Brasil que culminó en junio del año 98 
donde fui requerido para incorporarme nuevamente al Perú como Gerente General desempeñándome en 
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este puesto desde el año 1998, setiembre, aproximadamente. 

No sé si con esto, señores.. 

El señor PRESIDENTE.— Perfectamente. Yo creo que nos da un cuadro bastante completo de su 
trayectoria profesional. 

Para entrar en materia, señor Vela, una de las áreas que interesa a la Comisión es el proceso mismo de 
privatización. Un hecho que nos interesaría conocer —yo sé que usted no participó directamente en el 
inicio del proceso— es, ¿cuáles son las condiciones iniciales que Telefónica propone para participar en la 
privatización? 

Hemos hablado con los miembros de la Cepri. Los miembros de la Cepri nos indican que la Cepri, con 
aprobación de la Copri, entidad responsable del proceso de privatizaciones, discute bases; estas bases son 
sometidas luego a los postores interesados y estos plantean algunas modificaciones, ampliaciones o 
inclusiones de temas que no estarían colocados en las bases o modificaciones de algún tipo en estas. 

Quisiéramos tener idea de qué condiciones iniciales plantea Telefónica en el proceso para participar en la 
privatización, si interviene en la proposición de algún tipo de modificaciones o ampliaciones o 
inclusiones de elementos en las bases de la privatización que elabora la Cepri del caso. 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— Yo 
la verdad lo que sé es bastante parecido a lo que usted me explica.  

Yo sé que se producen unas bases que circulan entre todos los postores. Lo que también sé, es que  los 
requerimientos de cada uno de los postores se producen por escrito, tengo entendido. 

Entonces, los requerimientos de Telefónica deben de figurar.. 

¿No sé si tú tienes algún otro dato? 

El GERENTE CENTRAL LEGAL Y REGULACIÓN, señor Víctor Carlos Schwartzmann.— 
Solamente comentar que en esta parte del proceso no está el hoy Telefónica del Perú, quien participa 
activamente y por lo tanto es documentación que es difícil encontrar en los archivos nuestros. 

Hemos hecho una búsqueda, como decía el señor Vela al comienzo, y este tipo de información no 
aparece. Esta es información que hacen los postores, en este caso Telefónica Internacional. Pero lo que sí 
es absolutamente claro es que toda esta documentación ha sido aportada por escrito, no sólo por 
Telefónica Internacional, sino por todos los demás postores interesados en el proceso. 

Y, hasta donde tengo entendido, cuando se hace el cierre de la operación, se publica un libro que se 
denomina el Libro Blanco que recoge un poco la historia del proceso y entre esa historia está 
documentada la participación de los postores en esa fase del proceso, en la fase de las observaciones a las 
bases. 

Nosotros podíamos intentar solicitar a España si es que nos pueden alcanzar documentación, pero esa 
documentación va a ser la misma y probablemente más completa en el Libro Blanco que es cuestión de 
revisarlo. 

El señor PRESIDENTE.— Muy bien.. 

El GERENTE CENTRAL LEGAL Y REGULACIÓN, señor Víctor Carlos Schwartzmann.— Si 
desean le buscamos algo de información.. 

El señor PRESIDENTE.— En realidad mire. La pregunta está ligada de alguna manera a la segunda que 
es: el precio base establecido en la valorización por el consorcio asesor de los Estados Unidos fue de 546 
millones de dólares. 

Por otro lado, las operadoras que ocuparon el segundo y el tercer puesto ofertaron cifras bastante menores 
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a los de Telefónica, Southwestern Bell ofertó 857 millones 142 mil 857 dólares y GTE de Estados Unidos 
ofertó 903 millones de dólares.  

¿Qué consideraciones llevan a Telefónica a ofertar 2 mil 2 millones de dólares?, ¿un error de 
apreciación?, ¿una apreciación que consideran justa? Y por eso es que aparece el tema de  la primera 
¿no?; o sea, ¿qué consideraciones plantea Telefónica en el proceso?, ¿tienen algo que ver con una 
relación con el precio que Telefónica finalmente oferta que es tan distanciado del resto? 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— Ya 
digo que no participé; pero sin embargo, sí he participado en la privatización de Brasil que fue en el año 
98 y he vivido desde dentro como se gestan los precios bases que se oferta.  

Es un tema bien complicado, bien secreto, porque hay que tener mucho cuidado para que no se afecten 
estas informaciones y que detrás, lo que tiene son una serie de estudios de business plan que se llaman, 
que son proyecciones que la compañía hace sobre lo que cree que ella con su equipo de gestión es capaz 
de conseguir con una operadora. 

Y por lo tanto, en función de eso y la credibilidad que se le de las bases (2) del concurso, de si es verdad 
que se va a poder mantener la evolución de tarifas, por ejemplo, que figuran en los contratos cuando 
figuran o cuál es la proyección de la economía que cada uno de los postores está haciendo. Al final, se 
hace unas proyecciones de negocios en lo que se supone que va a ser de todos y cada una de las líneas de 
negocio de la compañía durante los años.  

Esta evolución, finalmente, se traduce en un flujo de caja con un resultado de la compañía que se traslada 
al día inicial con una tasa de descuento. La tasa de descuento, lo que hace es reflejar en su cálculo el 
famoso y conocido riesgo país que cada operadora aplica con un criterio determinado. 

Con este procedimiento de flujo de caja descontado, con la introducción de riesgo país mediante la tasa de 
descuento, se consigue un precio de referencia. Si nosotros hiciéramos este ejercicio en una evolución 
razonable y no excesivamente agresiva de la compañía Telefónica del Perú, obtendríamos precios 
parecidos a los precios base o parecidos a los que se pujaron durante la subasta. 

Sin embargo, hay otras consideraciones adicionales que entonces empezaban a tener mucha relevancia y 
que después, los años posteriores han tenido muchísima más, y que se ha llamado burbuja tecnológica y 
cosas así, donde se observa ya una predilección de los inversores por determinados valores en 
preferencias sobre otros. 

Entonces, estábamos viviendo una transición de la.. Los inversores, los analistas de inversión priman en 
cada momento determinados parámetros, consideran que es el futuro del mundo, el futuro de los sectores; 
en ese momento estaba empezando a primar bastante ya los componentes tecnológicos. 

Entonces, hay otro estudio que se hace paralelamente a este valor de flujo de caja descontado y que refleja 
un poco más el futuro de las operaciones que se van a adquirir y que son estudios de multiplicadores; es 
decir, lo que se ve es el valor bursátil que tiene una acción comparado con el resultado operativo de esa 
operación o comparado con el resultado neto o comparado con los ingresos. Eso es un estudio que se 
llama de multiplicadores. Ya se relaciona más con la capitalización bursátil que tiene una empresa y se 
comparan en la región. 

Si vemos la historia, un poquitín antes de la privatización de Perú u otra privatización, que no se si fue 
Venezuela o algún país de centroamericana, donde ya se utilizaron multiplicadores similares a los que 
salieron en Perú; es decir, no es un hecho aislado, sino que hay algún antecedente donde se usan ratios de 
multiplicación, de ingresos de multiplicación de valor por línea similares a los de Perú. 

Esto es lo que hace en ese momento a Telefónica, por lo que yo tengo hablado con gente que participó, 
porque efectivamente con 900 millones habría ganado también la subasta.  

O sea, que de alguna manera hay que reconocer que ahí la parte estratégica pudo actuar bien diciendo que 
el valor efectivamente son 2 mil millones. No creo que el valor esté equivocado, pero también es verdad 
que con 900 millones habría ganado; o sea, se pagaron mil 100 millones de más.  
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Si hubiera tenido determinada información de la competencia, digamos, que se podría haber optimizado, 
pero el hecho es que no se hizo. 

Es un poco la explicación que yo le puedo dar al respecto. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En qué tiempo calculan ustedes que Telefónica ha recuperado su inversión 
inicial?, ¿y qué factores habrían influido en permitirlo? 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— 
Telefónica no ha recuperado su inversión inicial y, además, todavía está lejos de hacerlo. 

El concepto que generalmente se maneja de recuperación de la inversión es, si yo pongo 100 y espero 
recuperar esos 100 en 2 ó 3 años y ya está ¿no?, resulta la operación rentable; es diferente en función del 
período en el que uno se está planteando esta inversión. 

La inversión de Telefónica es una inversión a largo plazo, también el interés de cada uno de los postores 
es diferente. Es decir, el interés de Telefónica en esos momentos era muy alto, probablemente mayor que 
el de ningún otro, porque ya había tomado Telefónica la decisión de diversificarse geográficamente en 
América Latina. Es una decisión que toma Telefónica cuando inicia la participación en Argentina que es 
la primera operación que adquiere, posteriormente Chile y después viene Perú. 

Telefónica en esos momentos está desplegando una estrategia que si bien, si vemos la.. exclusivamente 
ponemos el foco en el Perú, vemos que a lo mejor la operación sería cuestionable; sin embargo, viendo 
todo el entorno y toda la estrategia que despliega Telefónica en esos momentos ha resultado exitosa; 
puesto que, por ejemplo, toda la crisis que ha vivido el sector tecnológico estos meses pasados. 

Telefónica también la ha sufrido, pero de una manera sensiblemente inferior a otros operadores, por 
ejemplo, Deutch Telecom o British Telecom u operadores americanos; Telefónica en comparación a 
caído muchísimo menos, precisamente por la diversificación de mercados que tiene. 

Entonces, volviendo a la pregunta de la recuperación de la inversión; si nosotros sumáramos, es un 
ejercicio que ya hemos hecho, lo que ha rentado a Telefónica en cash, en efectivo, la operación de 
Telefónica del Perú durante estos 8 años prácticamente que llevamos de operación, la cifra que se 
obtendría en torno a 800 millones de dólares. 

Es decir, Telefónica ha invertido 2 mil millones de dólares durante 8 años, incluso en el año 2000 produce 
una compra hasta casi el 98% de Telefónica del Perú que son otros 2 mil y pico millones; es decir, por la 
operación del 98% que puede tener hoy aproximadamente de acciones de Telefónica del Perú Telefónica 
Corporación, ha pagado alrededor de 4 mil 300 millones de dólares y ha recuperado en estos 8 años 800. 

Es decir, si vemos la rentabilidad tradicional que ve cualquier privado en su casa, con las cuentas 
bancarias o cualquier empresa, no se ha recuperado la inversión de ninguna manera, ni estamos cerca de 
hacerlo. Pero si analizamos la situación geoestratégica del negocio que está adoptando Telefónica, pues 
probablemente en ese caso el aporte que haga Telefónica del Perú sea superior. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted está hablando ahí de una rentabilidad bruta previa a impuestos?, 
¿está hablando de una rentabilidad neta post impuestos? 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— 
Estamos hablando de rentabilidad de cash, efectivo, recaudado por Telefónica Internacional después de 
impuestos frente a un cash efectivo también realizado de 2 mil millones de dólares sumando todas las 
participaciones que tiene el grupo Telefónica, tanto por el contrato de transferencia tecnológica de gestión 
como por la parte correspondiente a dividendos. 

El señor PRESIDENTE.— En ese período el tema de lo que son los contratos de gestión gerencial, ¿qué 
significación tiene?, ¿si usted hiciera una sumatoria similar en el período, cuánto es lo que lo que ha sido 
transferido a la casa matriz, digamos, por apoyo gerencial o por transferencia tecnológica que no es 
necesariamente lo mismo que apoyo gerencial?, porque ahí hay un mecanismo, también de alguna manera 
no es transferencia de utilidad, pero sí es rentabilidad para la casa matriz ¿no? 
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El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martinez.— 
Está incluido en la cifra.. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Está incluido en los 800 millones? 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martinez.— Sí, 
aquí tengo la cifra.  

Por dividendo de estos 814 millones, que serían desde el año 94 hasta el año 2001, 814 sería el total, de 
los cuales correspondiente a dividendos son 257 y correspondientes al contrato de transferencia 
tecnológica y de gestión 557. En total 814. 

Esta es la separación. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Qué factores, diría usted, influyen en el nivel de rentabilidad que tiene 
Telefónica?, ¿cuáles son los factores centrales que ubica en término de rentabilidad de la empresa?, ¿el 
proceso de expansión del servicio?, ¿el proceso de aporte o venta de tecnología y servicios de gerencia?  

¿Cuáles son los factores centrales?, ¿algunos beneficios tributarios especiales que les han permitido 
alguna reducción respecto a la tasa promedio de impuesto a la renta en otros sectores?, ¿qué factores son 
los que influirían centralmente en el resultado de la gestión de Telefónica positivamente?, ¿y qué factores 
influirían negativamente? 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martinez.— Yo 
creo que positivamente Telefónica es muy agresiva.  

Normalmente en las licitaciones en Latinoamérica es muy agresiva y es uno de los postores que todos los 
países quieren que participe, si no necesariamente para que gane, sí para que por lo menos alegre la 
subasta y alegre la puja; porque todo el mundo sabe que Telefónica cuando se decide a participar participa 
con decisión y esas son características que tienen unos operadores sí y otros operadores no. 

Algunos de nuestros competidores actuales forman parte —no voy a decir los nombres— de nuestro 
mismo grupo y de un grupo antitético; es decir, hay un operador en concreto de los actuales que también 
tiene una característica agresiva en el mercado, una característica de entrar decididamente apostando, 
invirtiendo; y otro de nuestros de competidores, sin embargo no es así.  

Yo dejo al libre albedrío de cada uno de ustedes colocar los nombres, pero esas son cosas que todo el 
mundo sabe y que cuando uno se decide a privatizar en el sector de telecomunicaciones ya cuenta con 
ello. 

¿Cuáles son los motivos que hacen que Telefónica sea más agresiva?  

Yo diría Telefónica es más agresiva en Latinoamérica por la estrategia de diversificación de mercados 
que ya digo que ya estaba desplegando y que hoy no es ningún secreto; entonces, era una estrategia no tan 
conocida porque estábamos empezando a irnos hacia Latinoamericana, no tan conocida públicamente, 
pero sí claramente definida dentro del grupo. 

¿Cuáles son los hechos que más han beneficiado a la rentabilidad de Telefónica?  

Para nosotros lo más importante era el que se mantuvieran claras las reglas marcadas dentro de los 
contratos y dentro de las bases de la subasta. Es decir, que efectivamente se respetara la evolución 
tarifaria, que como saben, venía marcada desde un principio en el contrato de concesión. La evolución de 
las tarifas no la ha decidido Telefónica, formaba parte del concurso, todos las sabíamos, todos las 
firmamos y aceptamos antes de poner el papel de la oferta. Por lo tanto, no dependía ni siquiera del precio 
final, sabíamos cuál iba a ser la evolución de tarifas que había decidido el Estado. 

Lógicamente, a unas tarifas mayores, las líneas inferiores salen más altas y por lo tanto el precio obtenido 
va a ser mayor; a unas tarifas inferiores los resultados netos son más chicos y por lo tanto, el precio 
obtenido por las pujas iban a ser menores en el concepto este de flujo de caja descontado que como 
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comenté anteriormente. 

¿Cuál fue la estrategia, por tanto, que decidió Telefónica una vez pagado los 2 mil millones?  

Lo que yo sí les puedo decir claramente, hablando entre nosotros, es que en España digo: “hemos pagado 
demasiado, esta subasta se podía haber ganado con 900 millones”, pero tenemos detrás unos estudios que 
nos soportan un precio de este calibre.  

O sea, no es que nos hayamos equivocado y vayamos a perder plata. Uno de los secretos era hacer el 
despliegue rápido, que además ahí coincidía con el interés de la población y del interés del país en 
general; es decir, interesaba dar un salto en el tiempo. Las cuentas lo que nos decían es: “cuanto antes 
fuéramos capaces de hacer este esfuerzo, mejor para el resultado de la operación”. Y esto fue lo que nos 
llevó a multiplicar la actividad de Telefónica.  

La suma de Entel y CPT hasta entonces había instalado creo que un máximo de 60 mil líneas en un año, 
pasamos a instalar cerca de 400 mil y simultáneamente realizamos todas las inversiones, cambiamos toda 
la planta externa. Se acordaran aquellos años que era un poco una locura, todas las calles levantadas, 
cambiando las centrales; fue un trabajo tremendo que luego se ha repetido en Brasil, exactamente  la  
misma estrategia. 

Es decir, ha habido que multiplicar la actividad de la compañía por 8, por 9 para, primero, ser capaces de 
cumplir la meta de los (3) contratos que se nos exigían; y en segundo lugar, lo que nosotros sabíamos es 
que cuanto antes se cumplieran mejor para el negocio. Eso ha sido un aspecto muy importante. 

Segundo aspecto muy importante, ha sido un desarrollo específico de la red que hace Telefónica que es 
distinto al resto de operadoras del mundo. Telefónica tiene un know how específico en diseño de la red de 
comunicaciones que se basa en centrales cabeceras y centrales remotas que fue un desarrollo que se hizo 
en España y que hemos trasladado rigurosamente. Hecho por un grupo de españoles que vino, se encerró 
en una serie de habitaciones y que nos permite ser muy versátiles a la hora de ver dónde aparece la 
demanda y poder atenderla de una manera rápida y facilita. 

Por lo tanto, la implantación del plan de ampliación de la red; y luego también debo decir, nuestra apuesta 
porque se iban a cumplir las condiciones pactadas en el contrato de concesión con el riesgo país fue 
superior a la de otros postores y efectivamente, podemos decir que hasta ahora se ha respetado. Hasta 
ahora las condiciones que figuraban en el contrato de concesión se han ido cumpliendo y por lo tanto eso 
ha sido no digamos lo que nos beneficie, era lo que esperábamos.  

Hay otros postores que sabemos que han utilizado tasas de descuentos, porque incluían elementos de 
riesgo que nosotros no hemos incluido. 

¿Qué es lo que más nos ha perjudicado?  

Creo que lo que nos ha perjudicado profundamente es la falta de comunicación del gobierno anterior del 
proceso de privatización, la falta de explicación a la sociedad de qué era lo que se estaba haciendo y por 
qué, eso es algo que no necesariamente teníamos que haber hecho nosotros; pero no se produjo esta 
comunicación.  

Se pensó que se había vendido el monopolio telefónico cuando realmente el plan y el contrato de 
concesión contemplaba la entrada en competencia de todos los servicios de una manera inmediata en 
algunos y de una manera retrasada en el tiempo en otros, como el de la telefonía fija. 

Y eso es lo que honestamente creo que más nos ha perjudicado. La sensación de la opinión pública de 
monopolio y de tarifas elevadas, cuando realmente ni el esquema de evolución de la entrada de la 
competencia, ni las tarifas las había fijado Telefónica, sino que formaban parte de las bases de la 
licitación, formaba parte del contrato de concesión y era algo que había decidido en su totalidad el Estado 
Peruano. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted no diría que la posición dominante del mercado ha sido un factor 
significativo importante para poder manejar un millón de rentabilidad y de expansión que les permita a su 
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vez proyectar en el tiempo una posición central en este campo? el mismo modelo de privatización, 
llamémoslo así que no fue un modelo particularmente competitivo en el inicio del proceso y hasta ahora 
encuentra algunas dificultades sobre las cuales podremos conversar más adelante. 

¿No cree que esto ha sido un factor central? 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— Yo 
creo que no, y le voy a explicar por qué. 

Creo que el modelo estuvo para mí bien concebido técnicamente, buscaba un incremento de la 
penetración de la telefonía fija en el Perú, pero tuvo algunos defectos que se mostraron con el pasar de los 
tiempos. Cuando llevábamos ya 3, 4 años es cuando uno detecta las debilidades del modelo que en su día 
son aptos. 

Una de las cosas más importantes que se buscaba, aparte de la mejora de la calidad que se produjo de 
todas maneras y eso hay mediciones realizadas por el regulador periódicamente, dentro de sus 
obligaciones y nosotros estábamos también obligados a facilitarle todas estas pruebas donde se puede ver 
una evolución, una mejora importantísima en todos los parámetros de calidad que se nos están midiendo, 
en otros que no se miden lo mismo. 

Pero una de las cosas que pretendía el modelo era incrementar la penetración telefónica en los.. la 
competitividad en el sector de telecomunicaciones del Perú dentro del entorno latinoamericano. Lo que 
ocurre es que este proceso de privatización se produce simultáneamente o en un período de tiempo X en 
una serie de países: en Argentina, en Chile, en otra serie de operaciones, en Brasil en el año 98. 

Y lo que se puede ver del modelo peruano es que no acaba de penetrar tanto como en otros países; es 
decir, los chilenos deben de tener una penetración alrededor de 15 teléfonos por cada 100 habitantes, los 
argentinos me parece que tienen una penetración de 23 teléfonos por cada 100 habitantes. Por qué Perú 
después de todo este gran despliegue se queda alrededor de 7, 6 y pico o 7. 

Esa explicación nosotros la hemos estudiado con mucho detenimiento y es uno de los temas que ahora 
más nos preocupan. La segmentación del PBI per capita del Perú y la segmentación de los ingresos en la 
sociedad hace que no sea tan fácil el poder penetrar y aumentar este nivel de penetración con la telefonía 
convencional. 

Este es un hecho que se refleja claramente en los estudios de segmentación socioeconómica que tiene 
Telefónica, que hace el instituto Cuánto, que hace Apoyo ¿no? 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted diría que la capacidad adquisitiva de la sociedad en general es baja? 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— Por un nivel de distancia social y significativa de determinados sectores. 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— Usted lo 
puede ver en los estudios que.. Bueno, supongo que esto es algo que todos conocemos y que publica 
Apoyo y que nosotros realizamos este tipo de estudio con esa información, estudio de penetración 
telefónica por segmentos socioeconómica. 

Entonces, una de las cosas que podemos observar es que hay determinados segmentos socioeconómicos 
que tiene una penetración muy baja en comparación con.. y además muy desiguales; es decir, no todas.. 
también es muy desigual entre Lima y provincias, la segmentación así nos lo dicen. 

Esto significa que todos estos clientes no van a ser demasiado rentables; es más, de la planta telefónica 
actual hay un gran porcentaje de clientes que no son excesivamente rentables. 

Lo que podemos deducir de todo es que probablemente en estos segmentos no va a haber competencia, ni 
ahora la hay, ni la va a haber en el futuro. 
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¿Qué otras conclusiones podemos sacar? Las conclusiones que podemos sacar es que nuestra competencia 
se va a centrar en los segmentos más rentables de la población, eso también se está viendo; es decir, 
empresas y determinados distritos con mayor poder adquisitivo. 

Otra de las cosas que podemos sacar en conclusión es, que se ha producido un fenómeno en el que Perú 
va paralelo a los países desarrollados, pero por otros motivos; que es el que las líneas telefónicas móviles 
están superando a las líneas telefónicas fijas.  

Esto significa que el desarrollo de la telefonía en el Perú se está incorporando a las tendencias mundiales 
por otros motivos, pero está llegando a la misma conclusión; es decir, la penetración en los segmentos 
más desfavorecidos se está haciendo con teléfonos celulares prepago. ¿Por qué teléfonos celulares 
prepago cuando la tarifa es sensiblemente más alta que la de los teléfonos fijos? Porque no exige el pago 
de una renta mensual fija, porque el teléfono celular a diferencia del teléfono fijo no exige inversiones 
permanentes para dar el servicio a un cliente. 

Mientras que el teléfono fijo sí la exige; o sea, para darle telefonía fija a un cliente en un pueblo joven hay 
que instalar una central, hay que poner una tarjeta para cada uno de los clientes, hay que llevar un cable 
hasta el cliente final y ponerle un teléfono fijo. Todo eso se use o no use después el teléfono. 

La telefonía celular, sin embargo, no es así. La telefonía celular pone una estación de base, pone una serie 
de canales de radio al aire que pueden ser compartidos por cualquier usuario de telefonía móvil y que si 
no se usa el teléfono no gasta red, no exige inversión. 

Entonces, esta es una de las grandes ventajas que está haciendo que hoy en día la penetración en telefonía 
celular en el Perú tenga unos crecimientos muy grandes y sea la que está llegando a los segmentos más 
desfavorecidos. Esto es una evolución que estoy seguro no estaba pensada en el modelo de privatización 
que se diseñó, pero a la que se ha llegado de todas maneras con el fenómeno de la competencia. 

No creo que podamos esperar competencia en la telefonía fija por lo que comento, porque hay una gran 
cantidad de clientes que no son rentables; grandes zonas, sobre todo provincias, porque las inversiones 
que se exigen son muy grandes y las rentabilidades que se obtienen son muy pequeñas o negativas. Y sin 
embargo, la solución que se está adoptando es la celular donde desde un principio ha habido competencia. 

Y ahí le puedo decir que, por ejemplo, en telefonía celular cuando nosotros llegamos teníamos menos del 
50% del mercado, tendríamos el 45%, había 30 mil clientes en total, entre Tele 2000 entonces y 
Telefónica. Yo me acuerdo que teníamos un fichero de 15 mil clientes, pero que de verdad en servicio 
debía haber unos 12 ó 13 mil como mucho, porque eran bastante caros los teléfonos entonces y había 
clientes que no pagaban; y sin embargo, todos han visto como hoy sólo Telefónica tiene un millón de 
clientes.  

Es decir, hemos a base de competir sin ningún problema y sin ninguna ventaja de las que podrían 
pensarse, en una competencia absolutamente de igual a igual con Bellsouth y después con Nextel pues 
tenemos un 60% de participación en el mercado y un mercado de un millón 800. 

Igual ha pasado en la televisión por cable, donde cuando llegamos teníamos una pequeñísima 
participación del mercado, probablemente un 3%, un 4% y hoy tenemos alrededor del 90%, simplemente 
invirtiendo en contenidos, invirtiendo en calidades de redes, invirtiendo en zonas donde la rentabilidad es 
más dudosa. 

El señor PRESIDENTE.— Este proceso que usted nos narra y los escenarios que se van abriendo en 
materia de la competitividad de la empresa, hay un tema central que nos llama la atención y tiene que ver 
con, cómo la empresa mantiene y a través de qué elementos, aparte de aquellos que tienen que ver con su 
agresividad en la renovación tecnológica, la expansión de los servicios, en fin, una capacidad de peso 
específico al interior del mercado? 

Ya han sido planteados en este terreno varias hipótesis, una de ellos tiene que ver con que los 
competidores consideran una alta tarifa de interconexión como una suerte de barrera de entrada de los 
competidores. 
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Otro tema tiene que ver con el mantenimiento del nivel de las tarifas de servicios por 3 años adicionales, 
desde 1998 y la postergación de la reducción de las tarifas en ese tiempo. 

Otro elemento tiene que ver con las condiciones en las que la empresa establece su vínculo con el Estado, 
un período en el que el Estado Peruano se obliga a votar con el comprador, de acuerdo a las bases de la 
adquisición, en las decisiones que la empresa tome renunciando irrevocablemente, de alguna manera, a su 
derecho de accionista de Entel vía un contrato de fideicomiso que le permite a la empresa este control. 

Es obvio que en algunos casos, como el caso de Telefónica, en realidad Telefónica estaba comprando un 
porcentaje minoritario de acciones de la Compañía Peruana de Teléfonos, porque el Estado era 
minoritariamente socio y que en Entel la situación era distinta. 

Estos aspectos de alguna manera algunos de ellos (4) se vinculan al tema del contrato de concesión y en el 
contrato de concesión hay 4 grandes temas, aparte de un comentario general sobre lo anterior que nos 
interesa ampliar. 

Uno, es el tema de las tarifas de rebalanceo. ¿Qué reacción tuvo Telefónica al recibir la propuesta de la 
Cepri?, ¿propuso modificaciones respecto al tema?, ¿y en la negociación de este tema con quién trataron 
en representación del gobierno? 

Otro gran tema es, en el contrato de concesión el tema costos. Nosotros hemos tenido aquí, en varias 
ocasiones, a los responsables de Osiptel y a diversas entidades en este tema y una cosa que constatamos 
es que la empresa no entrega los costos conforme a lo que solicita Osiptel o a lo que estaría establecido en 
el contrato, en la versión de Osiptel y esto impide una diferenciación adecuada de costos para establecer 
un mecanismo de regulación de tarifas.  

Por supuesto es comprensible que el mismo edificio puede estar utilizado por 2 ó 3 servicios distintos de 
Telefónica, pero es obvio también que para calcular ustedes sus tarifas y las ofertas que hacen de tarifas 
de servicios que ofrecen tienen que tener ustedes un cálculo también de costos, algunos de los cuales 
deben ser compartidos entre servicios distintos, pero que pueden fraccionar entre ellos para sacar su 
cálculo de costos. 

¿Qué les impide como empresa entregar los costos a Osiptel tal y como lo solicita?, ¿y en este mismo 
terreno, qué es lo que ha llevado a este extraordinario fraccionamiento de empresas, de creación de 
subsidiarias o filiales?, porque cuando uno mira la lista de empresas vinculadas a lo que antes era una 
empresa es realmente muy grande el nivel de fraccionamiento, de gestión empresarial. La lógica por lo 
menos hasta donde llegó mi aproximación al tema administración de empresas era que la centralización 
de determinados servicios abarataba determinados costos. Luego han aparecido lógicas que plantean el 
fraccionamiento puede resultar más barato en determinadas condiciones tecnológicas. 

Entonces, ¿qué elementos llevan a la creación de estas filiales? Esta sería un segundo gran tema, el tema 
costos. 

Tercer gran tema es el tema de las tarifas y la modificación de la tarificación al minuto. Ahí quisiéramos 
conocer cómo fue el proceso para llegar a esta modificación, cómo se llega al plantea que lleva de.. 
originalmente, si no me equivoco, eran  3 ¿no? los minutos iniciales, luego se pasa al tema del minuto, 
hay toda una discusión sobre el tema del redondeo, de si se cobra el segundo, se cobra el minuto. 

¿En este terreno cómo ese proceso?, ¿ustedes lo plantearon?, ¿o lo planteó Osiptel?, ¿de quién es la 
iniciativa?, ¿y por qué aceptan la fórmula aprobada?, ¿cuáles son las razones que los lleva a este tema? 
Esto tiene que ver con el hecho de la adición del minuto adicional, del llamado minuto de costo de 
interconexión, de lo que le llaman bajada de bandera en este terreno que hace que el primer minuto sean 2 
si solo hablara un minuto? 

Y el último tema es, en el contrato de concesión ustedes tenían un plazo para la apertura del mercado y se 
resuelva anticipar esta apertura. Quisiéramos conocer cómo se llega a este tema y cómo influye en ello 
diversos elementos, por ejemplo el cálculo de tarifa tope y la postergación de la aplicación del factor de 
productividad.  
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¿Cómo intervienen estos elementos en esta modificación?, ¿es decir, hay un canje del plazo de tiempo a 
cambio de nuevas condiciones como estas¿, ¿cómo se toma esta decisión que queda plasmada en el 
contrato?, ¿y en este campo cuál es el rol de Osiptel?, ¿cómo interviene Osiptel en este proceso?, ¿con 
qué posición la ven ustedes? Esto como temas específicos del contrato de concesión existiendo las 
condiciones previas al tema de.. lo que es originalmente el traspaso de un monopolio del sector público y 
del sector privado y que debe ir produciendo una apertura hasta qué punto realmente se ha dado y hasta 
qué punto se mantiene vía estos mecanismos tipo del tema tarifa de interconexión. 

Hemos hablado aquí con 2 empresas de la competencia de Telefónica y hemos observado, por ejemplo, 
de que ustedes ofrecer a sus clientes tarifas más bajas que las tarifas de interconexión que les ofrecen a las 
empresas que quieren intervenir en el mercado. Entonces, obviamente es imposible participar en el 
mercado, porque si ustedes tienen clientes cautivos con tarifas que son más bajas que el costo de 
interconexión para la empresa de la competencia, esta no tiene ninguna posibilidad de competir, porque lo 
que pudiera ofertar al cliente tiene que ser a pérdida. 

Entonces, este tipo de temas que hemos conversado con alguna de las empresas en reuniones que hemos 
tenido respecto al tema, este tema de la tarifa de interconexión y el control que ello permitiría es un tema 
como concepción global, nos preguntamos si no es una palanca que permite mantener una posición 
dominante en el mercado decisiva, aparte de los otros temas planteados respecto al contrato. 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— 
Empezamos precisamente por el punto de tarifa de interconexión que fue el primero y el último.  

La tarifa de interconexión es lo que nos pagamos los operadores entre nosotros por terminar una llamada 
en la red del otro. Si yo inicio una llamada en un teléfono fijo de mi casa y termina en un teléfono de 
AT&T, hay un trozo de la red que se utiliza que es de Telefónica y otro trozo de la red que se utiliza de 
AT&T.  

Entonces, hay que ponerse de acuerdo de lo que se cobra qué parte le corresponde a cada uno de nosotros. 
De alguna manera eso es lo que marca el margen que tiene cada negocio y con ese margen el negocio que 
se pueda hacer mayor o menor.  

La tarifa de interconexión es una herramienta muy importante   asociada a la rentabilidad de las 
compañías y también asociada a la rentabilidad de las líneas telefónicas.  

Se ha querido transmitir la sensación de que el Perú tiene unas tarifas de interconexión 
extraordinariamente altas y que eso está impidiendo la competencia, cosa que no es cierta y les explicaré 
por qué. 

Primero vamos a hablar, si les parece, de la interconexión entre una red fija y una red móvil. Si nos 
fijamos en una llamada que sale desde un teléfono fijo de mi casa y llama a un operador móvil, cualquiera 
que este sea, esa llamada hoy en día nos está costando alrededor de un sol el minuto, para hablar de cifras 
redondas. De este sol el minuto, Telefónica del Perú, la operadora fija; o sea, tiene 2 trozos también, un 
trozo de red fija y un trozo de red móvil. 

Por el trozo de la red fija de esos 100 centavos, digamos que es el sol, Telefónica se está quedando 1,4 
centavos de dólar que es.. no, algo más de 4, pues será.. vamos a poner 5 ó 6 centavos de sol es lo que se 
está quedando la operadora fija; 94 centavos de sol se los está quedando la operadora móvil.  

Si esto es decir que no puede haber competencia, por lo menos con los operadores móviles, porque las 
tarifas son muy altas de interconexión, el propio análisis de la diferencia tan abismal que existe entre lo 
que cobra un operador móvil y lo que cobra un operador fijo, el operador móvil tanto el nuestro como 
TIM, como Bellsouth, como Nextel; es decir, no hago distinción de qué operador móvil. 

Entonces, lo que sí vemos es que hay un desbalance a favor de la telefonía móvil en la tarifa de 
interconexión. De hecho la tarifa de terminación en la red móvil está fijada en 20,53 centavos de dólar; es 
decir, hay una gran desproporción.  

Esta tarifa de interconexión efectivamente es muy importante, pero esa desproporción donde se está 
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produciendo hoy en el mercado de una manera muy relevante es entre la telefonía fija y la telefonía móvil 
y eso lo que está provocando es que en cada minuto la rentabilidad de la telefonía móvil sea infinitamente 
superior a la rentabilidad de telefonía fija, y eso está produciendo el efecto que está produciendo el efecto 
que les he explicado al principio; el despliegue y el crecimiento de la telefonía está siendo muy superior 
al de la telefonía fija, porque tiene muchas más posibilidades de subvencionar al terminal, de hacer 
ofertas. 

Es decir, ese fenómeno efectivamente es muy importante, pero no está ocurriendo con la telefonía fija, 
sino está ocurriendo con la telefonía móvil. Hay una cierta protección del regulador y de las políticas del 
mercado peruano hacia la operadora móvil frente a la fija. Y estas cifras se pueden comprobar porque son 
cifras reguladas, no son cifras que nosotros podamos poner como queramos y si están liquidando todos 
los meses. 

El señor PRESIDENTE.— Señor Vela, ¿esto no tendría que ver precisamente con que la competencia 
ha terminado interviniendo en el lado móvil porque tenía más flexibilidad respecto a como moverse en 
este tema que en el caso de la fija. 

El GERENTE GENERAL DE TELEFÓNICA DEL PERÚ, señor José Ramón Vela Martínez.— Sí, 
pero no por el tema de las tarifas, ni por el tema de posición de dominio, ni por el tema del monopolio; 
sino por el tema de la evolución tecnológica. Si uno se da cuenta de los procesos últimos de licitación se 
da cuenta que hay mucho más postores para la telefonía móvil que para telefonía fija. 

Las tendencias mundiales de la telefonía, y eso es algo que nosotros no vamos a tener gran capacidad para 
modificarlo, sino al contrario debemos intentar conocerlas para adaptarnos y aprovecharnos de las 
tendencias tecnológicas. Lo que está llevando es, la telefonía de voz está evolucionando hacia la 
movilidad de una manera descarada; es decir, las líneas móviles están creciendo en todo el mundo a una 
velocidad muy superior al de las líneas fijas que están prácticamente estancadas. 

Y las líneas fijas están yendo hacia el ancho de banda; es decir, en un (5) futuro, qué sé yo, de 10 años, 
prácticamente todo el mundo tendremos un teléfono, habremos dejado de hablar de la línea de casa para 
hablar de mi línea, la mía, la de mi señora, la de mis niños. 

Es decir, es distinto, vamos hacer una telefonía personal, con lo cual, en lugar de tener un teléfono por 
cada casa, pues, va haber 3 ó 4, igual al número de miembros familiares. 

Esto es una tendencia mundial, que de todas maneras se va a producir en el Perú y que se está 
produciendo ya —como decíamos— a una velocidad más rápida de lo esperado por el fenómeno de que 
no hemos llegado a penetrar suficientemente con la fija. 

Entonces, están todas las condiciones dadas para que la telefonía móvil siga creciendo y la parte de 
telefonía fija, los monopolios tradicionales que todos conocemos y a los que tanto se ataca, son 
monopolios que están en su concepción fundamental, digamos, enfermos de muerte, no hay remedio para 
esta tecnología, puesto que van a ser sustituidos por un Estado competitivo, unas empresas competitivas 
en el mundo de la banda ancha. 

Las operadoras monopolices que conocemos, o están muertas o se están muriendo. Están muriendo hacia 
unas nuevas operadoras con alta competencia en el mundo de la banda ancha, porque lo que sí que habrá 
que llevar hacia el hogar, es banda ancha, velocidad de transmisión de datos para que la familia con una 
infraestructura tecnológica adecuada se conecte a Internet y realice todas transacciones que cada día van a 
ser más a través de estas plataformas. 

Esa es la evolución tecnológica que vamos a vivir, que estamos viviendo ya, que ya en el Perú hoy se 
puede ver y se puede ver que es así, y por lo tanto, esta obsesión o esto de centrar todo el mundo el tema 
de la telefonía fija y en la parte monopólica tradicional, digamos, que está un poco fuera de lugar con lo 
que es la tenencia mundial y lo que estamos ya viviendo en el Perú. 

En cuanto a las tarifas de interconexión, comenté la tarifa de interconexión entre la fija y la móvil, me 
quedaba la tarifa de interconexión entre la fija y la fija, que es una de las podría explicar por qué no hay 
competencia en la telefonía fija. Bueno, sí hay competencia en la telefonía fija, hay una competencia 
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fuerte e intensa, pero una competencia fuerte e intensa centrada —como decía antes— en los segmentos 
rentables. 

AT&T tiene hoy el 1% del mercado que nos puede parecer una ridiculez, pero si pensamos que ese 1% 
del mercado es un 1% del 1 millón 800 mil líneas que existen en servicios fijas, es un 1% que está 
centrado exclusivamente en los segmentos muy rentables, tienen empresas y en zonas residenciales de 
mayor poder adquisitivo, las líneas más rentables. 

Si nosotros de nuestro millón 800 mil líneas elimináramos los teléfonos populares que son de cerca de 
medio millón, es un teléfono que luego hablaremos de ello porque surgirá en la parte de adelanto de la 
apertura. Si sacamos los teléfonos de control, línea de control que son todo teléfono lanzado en zonas 
populares, el fonofácil que es un teléfono super barato también, veremos que al final de ese millón 800 
mil nos estamos quedando con aproximadamente un millón de líneas. 

Si de este millón de líneas sacamos los teléfonos públicos que no estamos analizando en este momento, 
ya nos quedarían como 900 mil; es decir, al final ese 1% se convierte en mucho más si vamos 
segmentando nuestras líneas y eliminando las de provincias que no son rentables, la del segmento socio-
económico que son poco rentables, la línea donde perdemos dinero. Si todas esas la eliminamos que no 
son el objetivo comercial de nuestra competencia, veremos que efectivamente nuestra competencia tiene 
incentivos para seguir invirtiendo, pero en las zonas rentables. 

No vamos a esperar, ni nadie espera, ni se va a producir una inversión en zonas no rentables; es decir, 
nadie piensa que pueda haber una oferta de AT&T, de líneas telefónicas una inversión de líneas 
telefónicas en determinadas provincias o en determinadas zonas, que nosotros por otro lado tenemos 
obligación de dar; es decir, eso hay que tenerlo presente, porque la competencia hay que esperar ciertas 
cosas con ella, pero no es la panacea de todas las soluciones, hay zonas donde desagraciadamente son 
desfavorecidas del poder adquisitivo muy bajo, pretender que ahí la solución vaya a ser competencia, me 
parece que no es creíble, no es realista. Creo que para esas zonas habría que buscar otro tipo de soluciones 
de las que ya hablaremos si quieren. 

Entonces, la tarifa de interconexión a lo que me estaba refiriendo, es que, vemos que la red telefónica fija 
tiene unos grandes desbalances en su rentabilidad. Este análisis de desbalance de lo que en otros países se 
llama: "el déficit de acceso", lo que Telefónica está pagando todos los meses o por lo que ha estado 
penalizada y está penalizada por dar teléfonos en las zonas menos rentables, eso en otros países se analiza 
incluyendo Estados Unidos, donde es, digamos, el modelo que en muchos casos los reguladores siguen, se 
analiza este déficit de acceso, se valora y los clientes directamente pagan el déficit de acceso de sus 
compatriotas en otras zonas. 

Eso que en Estados Unidos, por ejemplo, es un hecho, que se puede medir, que se puede ver en la factura, 
el recibo telefónico de todos y de cada unos de los usuarios. 

El señor PRESIDENTE.— Se aplica un subsidio cruzado. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— No es un subsidio cruzado. El Estado calcula cuál es el déficit de 
acceso de los teléfonos en determinadas regiones donde no son rentables. Este déficit lo comparten entre 
todos los operadores, entre todos los clientes, entre todos absolutamente, incluyendo los que tienen este 
déficit. 

Entonces, se paga 1.50 dólar al mes o 1 dólar no sé qué por cliente para cubrir el déficit de acceso y tiene 
un nombre técnico que todo el mundo conoce, todo el mundo entiende y se llama así: "el déficit de 
acceso". 

El señor PRESIDENTE.— Pero en términos prácticos es un subsidio para aquellos sectores en los que el 
servicio costaría más pagados por otros, no exclusivamente por los otros, porque ellos también pagan una 
parte. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Ese es un subsidio directo de todos los clientes. 

El señor PRESIDENTE.— Directo. 
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El señor VELA MARTÍNEZ.— Y de todos los clientes del sector para pagarlos a las áreas donde el 
teléfono, lógicamente, no es rentable. 

Este es un concepto...   

El señor PRESIDENTE.— Yo le señalo esto, porque recordando una conversación aquí con el señor 
Paucar. El señor Paucar nos dijo que una de las características del contrato tenía por objeto eliminar los 
mecanismos de subsidios de un servicio a otro o los mecanismos de compensación de un servicio a otro.  

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí, es verdad y eso es distinto, ya explicaré esos subsidios, a qué 
subsidios se refería el señor Paucar.  

El señor PRESIDENTE.— En todo caso, lo que sí queda claro, es que es posible el manejar mecanismos 
por los cuales uno compensa costos de un lado a otro y eso no tienen por qué generar imposibilidad de 
funcionamiento de la empresa.  

El señor VELA MARTÍNEZ.— De hecho llevado a un extremo, todos los mecanismos de promedio a 
tarifas, que son los que se aplican en todo el mundo, es un subsidio, porque si uno promedia las tarifas del 
que está viviendo en San Isidro con el que está viviendo en San Juan de Lurigancho, para saber cuál es la 
tarifa promedio y sobre esa tarifa promedio se regular, ahí de alguna manera hay un subsidio. El que está 
pagando más está subsidiando al que está pagando menos, el promedio aritmético es un subsidio en 
realidad. 

Entonces, se le puede llamar subsidio de hecho ¿no? 

El tema del déficit de acceso, es un tema absolutamente técnico estudiando en todos los países. En el 
Reino Unido está definido cómo se cubre, el España estamos ahora analizando el tema de déficit de 
acceso, en Estados Unidos está claramente definido, regulado cuánto se paga. 

El problema es que, por regulación la tarifa de interconexión peruana cubre todos los conceptos que se 
pudieran cubrir. Si uno analiza otros países, es verdad que tienen mucho más años de historia en el 
estudio de la red de telecomunicaciones y por lo tanto tienen mucha más información para saber 
exactamente qué parte le corresponde a cada uno trozos de la red. 

Es verdad, eso es verdad, o sea hoy por hoy lo quisiéramos hacer aquí, no sería tan fácil de hacer, pero si 
que es cierto que tienen en la tarifa de interconexión, es solamente uno de los elementos. Si nosotros 
comparáramos la tarifa de interconexión con todos los elementos que ellos han desglosado en Estados 
Unidos y la comparáramos con la peruana, lo más probable es que salga más alta la de Estados Unidos 
que la del Perú. 

El problema que tenemos en Perú, es que venimos de una situación de falta de información de empresas, 
con una gestión muy burocratizada, muy poco técnica, con poca inversión, o sea no le echemos toda la 
culpa tampoco a los gestores antiguos, simplemente no pueden hacer las cosas, porque no tenían plata 
para invertir en la empresa, no solamente para invertir en las redes, sino para invertir en ordenadores para 
sus empleados, en invertir para capacitación para sus empleados, en tener la posibilidad de contactar con 
otros elementos del mercado de otras empresas y operadoras que están en la última tecnología. 

El hecho, todas estas motivaciones hacen que no tengamos hoy una base de datos suficiente para poder 
generar esta información, pero el hecho también, es que no se puede decir que la tarifa de interconexión 
de la telefonía fija sea alta y de hecho un benchmark riguroso se podría decir y esta se podría hacer; y esta 
tarifa lo soporta holgadamente, que no podemos decir que tenemos una tarifa elevada.         

El señor PRESIDENTE.— Señor Vela, el congresista Valdivia quisiera hacerle una pregunta. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Una pregunta. ¿Cuánto ha aumentado por teléfono la 
telefonía fija en el país?   

El señor VELA MARTÍNEZ.— ¿Cuánto? 
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El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Por teléfono, cuánto ha aumentado respecto... 

El señor VELA MARTÍNEZ.— (Ininteligible) 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— No, no, en número de aparatos. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— En número de aparatos. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— En número como lo llaman ustedes, número de clientes. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— De seiscientos mil y picos que había hasta 1 millón 800 mil más o 
menos para hablar de cifras redondas. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— ¿Y básicamente dónde se ha realizado eso, en Lima o en 
provincias? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Digamos que va a revés que la población; es decir, en Lima tenemos —
para hablar así con grandes cifras— un tercio de la población. Es decir, por dada 3 habitantes hay 2 de 
provincias y 1 de Lima, sin más volúmenes de teléfonos es exactamente al contrario. Por cada 3 teléfonos 
hay 2 en Lima y 1 en provincias. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Señor Vela otra consulta. Usted ha hablado que hay una 
especie de subsidio que paga cada usuario para poner teléfono en las zonas donde no hay los recursos 
suficientes. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Bueno, ahí hay dos. Hoy día en la actualidad yo he comentado, que el 
promedio, cuando uno hace un promedio de alguna manera se está haciendo un subsidio; es decir, si 
hablamos de todo lo que se esté cobrando, por ejemplo, la renta básica. Rentas básicas, en el Perú hay un 
montón de tipo de renta básica, hay unas muy baratas, hay otras que son más caras. Si hacemos un 
promedio, la renta básica es un intermedio ¿no?; es decir, y sobre esta se regula. 

Esto significa que, este señor que está pagando más de alguna manera se podría entender como subsidio 
subvencionando al que está pagando menos, pero luego hay un subsidio claro y descarado, definido, 
regulado y oficial que es, que todos los operadores de telecomunicaciones, todos, por ley tenemos que 
pagar, no sé si es el 1% de nuestros ingresos, tenemos que pagarlos al Fondo Fitel, que es un fondo 
específico para el desarrollo de las telecomunicaciones en las zonas rurales; es decir... 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— ¿Y la inversión quien la hace, señor Vela, las mismas 
compañías o lo hace el Estado? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— No, no, esa inversión hace el Estado; es decir, yo le doy todo los años 
el 1% de mis ingresos, Bellsouth, TIM, Nextel, todos le damos el 1% de nuestros ingresos al Estado que 
constituye un fondo que es administrado por el OSIPTEL y este fondo se utiliza para desplegar la 
telefonía en las zonas rurales. Este es una tema que es ... 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— ¿Y de una vez colocado el punto del teléfono, quién opera 
esto, quién lo administra? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Lo que ha hecho el OSIPTEL es, con este fondo que ya digo que es una 
subvención clarísima y oficial. Este fondo se va generando un fondo importante dentro del OSIPTEL. 
OSIPTEL no sé por qué, no estoy dentro de OSIPTEL, pero yo sé que OSIPTEL ha hecho una división 
del país en 3 regiones, creo, y ha sacado a concurso público quién va a prestar la telefonía rural en cada 
una de estas 3 regiones que es el Fondo Fitel. 

Se han presentado varios postores, han ido ganando unos en un sitio, otros en otro, al final estas empresas 
tienen la obligación de mantener el servicio telefónico y además, pues, tienen algún tipo de subvención 
que desconozco cuál es, pero sí sé que el Estado, no sé como lo subvenciona de alguna manera, no sé si 
en la parte inicial, en la parte intermedia, por minuto, pero sí sé que le da directamente dinero de este 
Fondo Fitel. 
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El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— ¿Ustedes no controlan o no tienen conocimiento de la 
inversión que se realizar con esto? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— No, porque nosotros hemos participado tan sólo en una ocasión en estas 
licitaciones y no ganamos y por lo tanto, no sabemos, no estamos al día de cómo se está gestionando este 
fondo, aunque tenemos información, tú tendrás bastante información. 

El señor SCHWARTZMANN.— Simplemente comentar que, básicamente, no sé si todos los 
procesos han seguido la misma regla, pero el criterio que se seguía y para definir el mecanismo de 
subsidio es que, aquel postor en estos procesos de licitaciones en zonas rurales que solicitan el menor 
subsidio para la operación es el que gana, o sea el fondo finalmente es el subsidio que se le otorga para 
explotación del servicio en las zonas rurales. 

El operador que considere que necesita menos (6) utilización de ese subsidio, es el que finalmente se lleva 
la licitación. 

El señor VELA MARTÍNEZ.—  Tiene obligaciones, todos tienen la misma obligación de prestar el 
servicio, una serie de pueblitos que vienen claramente relacionados y mantener el servicio telefónico y 
una serie de cosas. Este es el mecanismo de subsidio que... 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Y ustedes como empresa no le han hecho ningún tipo de 
seguimiento de esto, o sea han aportado solamente ahí, ha terminado su... 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Seguimiento, a ver si estos fondos se utilizan bien. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Sí. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— No, nosotros nos limitamos a pagar al regulador y también tenemos que 
pagarle el 0.5% al propio OSIPTEL, todos los operadores; es decir, el organismo regulador, digamos, que 
se financia con los propios fondos del sector y también hay un mecanismo definido que es: 05% de los 
ingresos, pero yo no puedo ir al regulador, es quien me pone las tarifas y quien me analiza y quien me 
inspecciona continuamente, a pedirle muchas explicaciones, más bien es al revés, ellos son los que nos 
piden muchos a nosotros, pero nosotros a ellos, pues, normalmente no lo hemos pedido nunca 
explicaciones. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— En este caso, las compañías le pagan 1,5% de sus ingresos a 
OSIPTEL, 1% para la telefonía rural. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí, correcto. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Medio por ciento ¿para qué? para los gastos de... 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Para el propio funcionamiento de presupuesto de OSIPTEL. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Correcto, gracias.           

El señor PRESIDENTE.— Puede continuar por favor, señor. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí, hemos hablado. 

El señor PRESIDENTE.— Señor Alejos, tiene el uso de la palabra. 

El señor ALEJOS CALDERÓN (PP).— Señor Vela yo quería hacer una pregunta. 

Usted ha manifestado que, por los avances tecnológicos la telefonía móvil sería en el futuro mucho más 
rentable para ustedes; pero sin embargo, sabemos que también los costos son muchos mayores que este 
caso, se hacen de menor acceso a la gente que no tiene muchos recursos económicos, una llamada de un 
celular es mucho más cara que desde un punto fijo. 
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Entonces, indudablemente, para la empresa le conviene este tipo de desarrollo, porque a mayor precio de 
las llamadas mayor utilidad para ustedes. Pero qué hay de los sectores menos favorecidos ¿no? 

Y la pregunta va en el sentido siguiente: Por qué en los teléfonos públicos no ponen ustedes el número del 
teléfono para que pueda ser utilizado también como un medio para recibir llamadas como son Estados 
Unidos, de cualquier teléfono puede llamar o le pueden llamar también.   

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí. 

El señor ALEJOS CALDERÓN (PP).— Ahora, si yo estoy en un lugar donde no tengo la posibilidad 
que me llamen, necesariamente tengo que usar un celular que definitivamente es más caro, pero si hubiera 
un teléfono con un número, yo desde ahí pueda acceder y decir que me llamen para una respuesta 
inmediata y eso supliría de cierta manera mi mayor comunicación, especialmente en aquellos lugares 
donde no habría este tipo de teléfono. 

¿Cuál es la razón, por lo que ustedes no han implantado un sistema de esa naturaleza, que si sería 
favorable a muchos sectores desfavorecidos del Perú? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— En cuanto a la primera parte de su pregunta, no necesariamente los 
costos de la telefonía móvil tienen que ser más altos que los costos de la telefonía fija, no necesariamente. 

La telefonía móvil lo que ocurre es que, se rige por otros, aunque es conceptualmente un mecanismo para 
transmitir voz igual que un teléfono fijo, sus redes las hacen que sean sensiblemente distintas, las 
concesiones. 

Lo que comentaba antes es bien importante, puede tener una estación base. La telefonía móvil su 
principio se basa en ir poniendo. Se llama telefonía celular, porque cada estación de base que es una como 
emisora de radio que acostumbramos a usar en el coche, en el carro, hay veces que nos metemos por un 
túnel y todos asumidos que se oye ruido, es que estamos en un túnel o pasa un autobús y se nos estropea 
un poco la señal porque sabemos que viene por radio. 

Al final estas estaciones tienen lo que se llama cobertura, que es una zona donde dan la señal que es 
pequeñita. Al lado hay que poner otra y se van haciendo como células de manera que se cubra todo el 
terreno. 

Cuando uno va hablando y pasa de una célula a otra, el sistema tiene que ser lo suficientemente 
inteligente para detectar que el cliente éste esta saliendo de una célula que está perdiendo buena señal y 
esta otra célula le da mejor señal y hacerle que conmute, que cambie de una a otra. 

Esta es la complicación que tiene la telefonía celular; sin embargo, si nos fijamos, tiene una gran ventaja. 
Si yo tengo una célula aquí con capacidad para transmitir 40 conversaciones simultáneas, hay unas tablas 
que se calcula para el número de clientes, cuántos canales hay que tener de estas conversaciones 
simultáneas. 

Si yo tengo 200 clientes que hablan mucho, estos clientes se me van a quejar porque la mayoría de las 
veces que intentan hablar no pueden, porque como se pueden hacer 20 ó 30 conversaciones simultáneas, 
están ocupadas todas; sin embargo, si yo tengo en lugar de 200 o 1 mil clientes que no llaman 
prácticamente nunca, lo más probable es que estos clientes estén bien contentos porque nunca tengan 
problemas de congestión. 

Esto lo podemos ver, por ejemplo, en las playas del sur, que ya está ocurriendo durante un tiempo. Hay 
una gran concentración de clientes los fines de semana y una —prácticamente— desaparición de los 
clientes durante la semana y durante una parte del año, esto hace que en determinados momentos haya 
congestiones de la célula y sin embargo no las haya durante el resto del tiempo. 

Esto va al hecho de que, la red celular tiene una ciertas ventajas que es, que todos comparten lo mismo; 
sin embargo, lo que yo explicaba antes, la telefonía fija se hable o no se hable tiene unos costos fijos de 
todas maneras, que es poner la central, poner la tarjeta para cada cliente, poner el cable que llega hasta 
casa de cada cliente y el teléfono en cada uno de los hogares. 
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Entonces, digamos, que la telefonía fija tiene unos costes fijos mucho más elevados, porque además la 
parte más cara de nuestra red es la parte de planta externa, los cables que hay por las calles son los que 
más sufren, los que más sufren vandalismo, sufren robos, sufren con la corrosión de la humedad, son los 
que más sufren con diferencia y esta parte se le está ahorrando la telefonía móvil; sin embargo, la 
telefonía móvil en contra tiene, el aparato telefónico, que es un aparato mucho más caro que el aparato 
telefónico convencional de la casa que es un aparato mucho más simple, la circuitería es mucho más 
simple. 

Entonces, mientras que un teléfono de la casa puede estar costando 15 dólares un aparto medianamente 
bueno de calidad y tal, un aparato celular está costando por lo menos 100 dólares, 90 dólares en función 
del modelo. Esta es la diferencia. 

¿Qué es lo que hacen las compañías móviles? Subvencionan el terminal; es decir, normalmente un 
terminal de 100 dólares, les cuesta a la compañías 100 dólares, no lo están vendiendo a 100 dólares, lo 
están vendiendo sensiblemente más barato a cuarenta y tantos dólares incluyendo un montón de minutos; 
es decir, ese es el tipo de negocio celular, sin embargo, la compañía fija se maneja de otra manera, con ser 
negocios muy parecidos, la gestión comercial y la gestión de la red es sensiblemente distinta. 

Entonces, por eso le digo, que no necesariamente las compañías celulares tienen hoy por hoy más 
rentabilidad. ¿Eso qué significa? ¿cómo lo podemos ver en las cuestas de resultados de las compañías? 
Pues, si nos fijáramos, por ejemplo, la cuenta de resultados de TIM, aunque no está muy bien que yo use 
un competidor, pero es un ejemplo muy gráfico. El primero año ha perdido mucho dinero, no solamente 
por la inversión publicitaria que ha hecho, que comparativamente ha resultado de la compañía, digamos, 
que no tiene importancia la inversión publicitaria que ha hecho. Donde ha hecho una gran inversión es en 
subvención de terminales. 

Entonces, eso hace que las compañías aunque recauden plata, también gasten mucha plata. Entonces, la 
compañías móviles cuando les va muy bien en ventas, no les va tan bien en los resultados, porque están 
subvencionando los terminales; sin embargo, las compañías fijas es distinto. 

Esto es un poco lo que yo quería decirle, de que no veamos los crecimientos de las telefónicas móviles 
como la panacea de todo, porque no es cierto, porque también la telefonía móvil, lo que al final hace con 
ofertas comerciales, subvencionar el terminal que es caro y por tanto, lo que se ahorra en planta externa, 
lo que es en los cables en la calle, de alguna manera, por lo menos una parte lo tiene que utilizar en 
subvencionar el terminal que es mucho más caro para que puedan acceder otros segmentos de la 
población y eso hace que al final también, el minuto sea también más caro. 

Pero si vemos los márgenes de las cuestas de resultados, vemos que son peores que los de las compañías 
fijas, porque la telefonía móvil está en crecimiento. El día que deje de crecer y deje de vender tantos 
terminales y se dedique nada más que a gestionar los que ya tiene, ese día tendrá unos márgenes muy 
superiores a los que manejan hoy las compañías fijas, si no bajan las tarifas, claro. 

Eso es un poco la lógica de cómo funciona la diferencia entre las fijas y las celulares. 

En cuanto al tema de los teléfonos públicos. Bueno, los teléfonos públicos, la concesión que el grupo 
Telefónica tiene en todos los países, no es algo que sea exclusivamente en el Perú, son teléfonos para que 
la gente se comunique en salida, no en llegada. 

Ocurre, que los teléfonos públicos en llegada, aparte de una serie de complicaciones técnicas que se 
podían resolver y que no vienen al caso, el problema es, cuando uno necesita comunicarse tiene que tener 
el teléfono disponible. 

Entonces, se han dado casos en donde la gente acapara el teléfono público como si fuera suyo cuando 
puede recibir llamadas y esto genera quejas de los clientes, queja del resto de los clientes y entonces, eso 
lo que nos ha hecho a nosotros que en ningún país del mundo recibamos llamadas, esos son estrategias 
que tienen cada una de las operadoras.           

El señor PRESIDENTE.— Gracias, señor. 
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No sé puede continuar con los temas que tienen que ver... 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Hemos visto el tema de tarifas. Hay otro tema que es para mí muy 
importante, es que el tema que ha hecho referencia a la negociación de tarifas que se produce en el año 
1998. 

En el año 1998, la pregunta era: ¿Por qué Telefónica adelanta 1 año la apertura de la competencia? 
Bueno, clarísimamente, ¿para Telefónica que nos aportaba a nosotros la exclusividad en la telefonía fija 
nos aportaba? Bueno, la exclusividad en si que tiene un valor, de todas manera; es decir, el no tener 
competencia en larga distancia tiene un valor. 

Por otro lado, nos obligaba hacer una serie de inversiones y a cumplir ciertas metas que ya en el año 98 
las habíamos cumplido, o sea que nosotros todas las obligaciones del contrato las cumplimos un año antes 
de tiempo; es decir, por ese lado podíamos hacer esta negociación, porque toda la expansión telefónica, 
las metas de calidad, todas se habían cumplido. 

Y por otro lado, nos daba el grave problema de lo que había comentado antes. El ser un monopolio nos 
generaba una imagen, consideramos que muy mala. 

En esto no soy capaz de decirle, porque no estaba yo tampoco, da la casualidad que esta negociación se 
hace en el año 98 cuando yo justo estuve en Argentina y en Brasil. 

Entonces, no puedo decirle de quién fue la iniciativa de iniciar estas conversaciones. El hecho es que, al 
final se ponen encima de la mesa una serie de cosas a las que Telefónica puede renunciar y una serie de 
cosas que puede obtener a cambio, se produce una negociación y se firma un acuerdo. 

No se podría haber firmado el acuerdo este, sino no fuera por mutuo acuerdo entre las partes, o sea no 
podía haber modificado, sino por mutuo acuerdo entre las partes. 

Lo que si le puedo hacer, es un análisis a posteriori de qué es lo que ha pasado. ¿Cómo considera 
Telefónica que ha sido este acuerdo del año 98? Entonces, la sensación de Telefónica y además, me 
parece que tenemos una carta que le podemos dejar, que le enviamos hace poco al congresista Pedro 
Morales, al respecto. 

El análisis que puede hacer Telefónica y puede documentar, es que ha sido tremendamente beneficioso 
para los clientes peruanos y malo para Telefónica del Perú, o sea esto ha sido malo, si no consideramos la 
parte de mejora la satisfacción de los clientes, sin considerar esa parte subjetiva y difícil de valorar, lo que 
sí podemos decir es, que ha sido sensiblemente mejor para los usuarios que para Telefónica, o sea 
nosotros podemos hacer una valorización bastante objetiva de lo que ha significado en ahorros de tarifas, 
en ahorros de evolución tarifaria (7) frente a otros ahorros que podría haber tenido Telefónica y la 
desproporción es tremenda en contra de Telefónica. 

Entonces, esta carta lo que explica es, lo primero, separa en el año 97 dentro del proceso de rebalanceo 
tarifario, que si le parece lo explico ahora. El proceso de rebalanceo tarifario se produce, porque me viene 
muy bien para la parte de explicación de qué ocurre con el año 98. 

Cuando se va a privatizar una compañía, las tarifas no se atienden a costes, nadie ha hecho un estudio, 
porque antiguamente nadie hacía esto. Un estudio de que la tarifa reflejara los costes del servicio, 
digamos, que no se miraba y ¿qué era lo que ocurría? Las tarifas de larga distancia eran muy caras, eso en 
general es una moda mundial y ocurre en todos los países del mundo. 

Las tarifas de larga distancia, tanto nacional como internacional eran muy caras y las tarifas locales en 
general eran muy baratas. 

Esto hace que las operadoras cuando son organismos estatales estén subvencionadas por la las llamadas 
de larga distancia internacional, tiene varios efectos, hay las empresas de negociaciones internacionales, 
porque les encarece mucho la comunicación con empresas de otros países, pero tiene la ventaja de que 
políticamente es mucho más vendible, puesto que es mucho más difícil para cualquier gobierno de turno 
subir las tarifas locales que subir las tarifas de larga distancia. 
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Esto mantenido en el tiempo produce una fuerte deformación de los ingresos de las compañías 
telefónicas, que hace que la inmensa parte de esos ingresos vengan de las llamadas de larga distancia, que 
no son necesariamente las que tendrían que, si hiciéramos un estudio de costes, las que tendrían que tener 
estos precios. 

También esto lo que exige es, una arreglo, hay que arreglar esta situación, esto está mal, hay que 
arreglarlo antes de hacer una privatización, porque además, todo el mundo sabe que con las nuevas 
tecnologías, el mercado de larga distancia tiende a desaparecer, como sencillamente está pasado, con 
Internet, con el multiprocesador de voz y dato; es decir, por las redes de datos meter voz, etcétera. Todo 
esto ya se ve que la tendencia tecnológica va ser que el mercado de larga distancia desaparezca, con lo 
cual las compañías telefónicas van a quedar quebradas y al estar quebradas no se van a poder vender, no 
se van a poder recaudar importantes ingresos para el Estado. 

Entonces, lo que los Estados deciden hacer, no es una cosa del Perú, también es una cosa internacional, lo 
que deciden hacer es, modificar las tarifas con un proceso de rebalanceo tarifario que consiste en bajar las 
tarifas de larga distancia y subir las tarifas locales. 

Esto es fundamentalmente, el proceso de rebalanceo tarifario; es decir, hacer una tendencia, evitar los 
subsidios a los que nos referíamos antes, de la que la larga distancia estaba subsidiando a la telefonía 
local, evitar ese subsidio para equilibrarlo con los costes. 

Esto se hace, pues, en cada país en un procedimiento determinado, no sé en Perú cómo se hizo.                          

El señor PRESIDENTE.— Una pregunta. ¿Le parece a usted razonable, en un país con el nivel de 
pobreza que tiene este? Si usted está hablando de un país con enormes brechas sociales, dificultades de 
acceso a servicios básicos, es lógico reducir costos de llamadas internacionales y elevar costos de locales. 
¿Va acercar el servicio al grueso de la población?  

El señor VELA MARTÍNEZ.— Es que, uno tiene que tener claro cuál es el objetivo que busca en una 
privatización. Entonces, una vez que se fija este objetivo, después ya nos parecerá lógico o no nos 
parecerá lógico. 

Creo que el objetivo, no se trata de enfrentar las tarifas con el acceso a la población. Creo que hay 
mecanismos de subsidio y lo hemos visto que pueden ser mucho más transparentes y mucho más eficaces 
que el mecanismo de subsidio de financiación de la llamada de larga distancia, ¿por qué? Porque uno está, 
en primer lugar, expuesto a que bajen las tarifas que iba pasar; es decir, el mercado de larga distancia es 
otro mercado que está en crónica de una muerte anunciada, a decir, dentro de 4 ó 5 años las llamadas de 
larga distancia tendrán un coste muchísimo más bajo que el que tiene y ya se está produciendo esta caída 
desde hace años en todos los mercados y con el avance de Internet, la evolución de las llamadas del 
mercado de larga distancia es a tarifa local, prácticamente e incluso menos. 

Esto es lo que, alguien tenga un poco de conocimiento del sector, de las tenencias del sector, lo que le 
advierte es, cuidado que las empresas de telecomunicaciones con el esquema actual van entrar en quiebra 
en 4 ó 5 años, porque si le quitamos con este desbalance que hay entre las tarifas y entre los ingresos, si le 
quitamos el 60% de los ingresos a las operadoras existentes, monopolios, estatales, con una fuerte 
subvención por parte de las llamadas de larga distancia, le quitamos los ingresos de larga distancia, esta 
compañía no es capaz de sobrevivir, entonces, va entrar en quiebra. 

Entonces, el Estado va tener que aportar fondos para poder mantenerla viva, no mejorar la infraestructura 
que ya sería mucho más fondos, sino simplemente para mantenerla viva y que no quiebre y pueda pagar 
sus planillas, etcétera. 

Este es el problema que se plantea encima de la mesa, o sea es un problema —incluso— de supervivencia 
de las propias empresas. Más si no decide, voy a privatizar para que tenga una gestión privada más eficaz, 
para que el Estado pueda dedicar los recursos de inversión a otras áreas quizás más consideradas, más 
prioritarias como pueda ser: la educación, como la sanidad, etcétera. 

Entonces, este es el esquema que se plantea en estos tiempos, creo que también se plantea en el Perú y por 
lo tanto, la decisión si que me parece correcta, sobre todo, porque lleva asociado un subvención hacia la 
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parte rural muy importante, porque el 1% de los ingresos de todo el sector como comprenderá 
directamente el desarrollo de la telefonía rural en 1% es importante.   

El hecho es que, este es el fenómeno que yo decía de rebalanceo tarifario, este fenómeno se empieza en 
Perú antes de la privatización, forma parte de las condiciones del contrato, marca la evolución de las 
tarifas durante todo este período y la carta por ejemplo, y ya digo, con lo que hablábamos del año 98, 
cuando se hace la negociación del año 98, una de las cosas que se para es la evolución que teníamos 
prevista dentro del contrato, por ejemplo, de la renta básica. 

Uno de los temas que habíamos visto, es que la renta básica, la evolución que tenía, estaba generando 
bastante tensiones en la población. Eso para nosotros no es bueno, pero forma parte del contrato. 

Entonces, uno de los temas que acordamos es, vamos a intentar reducir este problema y aquí viene la 
tabla de lo que debió ser y lo que fue la evolución de la renta básica, que se lo voy a dejar. Pero por 
ejemplo, en agosto del 98 debió ser 28.42 y pasó a ser 27.93, en setiembre 30.12 y fue 27.93, en 
diciembre del 98: 31.93 y fue 27.93; es decir, esta tendencia que estaba marcada en el contrato y que iba a 
ir creciendo, pactamos de mutuo acuerdo aplanarla, que no siguiera creciendo, porque veíamos, 
efectivamente, que eso generaba problemas para la población y en eso, digamos, que el contrato 
acordamos modificarlo. El beneficio promedio fue 6,1% de lo que es la renta básica. 

Bueno, igual, para no entrar en demasiado detalle, pero si lo desean podemos entrar, en larga distancia 
nacional, pasó algo por el estilo, el beneficio promedio fue del 11,4%, el beneficio trasladado al usuario 
en gráficas y en cifras está aquí y en general una serie de medidas que se adoptaron, entre las cuales la 
más importante para mí, fue la de constituir la red de área local en el departamento. 

Esta es una decisión que a Telefónica le costó mucho tomar, eso sí lo sé, que fue de las peores decisiones. 
De las decisiones que más afectaron a su cuenta de resultados, porque el 22% de los ingresos de larga 
distancia nacional lo convertimos en locales, una disminución del 85% en las tarifas. 

Significa que, si antes el área local era la ciudad de Lima, para llamar a Cañete uno pagaba larga distancia 
o llamar a Huacho. Al crear el área local, el tamaño del departamento, la llamada entre Huacho y Cañete, 
—incluso— ya pasaba a ser local, eso supone una disminución de las tarifas del 85% y afecta al 22% del 
tráfico. El 22% de nuestro tráfico de larga distancia nacional estaba conformado por estos tráficos que 
desaparecen como larga distancia. 

Aquí vienen también, algunos ejemplos de lo que supuso, por ejemplo, la llamada de Ica a Nazca en el 98 
en julio costaba 2 soles 451 centavos por 3 minutos y pasó a costar 0,368 centavos de sol, una reducción 
del 85%. 

Bueno, todas estas son acuerdos que se adoptan en la negociación, están valorados objetivamente, sé que 
OSIPTEL también ha hecho un estudio, se puede valorar y saber lo que ha significado de ahorro para los 
usuarios. 

Creo que es un estudio que no es comparable con el factor de productividad. El factor de productividad, el 
impacto estimado que va a tener el aprobado recientemente del 6%. ¿Qué consigue Telefónica? Consigue 
un retraso en la aplicación del factor de productividad, eso es un ahorro efectivamente. 

El factor de productividad que se aprobó el año pasado fue la del 6%, que no estamos de acuerdo y lo 
estamos discutiendo con el regulador en el arbitraje, pero se fijó en un 6%. 

En el año 98, según el propio OSIPTEL y sus cuentas, hubiera sido un 2%. El 6% del año pasado, 
nosotros nuestra estimación de impacto en cuenta resultado es entre 300 y 400 millones de soles en 
ingresos menos que vamos a tener, y en donde han hecho poner 6%. Eso significa, hacer una traslación 
simple, pero fácil, que el impacto con un 2% hubiera sido alrededor de 100 millones de soles, 120 
millones de soles más o menos con un 2%. 

Hay que estimar los ahorros que consiguieron con las bajadas tarifarias, con la reducción de la larga 
distancia, la ampliación del área local y se verá que el impacto es infinitamente superior. Ese ejercicio se 
puede hacer, porque la información existe. 
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Bueno, no sé si la parte del año 98 del factor de productividad a beneficios, yo insisto si tienen más 
interés, por favor, cualquier información que surja leer esta documentación, encantado de mandar gente a 
que se los explique o hacer las cuentas que quieran.  

El señor PRESIDENTE.— Estaban pendientes los temas de costos y organización de los costos. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Bueno, hay una parte que me apunté del contrato fideicomiso con Entel 
para ir por orden, pero que prefiero que la explique el señor. 

El señor SCHWARTZMANN.— Yo tampoco la tengo muy clara, sé que se creó un fideicomiso, 
recuerdo para la participación de los trabajadores cuando se emiten las acciones C, pero no sé si se refiere 
a ese fideicomiso en particular. 

Habían dos fideicomisos: Uno para la participación que mantuvo el Estado y otro para los trabajadores y 
un poco la inquietud iba en la línea de cómo se ata esto con el hecho de que Telefónica lo que compra es 
una participación minoritaria y que de alguna forma el Estado renuncia a sus derechos como gestor siendo 
el socio mayoritario. Entiendo que la inquietud va por ahí. 

Lo cierto es que, en las reglas de la privatización aplicable a todos los postores y esto fue lo que ocurrió 
en el caso de Telefónica. Lo cierto es que, a pesar de venderse una participación minoritaria, lo que se 
estaba vendiendo era efectivamente, el control de la sociedad, o sea esa participación del 35% le daba 
derecho al postor ganador, —en este caso Telefónica— a la gestión íntegra de las dos compañías, de Entel 
y de CPT. 

No conozco en detalle las reglas del fideicomiso que están comentando, me gustaría un poquito evaluarlo 
y eventualmente alcanzar alguna información adicional enfocada desde la perspectiva de esta 
preocupación que se ha planteado. 

Pero lo que creo que si es importante resaltar es que, el hecho de ser accionista minoritario no 
necesariamente supone que el mayoritario tenga el control. La regla de la privatización fue a la inversa y 
por eso se crearon acciones especiales que le daban al operador ganador la gestión de la compañía. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— De todas manera me apunto este tema, para que Víctor Carlos lo 
analice un poco más y les enviaremos una documentación de lo que hayamos encontrado si encontramos 
algo.  

El señor PRESIDENTE.— El tema es importante en el caso de los dos fideicomisos, porque uno de los 
temas en lo que queremos ahondar ahora más adelante, es el tema de los trabajadores y su participación. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Bien, continuemos. Tema de costos. Efectivamente el contrato de 
concesión hace referencia, que las tarifas deberán tener una tendencia, adaptarse a los costes más un 
margen razonable, etcétera. 

También aquí hay uno de los tópicos de las ideas generales de la población, de que Telefónica (8) se ha 
negado a entregar los costes y esto no es cierto y lo podemos probar. Telefónica ha cumplido con los 
plazos que se le marcaron para entregar los costes, donde ha surgido una controversia con el organismo 
regulador hace ya años, que también fue a arbitraje, es con qué tipo de información de costes es la que 
hay que proporcionarle al regulador y con qué tipo de información de costes deben hacerse los cálculos. 

Ahora, nosotros entendemos que el contrato de concesión es claro, en el sentido de que especifica que 
deberá de hacerse un reparte de los costes por servicios y la propia Ley de Telecomunicaciones define lo 
que son servicios; es decir, no habría nada que interpretar. 

Sin embargo, el regulador en su momento pretendió una entrega de los costos distintas, porque también 
en el estudio de costes hay modelos mundiales que se aplican y el regulador pretendió aplicar un modelo 
de costes distinto al contemplado inicialmente en el contrato de concesión y me refiero a  costes 
incrementales a largo plazo. 

¿En qué se basa este contrato? Todos hacemos este tipo de filosofía de costes. Hay varias maneras —
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como hemos hablado antes— de repartir de los costes entre los distintos servicios, pero para hacer un 
ejemplo sencillo que todos podamos entender, imaginemos el despacho del presidente de la compañía que 
es presidente de todos entre telefonía celular, telefonía fija, telefonía pública, larga distancia. 

¿Qué parte de este despacho se le asigna a cada una de estas líneas de negocio? Podemos tomar cualquier 
criterio y hacer este reparto, por ejemplo, lo repartimos proporcionalmente a los ingresos, entonces, a la 
telefonía fija le toca el 50% del despacho del señor presidente y al de telefonía móvil le toca el 30, al de 
telefonía pública un 15, por ejemplo. 

¿Qué ocurre sin embargo, si yo lanzo un nuevo servicio y lanzo el servio de ABCL? Al no estar 
contemplado, es un servicio que hay que cargarle un trozo del despacho del presidente. Digo, del 
despacho del presidente, porque es una de las cosas que se siempre se utiliza como ejemplo en estos casos 
de costes. 

El modelo de costes incrementales a largo plazo, lo que define es. Bueno, cuándo tu lanzas un servicio 
nuevo, tu no incluyes los costes de aquello en lo que tu no tengas que invertir; es decir, voy a lanzar el 
servicio ABCL, no consideres el coste del despacho del presidente, no consideres el coste del área legal 
porque ya la tienen, no consideres el coste de un montón de cosas porque ya te lo están pagando entre el 
resto de servicios. 

Entonces, ese servicio nace sin esos costes. Eso significa que hay una baja muy importante de los costes 
de ese servicio. Eso significa porque —esto se lo explico— hubo una presentación del propio consultor de 
OSIPTEL que lo explicó así a todos los que estábamos participando en un seminario. Eso significa que yo 
hago más hincapié en lo futuro que en lo pasado ¿no?, o sea lo pasado me va a pagar determinados costes 
fijos y lo nuevo no me lo paga. 

Esto es una moda, es una manera de hacer los estudios de costes, hay otras que son los costes históricos 
que consisten en unos modelos que van reasignando permanentemente. 

Esa fue la discrepancia que surgió con el regulador. Telefónica cumplió con presentar toda la información 
de costes en los plazos solicitados y tenemos la carta de comunicación al organismo regulador y la 
información que son los volúmenes de información, como se pueden imaginar, importantes. 

El señor PRESIDENTE.— En este tema señor Vela. Cuando uno calcula los precios que va a cobrar por 
un servicio, indudablemente, puede mirar a futuro, pero también mira los costes que tiene en la 
actualidad. 

Cómo funciona una empresa para diferenciar tarifas de servicios distintos en una circunstancia en la cual 
hay infraestructura que puede ser común utilizada para esos servicios, tiene que haber una forma que les 
permita un cálculo, porque si no.  

El señor VELA MARTÍNEZ.— Eso lo digo con la pregunta que había hecho; es decir, por qué creamos 
tantas subsidiarias si en principio de acuerdo a lo que usted estudió de administración de empresas, no 
tenga miedo que esas teorías siguen valiendo. Lo que ocurre es que, por qué Telefónica decide segregarse 
por línea de negocio. 

Hace un año y medio cuando se toma esta decisión a nivel corporativo, no es una decisión exclusivamente 
de Perú, es una decisión de todo el grupo Telefónica. Si nosotros viéramos en función de estos 
multiplicadores —que les hablaba yo antes— el valor de capitalización bursátil que le daban los 
inversionista a Telefónica, era la suma, el valor de la acción por el número de acciones. 

Usted veía ya que Telefónica como corporación valía menos que si fueran la suma de sus partes; es decir, 
dos más dos no eran cuatro, sino que eran más. Si nosotros tuviéramos toda la operación de telefonía 
celular fuera como una unidad independiente y negociada en bolsa, con el número de clientes que tenía 
Telefónica en el mundo, que eran 25 millones de clientes de celular, una operadora de 25 millones de 
clientes de celular, usted la ve, en el mercado vale tantos millones. Una operadora de no sé cuántos de 
millones de líneas de telefonía fija vale no sé cuánto. 

Si yo sumo esta parte, no es el valor que le están dando a Telefónica como grupos; es decir, hay que 
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mostrarle el valor al inversor y la forma de hacer es, segregando.  

Esta fue la motivación estratégica que llevó a Telefónica a segregar sus negocios, sobre todo los negocios 
que mayor reconocimiento tienen en bolsa, por eso segrega sobre todo telefonía móvil, telefonía datos, 
telefónica data. Esto es lo que relacionado con datos e Internet, Terra, páginas amarillas. 

Entonces, son los negocios, si uno los sumara teniéndolo como unidades independientes, se da cuenta que 
suma pero mucho más, o sea más del doble de lo que le reconocían como valor a Telefónica, teniendo 
todo dentro de la misma empresa y este es motivo por lo que en su día Telefónica decide segregar. 

¿Qué ocurre entonces en los países? Efectivamente, tendríamos que hacer una actuación que no es 
eficiente para el control de gastos de la compañía, porque yo antes tenía una sola área legal o yo tenía una 
sola área de compras o tenía, al segregar si tengo que generar. 7 áreas legales por que segrego en 7 
filiales, me va a salir mucho más caro. 

Para eso Telefónica establece una figura que se llama centros de servicios compartidos que es, las partes 
comunes que están dando servicio a todas las unidades de negocio, se mantienen juntas, se mantienen 
comunes y también lo sacan en una tercera unidad, para que haya transparencia en la gestión entre esta 
unidad y todas las filiales. 

De manera que, por ejemplo, todos los sistemas informáticos, contabilidad, seguridad, facturación, todo lo 
que está compartiendo recursos entre los distintos negocios, está junto para que sea eficiente y en una 
empresa independiente para que sea transparente. 

De manera que se maneja con facturaciones independientes con cada una de las líneas del negocio y esta 
facturación a tenida a costes y con unos criterios contables habitualmente aceptados en todos los países. 

Este es un poco, la justificación y como está manejando Telefónica la segregación de negocios, el por qué 
y como evita a que sean eficiente. 

Más cosas.   

El señor PRESIDENTE.— El tema de tarificación. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí, tarifas y modificación de tarificación al minuto. 

Cómo fue el proceso, de quién es la iniciativa y por qué aceptamos la oferta presentada. 

El contrato de concesión contemplaba como una posibilidad la reducción de la tarifa de 3 minutos a 1 
minuto. Viene creo, que claramente especificado en el contrato de concesión, no así del minuto al 
segundo, pero sí del, digamos, desde el período de transacción por pulsos de 3 minutos al de minuto. 

Entonces, la iniciativa, quién quiso hacer esta modificación fue el regulador, fue el que estableció las 
condiciones y fue el que fijó que se cobraría un primer minuto doble, porque había varias opciones y 
eligió eso.        

El señor PRESIDENTE.— ¿Qué opciones habían señor Vela? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Bueno, hay varias opciones. Lo que hay que tener claro es lo siguiente: 
El contrato de concesión contempla una evolución tarifaria de las tarifas de 3 minutos. Todo el contrato 
de concesión tiene detrás un estudio económico basado en esa evolución tarifaria. 

Entonces, esa evolución tarifaria la hay que respetar. De manera que, esa evolución para trasladarle de 3 
minutos a 1 minuto es fácil, porque es un tema que se ha hecho en otros países del mundo y hay mucha 
información al respecto de cómo hay que hacerlo técnicamente. Lo que no entiende bien la gente es, que 
para pasar de 3 minutos a 1 minuto no hay que dividir por 3, lo que hay que hacer es, calcular la duración 
media de la llamada hacia la valoración de la duración. Ahí todo un procedimiento estadístico para decir, 
cuál es el mecanismo, efectivamente, que debe utilizarse para trasladar 3 minutos, para que 3 minutos y 1 
minuto sean equivalentes. 
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¿Qué alternativas tiene? Pues, al final la reducción que haya que aplicar se pueda aplicar, con cuanto a lo 
inicial, sin cuanto a lo inicial con otras opciones que se pueden manejar como añadiendo más minutos 
libres, quitando, o sea prácticamente las posibilidades son ilimitadas. Lo que nos lleva a la imaginación, 
podríamos haber decidido bajar más el minuto y no regalar minutos libres. Bajar menos y regalar más 
minutos libres. Incluir un cuanto más elevado. Bajar el cuanto y poner el minuto más caro. 

Es decir, eso es un poco en función de estos mecanismos de la ecuación económica que hay que resolver, 
se pueden utilizar varias soluciones. 

La solución adoptada fue decisión de OSIPTEL, hay abundante documentación de intercambio entre las 
empresas, que es pública, o sea que se puede conocer, le podemos hacer llegar y bueno, ahí no hay más, 
no se me ocurre más que decir.   

El señor PRESIDENTE.— Una consulta. Por qué en lugar de pasar de 3 minutos a 1 minuto, no se pasa 
de 3 minutos a 2 minutos en lugar de cobrar 2 minutos por 1, inicial. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Ya le digo, lo que se tratar es de respetar el modelo económico que 
contiene el contrato. Entonces, se podría haber hecho perfectamente de 3 minutos a 2 minutos o de 3 
minutos a 1 minuto y medio, o sea se puede hacer lo que uno quiera. 

El señor PRESIDENTE.— Ustedes tienen un mecanismo por el cual, supongo que si para telefonía 
celular pueden facturar el segundo. Ustedes tienen un registro del uso efectivo del servicio al segundo. 

¿Cuál es la razón que lleva a un planteamiento que el primer minuto cuesta doble?    

El señor VELA MARTÍNEZ.— Yo creo que aquí hay que ser muy claro. 

Los que están planteando la bajada de la facturación al segundo, realmente lo que están planteando es una 
bajada de las tarifas de un 30% y eso no es de lo que se está hablando. Lo que se está hablando es de 
respetar el modelo económico que tiene un contrato y que se pueden hacer modificaciones sobre este 
modelo, pero estas modificaciones deben de respetar, lógicamente, el equilibrio que tiene el contrato, lo 
que pretende el contrato, sino se hubiera estado de alguna manera enmascarando las proyecciones que han 
hecho todos los operadores y se estaría deformando la valoración que se hizo en su día. 

Y por lo tanto, aquí, sí que creo que conviene hacer, que todo el mundo lo sea claro y que el propio 
contrato de concesión y sus bases tenían que ser muy claras. 

Entonces, es verdad que se puede hacer eso, pero para hacer eso, hay que aplicar una serie de (9) 
mecanismos, a lo mejor si lo hacemos el precio de minuto que nos sale no nos gusta porque es demasiado 
caro; ha habido quien ha hecho eso, y ha habido quien ha hecho focus group con clientes para 
preguntarles su opinión y eso está documentado. 

Por lo menos nosotros lo hicimos y presentamos alternativas al regulador, porque el final los clientes son 
los que dicen lo que más les gusta, es a lo mejor una baja. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En qué considera usted que cambia la base del contrato este tema? Si la 
base del contrato establecía la posibilidad de pasar de tres a uno, implicaba que ustedes podían tarifar 
partiendo de un minuto. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Por qué, yo no lo he comprendido bien, por qué el pasar de tres a uno no es 
dividir entre tres la factura?, ¿cuál es el costo extra del minuto primero? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Es que no es costo extra, es que cuando dice, esto es complicado de 
entender para la gente que no está metida directamente el conocimiento de esto, porque es un tema 
estadístico complicado. 

Pero la duración media de la llamada no es tres minutos, aunque el periodo de tasación sea tres minutos, 
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la duración media de la llamada no es tres minutos. 

Imaginemos que la llamada tiene una duración media de dos minutos y medio, entonces, bueno, yo para 
nivel de tráfico podría, para determinadas cosas, sustituir todo el tráfico, todas las llamadas que está 
haciendo esta red por una llamada promedio, por un monto de llamadas promedios todas igualas de dos 
minutos y medio. 

Es decir, el promedio de la llamada significa que la llamada de 2,5 minutos se está pagando como tres 
minutos, significa que la tarifa de tres minutos está dando una prima o tiene un valor que no es dividido 
directamente entre tres, sino dividido entre dos y medio. 

Esa sería la facturación al minuto real que se está aplicando en la red peruana el día de hoy; y eso es algo 
conocido por todos los operadores, por todos los expertos en redes, por todos los expertos en tráfico de 
todas las operadoras. 

Si usted quiere hacer una migración de tres minutos a un minuto de una manera neutral para que respete 
el equilibrio económico del contrato, debe dividir por el período, por la duración media de la llamada. 

Y esas son todas las cuentas que se estuvieron haciendo cuando se hizo el paso de tres minutos a un 
minuto. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Ustedes podrían acercarnos a nosotros las propuestas que hicieron ustedes a  
OSIPTEL, las propuestas alternativas en este campo, para entender un poco más la lógica? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí, sí. 

El señor PRESIDENTE.— Creo que el congresista Alejos quería preguntarle algo. 

El señor ALEJOS CALDERÓN (PP).— Volviendo sobre este mismo tema: usted hace un momento 
explicaba que en el problema de telefonía celular había que tener dispositivos avanzados inteligentes 
capaz de pasar de un espacio donde trabaja una cédula a otra, que definitivamente hacen más caros los 
equipos, que levantar un teléfono con una línea fija, porque ya está el cable puesto. 

Y si en telefonía celular ustedes pueden facturar al segundo, ¿cuál es la razón técnica para que cuando yo 
llame desde un teléfono fijo me tenga que cobrar ese minuto adicional? 

O sea, no encuentro yo una coherencia entre la parte tecnológica que significa además costos, y algo que 
es más simple que es un cable ya conectado donde ya no hay más costos que levanta, ya la conexión están 
hecha y no hay por qué cobrar el minutos adicional. 

El señor PRESIDENTE.— Lo que en entendido yo, señor Vela, a ver si he comprendido yo bien, es que 
es un tema de rentabilidad, la tesis que usted sostiene es que el contrato tenía una rentabilidad prevista de 
alguna manera, o supuesta, y que si ustedes pasan a dividir tres minutos entre tres y sacan al cálculo de 
uno, en función del tráfico existente, la rentabilidad de ese minuto es insuficiente para cubrir la lógica que 
tenía el contrato de rentabilidad de servicio. ¿No sé si es una fórmula? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— No es un problema en realidad, es un problema de respeto a la 
evolución tarifaria que se está poniendo en el contrato. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En qué sentido está explicada esta evolución tarifaria, si puede explicarnos 
dónde está el tema de respeto o irrespeto a esa concepción de evolución? 

El señor VELA MARTÍNEZ.—  En primer lugar, los costos de la telefonía, sólo de la telefonía fija, no 
tenemos un estudio comparativo para decir que son más altos los de la telefonía celular o que son más 
altos los de la telefonía fija. Son distintos porque los clientes son distintos, los servicios que se dan son 
distintos. 

Entonces, la telefonía celular tiene movilidad, la otra no tiene movilidad, cómo se valora eso, cuándo 
usted quiere comparar dos redes equivalentes para saber cuál es más cara, tiene que decidir algunas cosas 
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que son subjetivas, que no son objetivas. 

Quiere decir, qué red compra para una red fija, y ahí sí que tengo que fijar por fuerza un territorio 
determinado y al fijar un territorio determinado tengo que fijar dónde están puestos los teléfonos, con eso 
yo puedo calcular el costo de una telefonía fija. 

Y la telefonía celular equivalente, qué tipo de cobertura le quiere dar usted, ¿el cien por cien?, porque si 
le da el cien por cien tiene más potencial que la red fija que ha puesto, con lo cual probablemente le 
salgan los costos más caros. 

Si sola esta mira, el mismo número de teléfonos pues probablemente el costo le va a salir más barato que 
el de la red fija, porque los costos de la telefonía celular, al no tener planta externa le van a salir costos 
más baratos. 

Si usted lo hace para 200 mil clientes le sale una coas, si lo hace en Lima le sale una cosa, si lo hace en el 
país le va a salir otra- 

Entonces, es muy difícil comparar y decir y una afirmación tajante, que los costos de la telefonía fija y de 
la móvil, son unos más altos que otros o los otros más altos que los unos. 

Esa afirmación no se puede hacer, yo por lo menos no soy capaz de hacerla ¿no? 

En segundo lugar, la facturación, efectivamente la telefonía móvil factura al segundo porque de siempre 
ha estado facturando al segundo; la telefonía fija factura al minuto y no factura al segundo, porque nunca 
nos hemos propuesto, hemos tenido la obligación de facturar al segundo. 

Nosotros si tuviéramos que facturar al segundo, facturaríamos al segundo, o sea que no hay problema 
técnico insalvable que evite, ni es una excusa, ni es nada por el estilo; si tuviéramos que facturar al 
segundo, facturaríamos al segundo.  

Y por lo tanto, no es la base ni excusa, ni nada que deba distraer el problema de fondo del tema del paso 
del minuto al segundo. Es otro el problema. El problema del paso del minuto al segundo, es de tres 
minutos a un minuto, igual. 

El Estado peruano hace una subasta y establece una evolución tarifaria, esa evolución tarifaria sirve para 
con los tráficos que también se muestran en el data roon de la privatización, los tráficos que existen, en la 
evolución de tráfico prevista, va a suponer unos ingresos para la compañía. 

Y marca la evolución, con esos tipos de tarificación, que va a tener en los próximos años, y lo que va a 
ocurrir... 

El señor PRESIDENTE.— Ahí le pido una interrupción. 

¿Esa evolución es la que ha ocurrido? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— O sea, el contrato para vender la Compañía Peruana de Teléfonos y Entel 
preveía un crecimiento en la expansión del servicio tan significativo como el que usted ha señalado, ¿eso 
era parte de los supuestos de la venta? 

El señor VELA MARTÍNEZ.—  Sí. Es más, tengo entendido que presuponía, nosotros teníamos unas 
obligaciones mínimas que cumplir, el contrato lo que marcaban eran una obligaciones mínimas, no se 
ponía, lógicamente, tope máximo. Lo que sí creo, que tengo entendido, es que las expectativas de 
penetración eran superiores a las que después se han dado. 

En todo caso, la economía de escala iría en contra del ganador, porque no se han llegado a cubrir las 
expectativas que existieron en los cálculos iniciales sobre evolución. La verdad es que desconozco estos 
cálculos iniciales pero es lo que tengo entendido. 
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A lo que yo me refiero es que con esa evolución tarifaria, con ese tipo de facturación, con ese tipo de 
evolución de las tarifas y del tipo de facturación, uno hace sus cuentas y salen unos valores. 

Si las tarifas son un 30% más bajos, salen otros y se puede hacer, lo que ocurre es que ya se hizo y ya se 
fijó en un valor. Entonces, intentar eliminar eso sería ir contra el contrato de concesión, al menos así lo 
entendemos nosotros. 

Esto es un poco el principio de lo que estoy tratando de explicar y no quiero irme en la excusa de las 
redes, de la facturación, de que es complicado; no, eso se puede hacer y lo podríamos hacer. 

El tema es, hay que respetar el equilibrio económico del contrato porque así se debe de hacer, es un 
contrato que es una de las partes que debe respetarse. 

El señor PRESIDENTE.— Hay un tema, señor Vela, que nos interesaría precisar, y tiene que ver con el 
contrato firmado con ustedes, hay en el contrato una referencia al tema de transferencia de capacidad 
técnica y de gestión. 

Este contrato de alguna manera, en nuestra apreciación, tiene contradicciones con el contrato de 
compraventa de las acciones del Estado que son parte, o son la madre del contrato de transferencia y 
capacidad técnica y de gestión. 

¿Tenemos el contrato aquí a la mano, señor Iriarte? 

Los incisos, sí, 5.5, 5.2. 

Este contrato establece determinadas condiciones, el primero de los contratos, digamos, lo que sería el 
borrador del contrato de compraventa, establece obligaciones con respecto de la capacidad técnica del 
comprador y de las empresas. 

Y establece en el inciso 5.5.1 que el comprador deberá asegurar que las empresas tengan igual acceso 
ilimitado e irrevocable a la capacidad técnica del garante, libre del cánones, regalías o cualquier otro tipo 
de prestación. 

Y en el 5.5.2 igualmente establece a que el comprador y las empresas sin exigir ningún tipo de canon, 
regalías o cualquier otro tipo de contraprestación, mantendrá a las empresas igualmente sin exigir ningún 
tipo de cánones, regalías o cualquier tipo de prestación, como su única representante en la República del 
Perú, con el derecho exclusivo de utilizar su nombre y que mantendrá un flujo de know how y gestión que 
no implicaría pagos, cánones, regalías, en fin. 

Este es el borrador que se nos ha cercado de lo que sería el contrato original. 

Eso sufre algunas modificaciones, nosotros quisiéramos conocer cómo se producen estas modificaciones, 
quién las negocia, cómo es el proceso. Yo sé que ustedes directamente no han estado en el proceso, pero 
me imagino que alguna información sobre el tema han de tener. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Bueno, lo que yo creo es que hay resaltar lo primero: es que al 
producirse la licitación por el 35% de las acciones de la compañía, el miedo que tiene el privatizador es 
de que el operador que gane no vaya a querer transferir su tecnología de su gestión o quiera cobrar por 
ella en cada momento montos desorbitados por cada partida, por cada persona que venga por lo que sea. 

Entonces, queda claramente establecido que es una obligación que se le quiere imponer a todos los 
entrantes. 

De lo que nosotros sabemos o lo que hemos podido investigar, parece que hay una presentación de 
propuesta del contrato de compraventa a los distintos postores, y estos contestan por escrito, con las 
argumentaciones que consideren oportunos, o las modificaciones que consideren cada uno de ellos. Eso 
es lo que nosotros hemos podido investigar. 

Por eso le decía antes que la red telefónica no las tenemos aquí pero podemos conseguirla, de lo que 
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Telefónica planteó; de lo que sí que sé es que el tema del cobro por esta obligación de transferencia 
tecnológica de gestión, es una de las exigencias de todos los postores, creo que menos de Telefónica. 

Es un tema que yo sí he oído comentar pero no estoy en absoluto seguro, porque no conozco, pero sí que 
creo que forman parte del libro blanco, me han dicho que está en el libro blanco porque yo lo he querido 
conocer entonces, pues tendremos que ir a buscarlo al libro blanco. 

Pero creo lo que cada uno de los postores argumentó está por escrito y está puesto, o sea que ahí 
tendríamos que ir a buscar, yo desconozco en realidad cuáles son los planteamientos, las personas que 
hicieron, hubo todo un equipo de Telefónica, el líder y el segundo no están ya en el grupo, pero sí que 
podemos acceder al tercero ó cuarto a ver si tienen alguna duda. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted sabe quién firma el contrato por la Compañía Peruana de Teléfonos? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Antonio Paucar.(10) 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted conoce el poder que tenía el señor Antonio Paucar? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— ¿A qué se refiere con poder? 

El señor PRESIDENTE.— ¿Qué autorización tenía para suscribir qué? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Yo lo tengo. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Lo tiene ahí? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí, y lo he traído dentro de la documentación que estamos aportando. 

El señor PRESIDENTE.— Ya, yo le rogaría que lo revise y lo tenga a la vista, porque nosotros no 
encontramos ninguna autorización para llegar a ningún acuerdo sobre el punto 5.5.2.  

Yo quisiera ver si usted lo encuentra y nos puede precisar el tema, porque como ha señalado el señor 
Vela, el tema central de transferencia a la casa matriz va por el lado de costos de conocimiento de gestión 
¿no?, y ese es el 5.5.2 

Y de la revisión del poder otorgado, que además lo que tenemos es una transcripción de un acuerdo de 
directorio, el acuerdo de directorio que tenemos a la mano establece una autorización al señor Paucar para 
firmar un convenio para dar cumplimiento a la cláusula 5.5.1 está aquí. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted lo tiene? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— Y no encontramos ningún documento que lo autorice a producir acuerdos o 
modificaciones o arreglos respecto a la cláusula 5.5.2. Entonces, uno de los temas que nos preocupa como 
tal, es la legalidad de la modificación de las condiciones establecidas en el 5.5.2. 

¿Entonces, quisiéramos ver cuál es la visión de usted respecto al tema? 

El señor  .— Un poco si me permite comentar. 

Vamos a ver, efectivamente en el contrato de compraventa, en la versión original, se establecía la 
obligación del operador ganador de la licitación de dar acceso ilimitado a toda su tecnología y know how, 
a las empresas, tanto CPT, como Entel y expresamente excluían la posibilidad de cobrar por esto. 

Eso efectivamente generó la protesta unánime, no sé si de todos los postores. 
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El señor PRESIDENTE.— Pero no fue unánime porque Telefónica no... 

El señor SCHWARTZMANN.— Aparentemente Telefónica no. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— No fue por escrito pero lo pensamos. 

El señor SCHWARTZMANN.— Pero en todo caso eso es un tema que se puede ver ya puntualmente y 
en detalle en el informe. 

Y creo que es natural la protesta por parte de los postores, porque esto es un standard en la industria de 
telecomunicaciones. Piensas que es una industria intensiva en la investigación, en la necesidad de 
desarrollo de nuevas tecnologías que supone unos costes muy importantes que finalmente se tienen que 
transferir a las empresas de cada uno de los grupos societarios. 

No es un invento de Perú, este es un modelo que se ha utilizado en los mecanismos de supresión de 
monopolio desde Estados Unidos, cuando se escinde AT&T, se utiliza en Europa, se utiliza en América 
Latina y las empresas que son empresas que operaban en estos mercados, estaba ETI y estaba 
Southwestern.  

Bell protesta, protestan y exigen que entre las modificaciones se establezca el derecho de cobrar dentro de 
unos límites, ¿no es cierto?, de razonabilidad que finalmente se plasman en la propuesta final del contrato. 
Esa fue una de las modificaciones. 

Y la otra modificación que se impone es, también a solicitud de los postores, no sé si en esto interviene 
Telefónica, el hecho de poner un límite a esta obligación de los participantes en la subasta, porque la 
versión original, si uno la revisa con detenimiento, se dice que es efectivamente, acceso ilimitado a toda 
la tecnología y tal. 

Y cuando lo compara con la versión final, la versión final dice que solamente ese derecho existe para las 
empresas, para CPT y Entel y por lo tanto la subsiguiente obligación del ganador de la licitación, en la 
medida en que esa tecnología, capacidad técnica, sea necesaria para el cumplimiento de los compromisos 
asumidos en los contratos de concesión. 

Es decir, no es que tengo derecho a todo, sino solamente aquello que me haga de alguna forma asegurar 
que no voy a incurrir en incumplimiento de los compromisos del contrato. 

Todo esto se desarrolla, efectivamente, en la cláusula 5.5.1 del contrato de compraventa y esa es la 
versión final que queda. 

Creo que es importante destacar que esto se plantea así, expresamente como una obligación del garante de 
la subasta, en este caso de  TISA se le establece un plazo de 5 años también, porque ahí cuando uno revisa 
y compara los dos contratos, el contrato de compraventa y el contrato que finalmente se firma, de 
transferencia de capacidad técnica, este tema del plazo de cinco años también sufre una modificación en 
el contrato. 

Pero lo importante, y ya entraremos a ese tema también, lo importante es que se plantea como una 
obligación y con el derecho del operador, del garante, en este caso TISA, a cobrar dentro de unos 
márgenes, por esa transferencia que haga. 

Y la cláusula 5.5.2 donde efectivamente no hay obligación de retribución alguna de cargo de las 
empresas, cosa que es natural, lo único que garantiza es el derecho que tiene TISA, Telefónica 
Internacional, a la gestión íntegra de las sociedades. 

Como derecho, una obligación que se establece de cargo de Telefónica Perú Sociedad Anónima en ese 
momento, hoy día Telefónica Perú Holding que es el canal a través del cual se adquirió estas 
participaciones, de garantizarle a Telefónica Internacional, que Telefónica Internacional es quien va a 
tener la gestión íntegra de las compañías. 

Obviamente que como es un derecho de Telefónica Internacional, por ejercer ese derecho no cobra, o sea, 
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uno cobra cuando tiene obligaciones; y por eso hace sentido que se incorpore en la cláusula 5.5.1 de los 
contratos, la obligación de las empresas de retribuir por esa transferencia y no así en la 5.5.2. 

Entonces, vamos a ver ahora la consistencia entre eso y el contrato que finalmente se firma, el contrato de 
transferencia de capacidad técnica. 

El señor PRESIDENTE.— Por favor. 

¿Usted lo que mes está diciendo es que Telefónica Internacional no cobra por asesoría y gestión? 

El señor SCHWARTZMANN.— Por la gestión íntegra de las compañías. 

El señor PRESIDENTE.— Porque nosotros tenemos unos cuadros que revelan una transferencia por 
gestión, no tecnología, bastante significativa. 

El señor SCHWARTZMANN.— Hay una confusión en eso, sí, pero que creo que es importante y fluye 
del propio contrato de compraventa. 

Cuando uno revisa en el contrato de compraventa el concepto de capacidad técnica, encuentra que hay 
dos elementos claramente diferenciables, hay, por un lado, lo que se podría englobar dentro de un 
concepto genérico de propiedad intelectual, que incluye tecnología, incluye desarrollos, incluye una serie 
de conceptos que son básicamente de desarrollo de investigación y desarrollo para la industria. 

Y en el mismo concepto se introduce otro tipo de componente que es la experiencia en la gestión, que 
también se obliga a Telefónica Internacional, como se obligaba a cualquiera de los postores ganadores, a 
transferir esa experiencia. 

Esos dos conceptos están contenidos en la cláusula 5.5.1, están reflejados así en el contrato de 
compraventa y se establece que por esos dos conceptos agrupados bajo una sola denominación de 
capacidad técnica pero claramente diferenciables, se establece el derecho del operador a percibir una 
cantidad que sea dentro del estándares, digamos, de la industria en la que esta empresa opera. 

Cuando esto se traslada específicamente al contrato de transferencia de capacidad técnica, lo que se hace 
es, voy a citar más o menos de memoria, pero ustedes lo deben tener, hemos traído también una copia del 
contrato, de los contratos firmados, tanto con CPT, como con Entel. 

Lo que se hace es: en la cláusula tercera se precisan y desarrollan estos dos conceptos, el concepto de 
transferencia de tecnología, básicamente capacidad técnica como tal, tecnología, desarrollo de sistema 
software, etcétera, dentro de una cláusula, esta cláusula tercera. 

Y luego, la experiencia en la gestión, entendiéndose por tal la experiencia en mercadeo, en definición de 
políticas, se desarrolla en la misma cláusula, en la subcláusula 3.2, me parece, del contrato de 
transferencia de capacidad técnica. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En qué momento proponen ustedes el pago a Telefónica Internacional por 
transferir tecnología y gestión a los negociadores del gobierno? 

El señor SCHWARTZMANN.— No es que estuviera propuesto por Telefónica Internacional, estaba 
reflejado en las condiciones de las bases al momento de incorporar los dos conceptos dentro de la cláusula 
5.5.1 del contrato de compraventa. 

El señor PRESIDENTE.— El borrador que hemos visto no incluye el tema. 

El señor SCHWARTZMANN.— El borrador, poro la versión final sí. 

El señor PRESIDENTE.— Por eso, entonces le pregunto, hay un cambio entre el borrador y la versión, 
y hay una versión final y esa versión final es producto de un nivel de negociación. 

¿Telefónica hace una presentación por escrito de sus planteamientos? 
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El señor  .— Pero ahí puede haber una confusión, ese contrato definitivo que uno tiene, 
donde hay efectivamente una modificación frente a la versión que usted ha leído al principio de este 
debate. 

O sea, es un documento integrante de las bases de la licitación, antes de la presentación de las ofertas, es 
decir, esa redacción final es fruto de los comentarios que alcanzan los postores durante la etapa de 
consultas, de pedidos de precisiones a las bases. 

Y donde efectivamente se pone en cuestión, esta prohibición de cobrar por la transferencia de capacidad 
técnica y la transferencia de experiencia de gestión. Y esto es aceptado por el Estado y decide 
incorporarlo en las condiciones de la licitación. 

Lo que ocurre es que ese contrato de compraventa en esos términos finales es suscrito por todos los 
postores antes de la presentación de las ofertas. 

Al final el contrato se firma por parte del Estado, por parte de CONADE, me parece el 16 de mayo que es 
la fecha de sierre, pero ese es un contrato que reflejaba ya la obligación asumida por todos los postores, 
incluido Telefónica del Perú y en esas condiciones. 

Y esas condiciones ya incorporaban la modificación que se había producido sobre las bases, admitiendo 
el derecho a cobrar por la transferencia de capacidad técnica y de gestión. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— De tal manera yo quiero resaltar que esto es una obligación que se les 
está imponiendo a las compañías. 

O sea, se está enfocando el tema de una manera que no acabo de entender muy bien, esto es un obligación 
que el Estado está intentando de imponer a las compañías. 

Entonces, lo que se trata después, lo que se debate es si se puede cobrar por esto y no cobrar. Hay un 
debate y parece que al final se admite cobrar, porque en las bases del concurso figura que sí se puede 
cobrar. 

Pero claramente me parece reflejar desde un principio, el interés que tiene el Estado en que esto sea una 
obligación para las compañías, y si se quiere que sea una obligación, no veo por qué no van a poder 
firmarse después los documentos para que esto de alguna manera se articule y pueda funcionar. 

El señor PRESIDENTE.— El problema que creo yo está en discusión es qué costos asume como válidos 
el Estado, a quien recibe la concesión o quien recibe la buena pro en función de la adquisición de la 
empresa. 

La comprensión que tenemos nosotros es que el documento diferencia dos cosas: Uno, es el desarrollo del 
conocimiento técnico y otro es el que tiene que ver la temática de gestión. 

Entonces, nuestra comprensión —si estamos equivocados quisiéramos que lo aclaren— es que la cláusula 
5.5.1 original en las bases, establece un derecho de cobro de regalías o pagos por conocimiento técnico. 

Y la cláusula 5.5.2 establece los derechos del ganador de la buena pro, a administrar la empresa pero no a 
cobrar por su conocimiento gerencial. 

Y en el cálculo de la memoria de Telefónica del Perú sobre honorarios transferidos a Telefónica 
Internacional por varios años, lo que constatamos es que diferencian dos honorarios, el honorario 
acumulado por transferencia técnica y el honorario acumulado por gestión. 

Nuestra apreciación es que el honorario acumulado por transferencia técnica está tipificado en el contrato, 
el honorario acumulado por gestión no estaría tipificado en el contrato o en las bases del proceso; y por lo 
tanto constituiría un manejo que si incluimos el impuesto a la renta que grava a ambos, ambos son 689 
millones, casi 690 millones de dólares, entre el 97 y el 2000, el principal es el que aparece como 
honorario acumulado por gestión. 
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Y lo que la comisión está discutiendo y quiere aclarar con ustedes es la legalidad de esta transferencia, la 
que tiene que ver con gestión, no (11) la que tiene que ver con temática de transferencia técnica entendida 
como tecnología de comunicaciones. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— La que según su planteamiento Telefónica no tendría la obligación de 
transferir gestión. 

El señor PRESIDENTE.— A su casa matriz, no. Esa es la temática que está siendo discutida y 
queremos encontrar cuál es la versión o la argumentación en este sentido, porque originalmente ambas 
cosas estaban desvinculadas de costos, o sea no debían de ser costos. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Pero más obligación existían ¿no? 

El señor PRESIDENTE.— Sí, pero existían como obligaciones que deberían de ser gratuitas. Ahí viene 
el tema este de la discusión y ocurre una modificación. 

Nuestra comprensión es que el señor Paucar estaba autorizado y se produce una modificación en el punto 
5.5.1 que tendría que ver con tecnología, entendida como tecnología de las comunicaciones, y que la 
función de gestión, siendo Telefónica Internacional la dueña de la empresa, es cuestión de Telefónica 
Internacional, no implica un pago a la matriz por su gestión.  

Es como la gerencia de una empresa diga, yo cobro por la gerencia aparte de mi costo. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Voy a intentar poner un ejemplo a ver si esto se puede aclarar: Cuando 
uno tiene la gestión de una empresa es porque  o bien tiene la mayoría de las acciones o porque tiene las 
acciones que dan derecho a las gestiones. 

Eso significa que tiene derecho, no tiene obligaciones, nada más las que marca la ley en otro sentido, pero  
tiene derecho a poner al gestor y a controlar la gestión de la empresa. 

Ahora bien, si a mí me obligan a hacer transferencia de gestión, dentro de la transferencia de gestión qué 
es lo que podríamos hacer, decir que uno de los hechos más significativos, por ejemplo la mesa de 
compra centralizada en todo el grupo. 

La Telefónica tiene una cosa que se llama la mesa de compra centralizada donde todas, absolutamente 
todas las compras que se hacen se centralizan en todo el mundo. Vamos a poner un ejemplo, Perú el año 
pasado compró 200 mil teléfonos, el Grupo Telefónica compró 6 millones de teléfonos, el precio que 
obtiene Telefónica del Perú es, por comprar 200 mil teléfonos con un nivel de compra de seis millones y 
medio, siete millones de teléfonos al año. 

Ese es un beneficio clarísimo que tiene Telefónica del Perú por pertenecer al Grupo Telefónica y por 
transferencia de gestión. Es decir, estoy gestionando junto con otras empresas del grupo y estoy 
obteniendo unos beneficios a cambio. 

Si no existiera, lo que podríamos hacer es decir, pues vamos hacerlo de otra manera, vamos a coger y 
vamos a decir, Telefónica compra seis millones de teléfonos y yo el  precio que te estoy dando es el 
precio de 200 mil, no el de seis millones. 

No sé, es un poco por ver intentar si lo aclaramos, a mí me parece que son cosas distintas, no tienen nada 
que ver. 

El señor SCHWARTZMANN.— Yo lo que quisiera es agregar, porque creo que podría, como ejercicio 
podría permitir aclarar esta aparente discrepancia que hay entre un contrato y otro. 

Quisiera centrarme un poco en la cláusula 5.5.1 que es la que entiendo que a juicio de la comisión ya en 
su versión final, permitía por el cumplimiento de esta obligación que asumía al garante, permitía cobrar 
una retribución dentro de ciertos límites que están ahí definidos. 

Cuando uno revisa el texto de la cláusula 5.5.1 y revisa los conceptos que se introducen dentro de este 
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concepto capacidad técnica, se ve claramente que hay dos tipos de conceptos distintos. 

Por un lado hay propiedad intelectual y por otro lado hay experiencia de gestión, experiencia en el 
mercadeo, experiencia en políticas de desarrollo de los negocios. Son dos conceptos diferenciados y están 
contenidos los dos en la cláusula 5.5.1 del contrato. 

Por esos dos conceptos, por la transferencia tecnológica y por la transferencia de la experiencia en la 
gestión, el operador ganador tenía derecho a cobrar dentro de unos límites. Y eso es efectivamente lo que 
se traslada en el contrato de transferencia de capacidad técnica y de gestión. 

El contrato de capacidad técnica lo que hace es desarrollar el concepto de transferencia tecnológica, y ya 
con un nivel de detalle que es exhaustivo, diría, desarrollo, hay todo un listado de elementos que caen 
dentro de este concepto de tecnología que se obliga Telefónica Internacional a transferir a las empresas. 

Y por otro lado, hay también en detalle y en forma exhaustiva en la misma cláusula 3.2 del contrato de 
transferencia de capacidad técnica, hay todo un detalle en lo que es la experiencia en la gestión, la 
experiencia política, la experiencia de mercadeo, la experiencia de desarrollo de negocios, etcétera. 

Los dos conceptos así desarrollados, son conceptos que están o que derivan de la misma definición de 
capacidad técnica de la cláusula 5.5.1 del contrato de compraventa. 

Entonces, cuando uno lo revisa con detenimiento, esto que parece una discrepancia, porque, claro, para 
complicarlo más resulta que las cláusulas de los dos contratos casi, casi como que coinciden; y resulta que 
la cláusula 5.1 del contrato de transferencia de capacidad técnica, pareciera que está retribuyendo la 
cláusula 5.5.1 del contrato de compraventa. 

Y si uno mira la 5.2 del contrato de transferencia de capacidad técnica, parecería que está retribuyendo la 
5.5.2 del contrato de compraventa. Y no es así, la cláusula 5.1 y 5.2 del contrato de transferencia de 
capacidad técnica, lo que retribuye son los dos conceptos que son incluidos en la cláusula 5.5.1 del 
contrato de compraventa. 

Esto es, la transferencia de tecnología, la obligación de transferir toda la tecnología y la obligación de 
transferir toda la experiencia de mercadeo, experiencia política, experiencia de gestión, etcétera. 

El contrato de transferencia de capacidad técnica no se queda ahí, eso es cierto, porque introduce también, 
un desarrollo sobre la cláusula 5.5.2 del contrato de compraventa, y ya se mete en los temas de gestión y 
se dice, cómo se va a gestionar la compañía, temas de cómo se va retribuir eliminando, por ejemplo, las 
retribuciones al directorio, hay una serie de conceptos que sí derivan de la cláusula 5.5.2 del contrato de 
compraventa, pero como desarrollos para asegurar a Telefónica Internacional, el correcto ejercicio de esos 
derechos que estaban pactados en el contrato. 

Lo que es retribución, solamente está retribuyendo la cláusula 5.5.1 del contrato de compraventa. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Cómo pueden ustedes comprobar que la compensación, regalías, etcétera, 
que paga la matriz, no son más onerosas que las que se prestarían por terceros?, ¿cómo se garantiza el 
cumplimiento de este artículo por le lado de Telefónica? 

El señor SCHWARTZMANN.— Esto se hizo en su momento, el contrato incorpora una declaración de 
Telefónica Internacional en ese sentido. 

Y por otro lado, lo que se hizo en su momento, y esto lo hemos conocido a raíz de la búsqueda en los 
archivos nuestros, antes de la firma del contrato de transferencia de capacidad técnica y de gestión, 
Compañía Peruana de Teléfonos consigue un informe de un consultor, bueno, yo no lo conocía pero 
aparentemente es un consultor de reconocido prestigio, es un consultor de Naciones Unidas, 

El señor PRESIDENTE.— ¿El señor Doyle Gallegos? 

El señor SCHWARTZMANN.— Doyle Gallegos, exactamente. 
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El señor PRESIDENTE.— ¿Él es contratado por quién? 

El señor SCHWARTZMANN.— Él es contratado por CPT. 

Esto es importante porque esto digamos que si uno quisiera mirar las cosas con malicia podría decir, 
claro, CPT controlada por Telefónica Internacional, pues consigue un informe ¿no es cierto?, para 
justificar unos pagos, si uno es malicioso podría enfocarlo así. 

El señor PRESIDENTE.— Yo le menciono esto porque mire, del total de gastos operativos que vemos 
en los cuadros de las memorias de Telefónica del Perú, yo no sé si esto es o no comparable 
internacionalmente, pero se calcula que el 13% de los gastos, ¿no es cierto?, equivalen a honorarios por 
transferencia técnica y de gestión. 

El algunos años es bastante más alto, al principio es bajo, digamos el 94 es bajo, es 3%, pero luego hay 
años en los que es 16%, 95 y 96; el 97, 20% el promedio finalmente al 200 es 13%. Yo no sé si esto es o 
no, porque no hemos terminado de comparar todavía, más o menos oneroso o está en el promedio ¿no? 

Nos preguntamos, simplemente, cómo se cumple una declaración de este estilo, con qué criterio define 
uno si es más oneroso o menos oneroso porque para algo se coloca en el contrato ¿no? para compararlo 
con algo. 

Esa era la inquietud, ¿comparable con qué es esto, para definir si está siendo cumplido o no el contrato? 

El señor SCHWARTZMANN.— Yo creo que esto es un tema que se define al momento de la 
suscripción del contrato de transferencia de capacidad técnica y de gestión. Y a ese momento, 
efectivamente, y era un poco por donde pretendía enfocar el tema antes. 

Se cuenta con un informe de un especialista que compara la industria, y compara la industria partiendo de 
la comparación con Estados Unidos, por ejemplo, en Estados Unidos que existen estos dos mecanismos, 
el mecanismo de transferencia de tecnología que desarrollan los laboratorios, antes se llamaban 
Bellcoart*, los laboratorios que se escinden de AT&T en el momento de la disgregación. 

Todos esos desarrollos que lograba Bellcoart* se transfieren a estas denominadas baby Bell que son estos 
monopolios regionales, operadores locales, regionales de Estados Unidos, y ahí se establecen una 
condiciones económicas por la transferencia de esta tecnología. 

En paralelo en el tema de la transferencia de la experiencia de gestión lo que existen son una holdings en 
cada uno de las regiones donde están las compañías estas regionales operadoras en Estados Unidos que 
hace unos pagos por esas transferencias que hacen estas holdings. 

Ese es un dato que recoge Doyle Gallego en su informe, lo analiza y lo cuantifica, y así analiza el 
marcado americano, el mercado argentino, sino me equivoco el mercado mexicano también en su 
momento, hay alguna referencia de España también y hay alguna referencia de Venezuela.  

No recuerdo en estos momentos si son todos los mercados que analizan, pero hay un análisis 
comparativos un poco para evaluar sin las condiciones que se estaban planteando en el contrato de 
transferencia de capacidad técnica, eran o cumplían con los límites de las cláusula 5.5.1 del contrato de 
compraventa. 

Y su conclusión es clara, su conclusión es que se daba cumplimiento a eso. Y lo que es importante, y esto 
creo que debe ser también valorado por la comisión. 

Es que todas estas actividades, las actividades de la contratación del consultor, las actividades de la propia 
firma del contrato de transferencia de capacidad técnica y de gestión, se producen antes de la toma de 
control de las empresas por parte del Grupo Telefónica. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Ustedes disponen del informe de Doyle Gallegos? 

El señor SCHWARTZMANN.— Yo tengo una copia, no he encontrado el original, pero tengo una 
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copia. 

El señor PRESIDENTE.— Nosotros no hemos logrado, obtenerlo nos interesaría, se lo agradecería 
mucho. 

El señor SCHWARTZMANN.— Se lo alcanzaría. 

El señor PRESIDENTE.— Hay otro tema legal que nos interesa. 

El señor ALEJOS CALDERÓN (PP).— ¿Estas transferencias están sujetas al pago del impuesto a la 
renta? 

El señor SCHWARTZMANN.— Sí, por supuesto 

El señor ALEJOS CALDERÓN (PP).— O sea, ¿ellos pagan? 

El señor SCHWARTZMANN.— TISA es contribuyentes por esos montos. 

El señor PRESIDENTE.— Es el tema del contrato de estabilidad jurídica. La legislación establecía que 
para tener contrato de estabilidad jurídica había que comprar el 50% o más de las acciones de una 
empresa, Telefónica compra el 35% de CPT ¿no es cierto?, compra Entel en ese momento ¿cómo suscribe 
un contrato de estabilidad jurídica en esas condiciones? 

El señor SCHWARTZMANN.— Hubo una norma expresa que salió antes de la privatización de las 
compañías que expresamente las incluyó, no recuerdo en este momento el dato de la norma, pero hubo un 
marco legal que se crea precisamente por las condiciones mismas y las magnitudes de inversiones que se 
entendía que se iban a requerir para estas dos compañías, que el Estado finalmente decide dictar, no me 
acuerdo si fue un decreto supremo. 

El señor PRESIDENTE.— Sí hay un dispositivo, el 28 de febrero y otro el 16 de mayo del año 94, 
¿Telefónica los negocia, con quién los negocia, con quién discute el tema? 

El señor SCHWARTZMANN.— Si hay uno el 28 de febrero me parece que debe de ser una 
negociación de todos los postores probablemente, porque debe haber sido publicado, si es publicado el 28 
de febrero, debe haber salido publicado el mismo día de la subasta y por lo tanto con anterioridad a la 
presentación de todas las ofertas. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Tiene idea con quién se trató esto? 

El señor SCHWARTZMANN.— No lo sé, podríamos tratar de averiguar, pero no sé si es fruto de una 
negociación, hay algunos planteamientos probablemente, no sé si los planteamientos vienen de la COPRI, 
de la CPRI o de los postores operadores, no lo sé. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En el caso del contrato  de transferencia de capacidad técnica y de gestión, 
por qué razón es que el contrato es prorrogable y se hace extensivo a Telefónica del Perú como filial de 
TISA? 

El señor SCHWARTZMANN.— ¿Ese ha sido Telefónica del Perú como filiar de TISA? 

El señor PRESIDENTE.— Sí, en el sentido de que ustedes cambian de persona jurídica en el proceso, 
¿no es cierto? 

El señor SCHWARTZMANN.— No, eso creo que es importante también precisar, porque hay unas 
mezclas de nombres en esto que es complicado. 

Lo primero en cuanto a la posibilidad de prorrogar el plazo, depende como lo enfoque uno. Yo creo que 
esto debe haber sido una excelente negociación por parte de CPT en su momento, por qué, porque 
recuérdese que esto es la obligación que asume el Grupo Telefónica, ya no solamente Telefónica 
Internacional, sino a través del Telefónica Internacional todo el Grupo Telefónica de transferir la 
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capacidad técnica y de gestión a las compañías. 

El contrato de compraventa le pone un límite a esa obligación y dice, solamente por cinco años. Al 
vencimiento de los cinco años, Telefónica Internacional o el Grupo Societario Telefónica Internacional, lo 
que podría decir, pues en este momento cortamos el suministro porque ya no estamos obligados, el 
contrato era por cinco años, cortamos todo el suministro de tecnología de capacidad de gestión. 

Salvo que empiece si ahora en una negociación privada, empieza a reconocerme unos pagos individuales, 
pues por el uso de las marcas del grupo que tienen un valor que es el que es, por el uso de los desarrollos 
tecnológicos, se acaba de implantar el ADSL, yo no sé cuánto de ADSL se ha desarrollado como 
propiedad intelectual en el grupo. 

Pero sin embargo, eso hoy por hoy, por el sólo hecho de haber planteado en el contrato que finalmente se 
firma, que esta obligación se asume por unos plazos renovables, hoy día le garantiza al operador en Perú, 
contar con toda esta capacidad técnica y de gestión. Eso por un lado. 

Y en cuanto a la sustitución del receptor, digamos, de todas esta capacidad técnica, eso no se da, lo que 
hay acá (12)  es, hay dos procesos, digamos, o varios procesos que se siguen en el intermedio. 

Pero lo primero que se produce después de la privatización, es, dentro de las propias reglas que estaban 
planteadas en la privatización, un proceso de fusión de las dos compañías, y esa fusión se produce a fines 
del año 94 mediante la absorción de Entel, Entel se disuelve y es absorbida por Compañía Peruana de 
Teléfonos y como resultante de ello lo único que queda es Compañía Peruana de Teléfonos, una de las 
dos empresas que habían sido privatizadas. 

Y a partir de allí lo que ha habido son cambios de nombres, o sea, la persona jurídica de Telefónica del 
Perú es la persona jurídica que se creó en 1920, no ha habido una modificación de la personalidad jurídica 
en este proceso. 

Como le digo, es solamente la fusión por absorción de Entel que Compañía Peruana de Teléfonos y con 
posibilidad de ellos las modificaciones en la denominación de la compañía. 

El señor PRESIDENTE.— Hay un tema que tiene que ver con el tema del pago de los 2002 millones de 
dólares que nos ha llamado la atención. 

El pago se hace usando una instrucción del sistema financiero nacional o se debía hacer un función del 
uso de una entidad financiera nacional conforme lo mandaba la ley. 

Y quisiéramos tener una idea del destino y el movimiento de los 610 millones de dólares en cuestión de lo 
que es la capitalización por la Compañía Peruana de Teléfonos ¿no? 

Tenemos un documento que es el CB-CC-EF 216-94 de la Compañía Peruana de Teléfonos, está fechado 
6 de julio, que muestra que el pago de los 610 millones de dólares se hace en dos partes en la cuenta del 
CPT del Swiss Bank Corporation de Nuez York. 

De otro lado tenemos un documento de Extebank* desde New York que indica que dicho pago  podría 
haberse efectuado en una sola armada, ¿cuál de los dos documentos debiéramos tomar como referencia? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Lo que hemos podido nosotros investigar al respecto, tenemos una 
serie de documentos que vamos a dejarles aquí copia, donde tenemos la conformidad de un mil 300 
millones por el Ministerio de Hacienda, dándole la conformidad al ingreso del dinero. 

Y por otro lado tenemos una compañía de Antonio Paucar a los señores de Telefónica del Perú Holding, 
indicando en qué cuenta deben depositar los fondos para los 610 millones de capitalización ¿no? 

Posteriormente hemos encontrado una carta donde este banco, que es el Swiss Bank envía un mensaje 
donde informa la recepción del dinero por parte de Telefónica y la inclusión en la cuenta que ha solicitado 
Antonio Paucar. 
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Es decir, tenemos marca de la solicitud de Antonio Paucar, ustedes ingresen el dinero en esta cuenta del 
Swiss Bank y la contestación de Swiss Bank diciendo, el dinero de Telefónica ha ingresado a nuestra 
cuenta. Eso es lo que tenemos que debe ser la operación de pago. 

Luego, posteriormente hemos visto que hay una salida de este dinero, de estos 600 millones que se parten 
en dos, una parte que va a *Avenea and Ron* y otra parte que va al Banco Exterior de España. 

Hemos seguido un poco las operaciones de los 610 millones. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Y esto tiene idea usted, qué razón tiene? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Esto es lo que hemos encontrado abundantes informaciones, ha debido 
de haber una especie de subasta interna de la compañía para ver quién ofrece mejores condiciones y hay 
varias informaciones de bancos que se ve que han recibido una llamada o algún tipo de fax o algo, y 
envían la información diciendo, estamos a su disposición para manejar estos fondos y tal.  

Y al final es ya la decisión de la compañía del manejo financiero, pues de no tener todo en el mismo 
banco, ahora supongo por evitar riesgos. Y en el Banco Exterior de España o en *Avenea and Ron* 
supongo que sea los que ofrecerían mejores condiciones económicas. 

El señor  SCHWARTZMANN.— Pero con una aclaración que creo que es importante, y es que todo 
esto se produce luego del ingreso a las cuentas de Compañía Peruana de Teléfonos, de los 610 millones 
de dólares comprometidos en la oferta. 

Todo el manejo posterior de este dinero es hecho en Compañía Peruana de Teléfonos entre las distintas 
cuentas, intentando como dice el señor Vela, obtener rentabilidad mientras se va destinando la inversión. 

Pero eso es un poco el manejo que ya hace el receptor de esta inversión para intentar maximizar 
financieramente el beneficio y reducir riesgos. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Ustedes tendrán a la mano o tendrán disponible alguna documentación que 
acredite el uso de los 600 y picos millones de dólares en inversiones?, ¿digamos, en qué áreas habrán 
entrado? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Tenemos sí, tenemos la información de la memoria, en primer lugar, 
donde yo me traigo aquí marcadas la evolución que sufre la caja y bancos de la compañía. 

Entonces, aquí se puede ver clarísimamente los ingresos, depósitos a plazo, moneda extranjera, 624 
millones, año 94, asterisco, proviene principalmente del saldo de la prima de acciones.  

Aquí está la parte emisión de acciones y luego en este otro viene la parte del movimiento de caja, flujo del 
efectivo del año 94, o sea, viene el detalle de parte de las acciones y aquí viene el movimiento en efectivo 
donde pone: saldo al iniciar el período 128 millones de soles. Saldo al finalizar el período, 845, y en este 
camino el ingreso, perdón, aporte de Telefónica del Perú Holding 1426; 392, o sea, está perfectamente en 
la memoria definido el destino de los fondos. 

Y viene después, actividades de inversión, por la compra de inmueble, planta y equipo 417, al año 
siguiente otra cantidad, al año siguiente otra cantidad. 

Y si tienen interés en el desglose de todas estas cantidades que vienen en la memoria cada año, podemos 
intentar hacer el esfuerzo de decir, bueno, pues el año 94 estos 417 millones se desglosan de esta manera. 

El señor PRESIDENTE.— Gracias. 

Hay un par de temas finales que quisiéramos poder hablar con ustedes, uno tiene que ver con la temática 
de controversias existentes entre Telefónica y otras empresas AT&T, Bellsouth, Teleandina, en fin. 

Y otra específica es la problemática planteada alrededor del tema de la participación de los trabajadores 
en la utilidad de la empresa, que es un tema que el congresista Valdivia quisiera plantearles. 
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Este último quizás al final pudiéramos ver el tema de las controversias existentes en este campo. 

Entonces, yo dejaría al congresista Valdivia con el uso de la palabra. 

El señor VALDIVIA ROMERO (PAP).— Bueno, voy a dar lectura en primer lugar de esto que creo 
que es importante. Esta pregunta nace de un reclamo de los trabajadores, por el monto pagado que 
consideran menor al que según ellos se los otorga la ley, o sea, el 10% de la renta neta. 

Entonces, buscamos recoger información sobre el tema con las siguientes preguntas; 

¿Cómo se ha hecho el cálculo de la participación de utilidades y de qué modo son efectuados los pagos de 
los trabajadores? 

La segunda es: ¿Mantiene la empresa alguna deuda por participaciones laborales con los trabajadores?, 
¿qué justifica el cargo a resultados de la cuenta participación laboral diferida?, ¿y en qué situación se 
encuentran los reclamos de los trabajadores al respecto? 

Estas serían las cuatro preguntas. 

El señor SCHWARTZMANN.— Efectivamente, hay un contencioso en este momento con las 
organizaciones de los trabajadores porque cuestionaron la forma como se calculó la participación sobre 
las utilidades en el ejercicio 1998, hay una discrepancia conceptual entre los sindicatos y la empresa. 

Y parte de qué cosa es lo que se debe entender como la base de cálculo de este 10%. Las normas sobre 
participación y nosotros acá estamos seguros de que estamos aplicando correctamente las normas, pero 
finalmente es un tema que se puede debatir, se está debatiendo judicialmente y habrá un pronunciamiento 
que determinará quién tiene razón en esto. 

Lo de la forma como interpreta Telefónica del Perú esta norma es que desde el momento que se está 
hablando de un  concepto tributario, porque se habla, en la norma de participación de utilidades se dice 
que se aplica el 10% sobre la utilidad neta, antes del impuesto a la renta. Eso es lo que dice. 

Y ese es un concepto que proviene de la Ley de Impuesto a la Renta que tiene una definición, y la 
definición es diferente de la utilidad contable, de la utilidad financiera que arroja una compañía, porque la 
Ley del Impuesto a la Renta no permite ciertas deducciones o admite como agregados el de un ejercicio 
de un cálculo que se tiene que hacer  para, partiendo de la utilidad contable, que arroja los resultados de 
un ejercicio determinado, pues aplicar la Ley del Impuesto a la Renta, de traer de esos, de los montos que 
no son aceptables de deducibilidad fiscal, etcétera, y llegar a una nueva cifra que es la cifra sobre la que 
se aplica el impuesto a la renta. 

Esa cifra se llama utilidad neta antes de impuesto a la renta, y sobre esa cifra es la que Telefónica ha 
venido siempre aplicando el 10% de participación de los trabajadores. 

¿Cuál es el tema? Que claro, como hay diferencias en números entre un concepto y otro, pues ha habido 
algunos años en los cuales los trabajadores se pueden haber sentido perjudicados, pretendiendo que se 
pague contra lo que dice la ley, pero pretendiendo que se pague el 10% sobre la utilidad contable que ese 
es un poco el planteamiento de los sindicatos. 

Habrá años en los cuales por una y otra razón, me parece que el año pasado es uno por ejemplo, el 
ejercicio anterior es uno, en el cual, pues la utilidad fiscal, la utilidad neta antes de impuesto a la renta 
existe a pesar de que una compañía está en pérdida. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Por el planteamiento de los trabajadores, este año, hace unos días no 
hubieran podido cobrar su participación porque el año pasado Telefónica dio pérdida y sin embargo han 
cobrado su participación los trabajadores. 

Fundamentalmente, para no entrar en mucho detalle, porque todos estos son detalles fiscales, que si 
quieren mayores detalles no hay ningún problema en dárselo, pero fundamentalmente la diferencia 
conceptual entre la utilidad contable y financiera, la parte que se considera para pagar el impuesto a la 
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renta, cuál es, la utilidad contable o la utilidad financiera, y es así. 

O sea, este año por ejemplo, no tendrán reclamo porque al final verán como sin corresponderle, según su 
criterio, se les ha pagado además de una manera importante ¿no? 

El señor PRESIDENTE.— ¿La empresa considera que tiene alguna deuda con los trabajadores en esta 
materia o no? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— No, lo que hay es una provisión diferida del pago que obliga la, ya digo 
que estos son temas tributarios que me da un poco de miedo explicarlo que es mi opinión ¿no? 

No me gustaría que esto se tomara al pie de la letra. Si se quiere mayor detalle, (13) prefiero que lo 
expliquen los expertos fiscales. 

Yo sí sé que hay una provisión diferida para el pago de participación de los trabajadores. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Quién lo justifica? ¿Tiene usted idea? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— El concepto no es tanto un derecho adquirido de los trabajadores, sino 
un reconocimiento de que en el futuro deberíamos de pagar más participación de los trabajadores y esto es 
por un tema fiscal. Es simplemente por un tema fiscal. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Ustedes podrían acercarnos una explicación formal sobre esto? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— Porque es un tema que ha sido planteado a la comisión y quisiéramos tener 
clara la versión también de la empresa. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Digamos que corre muy paralelo de lo que es la utilidad Contable y la 
utilidad fiscal. 

Realmente parece que la participación de los trabajadores corre muy paralela con la parte fiscal porque se 
pretende que toda la supervisión que pueda hacer la Sunat beneficie también a los trabajadores. 

Es decir, los trabajadores no tienen a nadie que supervise que efectivamente esto se está haciendo 
correcto. 

¿Cómo se marca la ley en su día? Haciendo que la misma base que se utiliza para el Impuesto a la Renta 
se utilice para los trabajadores, por ley. 

Eso significa que toda la supervisión que haga la Sunat beneficia también a los trabajadores. 

Ese es un poco el concepto que yo tengo. Ya digo que no soy un experto tributario, pero vamos a enviar 
una explicación al respecto. 

El señor PRESIDENTE.— Hay en el tema laboral también una temática sobre la cláusula sexta del 
contrato de compraventa de acciones que tiene que ver con el tema del régimen laboral, el gremio, el 
sindicato. 

El gremio laboral considera que se ha incumplido esta cláusula, que se ha modificado unilateralmente no 
habiendo sido consultados para tal efecto. Y tienen que ver con temas como los de reducción de personal, 
etcétera. 

Esta cláusula en un addendum al contrato la deja sin efecto, a la cláusula sexta, en un addendum que está 
suscrito luego del contrato en enero del año 96. 

Nosotros quisiéramos alguna información que yo no sé si ustedes tendrán ahora disponible a la mano, si 
no si fuera posible tenerla luego. 
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¿Qué ha pasado en términos de casos de trabajadores? ¿Qué volumen ha habido de renuncias voluntarias? 
¿Qué volumen ha habido de despidos por falta grave? ¿Hay casos en reclamación ante órganos del 
Ministerio de Trabajo, juzgados laborales, en este terreno?  

Y luego, ¿qué es lo que ha pasado con el tema de la calidad de la mano de obra, de las condiciones 
laborales de las mismas? ¿Cuánto ha crecido el volumen de trabajadores a nivel de services y a nivel de 
planta fija? ¿Qué es lo que ha pasado con remuneraciones en función del desempeño de funciones de 
estos trabajadores de services? ¿En qué áreas están ubicados en este campo? ¿Qué duración tienen los 
contratos?  

En fin, la temática laboral sería un asunto que nos interesaría tener claro.  

Porque uno de los elementos que ha sido planteado en el proceso de privatización, y que esta comisión 
tendrá que pronunciarse sobre él, tiene que ver con el tema de ocupación, generar más ocupación de 
mejor calidad, mejor remunerada, una expansión del empleo, de alguna manera. 

Lo cual es todo un reto en una circunstancia, además, donde la tecnología y los cambios conducen a una 
serie de modificaciones en este campo. 

Pero es un área que nos interesa. 

Si no hay información en este momento en manos de ustedes, aquí, nosotros podríamos precisar las 
interrogantes y enviárselas hoy por la tarde o mañana por la mañana por escrito, a efecto de que nos 
pudieran precisar la información respecto al tema. 

Porque creo que no fue expresamente planteado como una preocupación en la invitación, y por lo tanto, 
sería totalmente comprensible que no la tuvieran a la mano. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Perfecto, no hay ningún problema. 

El señor PRESIDENTE.— Sobre el último tema es el tema —que tampoco sé si lo tienen a la mano o 
prefieran presentarlo por escrito— de las controversias con las otras operadoras. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— A mí me gustaría decir previamente unos temas conceptuales. 

En la apertura a la competencia y durante la competencia es fácil y habitual que surjan controversias entre 
las esferas participantes, puesto que hay temas que afectan de una manera importante a las actividades 
empresariales de los competidores. 

Y en concreto, por ejemplo, el tema que ya hemos tratado de la tarifa de interconexión. Es un tema muy 
sensible para nuestros competidores y para nosotros y no encontraremos jamás una tarifa de interconexión 
que sea agradable y buena para todos, es imposible. 

Entonces, esto hace que en determinado momento se generen tensiones y se generen controversias. 

Creo que las relaciones en el tiempo, dentro de este análisis que teníamos todos que asumir, que van a 
seguir produciéndose, creo que la evolución ha sido muy satisfactoria en los últimos tiempos que el 
número de controversias ha bajado sensiblemente, también producto, probablemente, de que han 
terminado las negociaciones de interconexión, que han terminado un determinado número de 
negociaciones. 

Ya tenemos un hábito de hacernos liquidaciones mensualmente, con lo cual todos los problemas iniciales 
de cómo nos hacemos las liquidaciones han sido superados. 

Ese tema de las controversias es algo que pasa en el legítimo derecho de cada uno de sus intereses y que 
lo que nos debería de preocupar es si los mecanismos diseñados para resolver estas controversias están 
funcionando. 

No tanto como si hay porque de que hay que nos peleemos en algunas ocasiones por temas económicos es 
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algo que deberíamos de esperar que pueda seguir ocurriendo. 

El señor SCHWARTZMANN.— Un poco en esa línea, probablemente sin entrar mucho en detalles, 
porque a pesar de que se ha mencionado 2 ó 3 casos de controversias concretas podemos comentar algo 
sobre ellas. Se ha mencionado Teleandina, se ha mencionado T&T, por ejemplo. 

Pero efectivamente, yo creo que el tema general es el que ha expresado el señor Vela. 

Es natural en un mercado que se produzcan situaciones de conflicto y lo deseable es que esos conflictos 
se resuelvan en vías de negociación y eso es lo que siempre se intenta, por lo menos eso es lo que 
Telefónica intenta como primera aproximación a la solución del conflicto. 

Pero eso no se logra muchas veces o porque las posiciones son irreconciliables o porque cada uno está 
convencido de la posición que sostiene y no quiere ceder y quiere que sea un tercero el que lo resuelva y 
eso es un poco natural. 

Ahora, entrar a detalle de controversias. Se ha mencionado Teleandina, por ejemplo. Pues una 
controversia con Teleandina por la forma como se regula el tema de las liquidaciones de interconexión y 
los derechos que tiene el acreedor de los cargos de interconexión, al margen del monto de los cargos si 
son altos o baratos, pues son lo que son y hay un derecho a cobrar por ellos. 

Pues hay una regulación que dice que si es que no me pagan, si yo soy acreedor de los cargos de 
intervención y no me pagan, pues tengo que seguir unos procedimientos que al final me llevan a 6 meses, 
prácticamente, de gestiones antes de tener derecho a cortar la interconexión. 

Pues eso fue lo que ocurrió. Se activa la interconexión con uno de los operadores y el operador no pagó 
nunca y empiezan a usar tráfico y empiezan a usar la red de Telefónica y no pagan. 

Entonces, claro, se exige que pague, se tiene que iniciar el procedimiento porque sabemos que vamos a 
gastar como 6 meses antes de poder ejercer la presión correspondiente y al cabo de unos seis meses 
cortamos. 

Y esa decisión de corte genera unas presentaciones de unas denuncias que se tiene que resolver ante el 
regulador, en este caso fue ante el cuerpo colegiado de Osiptel. 

Y a partir de ahí hay un deterioro de la relación que hace que contragolpeen con alguna denuncia distinta. 

Pero es una dinámica que no debería ser la deseable, pero creo que es natural que se produzca. 

Entonces, estoy poniendo el caso de Teleandina porque probablemente es la situación más clara de por 
qué tomamos unas decisiones y qué consecuencias generan. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Lo de la parte de Teleandina, el impacto de la regulación que en 
algunos casos quiera ser muy protectora de los nuevo entrantes, puede abrir una modalidad de fraude que 
en este caso es evidente. 

A mí no me obligan, no me puede obligar nadie, no me puede cortar la interconexión en menos de 6 
meses. 

Yo pongo una empresa de determinación de tráfico internacional pido una interconexión a Telefónica, 
tiene obligación por ley de dármela.  

Me la da, no le pago absolutamente nada y hasta dentro de 6 meses no me puede cortar. Y tengo 6 meses 
de barra libre para terminar el tráfico internacional, puesto que hasta entonces los procedimientos 
definidos por el regulador no permiten que yo le corte.  

Eso nos ha supuesto al menos 2 millones de dólares de deuda que tenemos en estos momentos, impaga, 
por parte de Teleandina. 
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Y esto es uno de los orígenes de los conflictos. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Ustedes pueden acercarnos una breve ayuda memoria de los temas 
centrales que ha habido de controversias y de los problemas que ven en los procedimientos de resolución? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Sí. 

El señor SCHWARTZMANN.— Sí, porque sí nos interesa. 

Podría adelantar uno, por ejemplo, que creo que es importante y es una decisión que tiene que tomar el 
regulador en algún momento que es activar la segunda instancia administrativa.  

Ahí tenemos un problema, efectivamente, de controversias que se llevan al regulador que pasa por dos 
instancias. 

Una de las cuales, efectivamente, existe y está activa que son los cuerpos colegiados, emiten un 
pronunciamiento. Una de las dos partes —creo que también por naturaleza— no va a estar de acuerdo y 
tiene el derecho a recurrir siempre en vía administrativa. Tenemos una deficiencia hasta este momento 
que es que no se ha creado. 

Una vez que se produjo la modificación de la ley marco de los organismos reguladores, me parece que en 
el año 2000, preveía la creación de un tribunal administrativo al interior de los reguladores. 

Ese tribunal administrativo en el caso de Osiptel no se ha creado todavía; y eso genera —ya no para 
Telefónica sino para todo operador que se vea incurso en una controversia de este tipo— un poco de 
indefensión. No se tiene este derecho a la doble revisión en cede administrativa de los conflictos que uno 
lleva. 

Eso como adelanto. 

Yo creo que ahí hay un tema en el que efectivamente se requiere con cierta urgencia una decisión del 
regulador. 

Pero ya entrar en detalles de las controversias en sí mismo, lo que pasa es que tenemos varias no sé si 
haya alguna en particular sobre la cual quisieran, si es sobre las controversias que estén en trámite en este 
momento. 

El señor PRESIDENTE.— Dos asuntos puntuales muy polémicos. 

Uno es el tema de relación Osiptel-Telefónica. 

Algún miembro de la comisión ha traído la preocupación que por un proceso por el cual miembros de 
Osiptel terminan trabajando luego en Telefónica. El caso del señor Melo Vega, por ejemplo, que no sé si 
es caso único. 

¿Ustedes no encuentran una contradicción de intereses en este terreno, que alguien que funcione en un 
espacio de regulación y tome decisiones respecto al tema, luego termine trabajando en la empresa?  

¿No encuentran que hay ahí la posibilidad de una suspicacia que genere que la actuación en la gestión de 
regulación termine luego siendo —para ponerlo en palabras crudas— repagada o reconocida vía una 
relación laboral posterior con el ente regulado? 

En este campo, ¿no le parece que es un tema de política de gestión discutible el tomar miembros de 
entidades reguladoras después como funcionarios de la empresa? 

¿El caso del señor Melo Vega es único? ¿Hay otros? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— El caso del señor Melo Vega no es único ni es Telefónica la única que 
ha contratado. En general, todas las operadoras han contratado personal de reguladores y personal 
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importante. 

En eso, en todo momento, Telefónica ha sido respetuosa con la legalidad vigente. Porque cada país estos 
temas los regula como le parece, o sea, con su propio criterio, lógicamente. 

Hay países donde se entiende que el regulador tiene que tener personal competitivo y por lo tanto es 
razonable que haya transferencias de las empresas al regulador y del regulador a las empresas. Es decir, 
no se evita este flujo de personal. 

Por ejemplo, Estados Unidos es un país donde no se limitan estos temas, o no sé si se pone algún tipo de 
límete de tiempo inmediatamente después, pero no se limitan. 

Y en el caso del Perú no había ningún tipo de limitación. 

Hay que tener en cuenta que sí había durante muchos años una gran limitación en el mercado peruano 
para conseguir expertos en los temas de telecomunicaciones porque no había otra empresa en 
competencia de Telefónica. 

Por otro lado, yo sí le diré que el caso de Jorge Melo Vega, que es probablemente el más famoso de 
todos, no se produjo la contratación inmediatamente después de su salida. 

Su salida no es un fichaje del organismo regulador. Jorge Melo Vega termina su función en Osiptel y pasa 
al mercado y al cabo de 5 meses es cuando lo ficha Telefónica. 

Antes de ficharlo Telefónica yo personalmente hablé con el señor Jorge Kunigami y con el señor Jeffrey 
Canock y les pedí permiso y les pedí su opinión al respecto. (14) 

Es decir, lo que la ley no me obligaba a hacer pues no tuve por qué sustentarlo documentalmente; pero sí 
que lo que usted refería podría haber alguna interpretación ética dudosa.  

Y yo esta consulta se la hice personalmente al señor Kunigami y al señor Jeffrey Canock que eran 
entonces presidente y gerente general de la Osiptel. Y ante su afirmación y su visto bueno procedí a 
contratarlo. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Qué otros funcionarios de Osiptel han terminado trabajando en empresas 
telefónicas aparte de Telefónica? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Hay de varios niveles.  

Aquí las personas más significativas son la responsable de regulación de AT&T que es Virginia 
Nakagawa, también proviene del organismo regulador. 

El responsable de regulación de Tim que es Juan Rivadeneyra era gerente legal del organismo regulador, 
y en fin. 

En Bellsouth está... 

El señor SCHWARTZMANN.— No, ahora no, pero parece que era Lulu Quiroga. 

Pero que quien manejaba la Cepri de banda B de provincias, uno de los integrantes de la Cepri de Banda 
B provincias pasó también a... 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Pero de todas maneras esto ha sido también el efecto de la propia 
evolución de las condiciones de mercado para los trabajadores de Osiptel. 

De Osiptel yo no soy muy experto, me van a disculpar, pero a lo mejor entre todos somos capaces de 
saber lo que ha pasado. 

Osiptel durante una serie de años creo que es una entidad que se llama organismo en reestructuración, 
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algo así es, que le permiten unas condiciones salariales, unas condiciones de contratación que nos son las 
habituales del resto de la administración. 

Durante ese período yo creo que Osiptel se arma muy bien y constituye un organismo regulador para mí 
muy bueno —mi opinión personal— y contrata a personas de mucho nivel. 

Entonces *Pepe Kafic* está en Apoyo Consultores, Jeffrey Canock, todas estas personas de las que 
estamos hablando. 

En un momento determinado surge una ley de incompatibilidades y por lo tanto hay personas que están 
trabajando en Apoyo no podían trabajar —dentro de lo que eran asesores— dentro de los organismos 
reguladores y además deja la condición esta de ser organismo en reestructuración o como se llame. 

El caso es que tienen que atenerse a otro tipo de remuneración. 

En ese momento Osiptel no puede ser competitivo en el momento salarial y se produce una salida de 
bastante gente. Entonces, esa gente sale y se vuelva en el mercado que conoce, porque son gente buena. 

Entonces, yo ahí enfocaría el problema. Evidentemente esto luego se manipula mucho. 

Pero yo lo que les pediría es que hagamos un análisis riguroso de la situación y transformemos lo que 
habitualmente es una acusación a Telefónica, de ser poco ética y poco leal, en un análisis de una 
problemática social a un grupo de técnicos de un organismo regulador. 

¿Cómo puede descapitalizarse —con todo el respeto para los actuales miembros del organismo 
regulador— con una serie de adquisiciones de la administración? Y si ha pasado sólo en Telefónica, en 
todo el sector y por qué ha pasado. 

Eso es lo que yo pediría.  

Esa es un poco la explicación. 

El señor PRESIDENTE.— Hay otro par de asuntos muy puntuales en este terreno. 

¿Hay alguna razón en particular por la cual un personaje que está procesado, acusado, denunciado 
judicialmente, como es el señor Jalilie, es actualmente director de Telefónica?  

Es decir, Telefónica considera que el señor Jalilie tiene algún, supongo que no es por una representación 
accionaria esta presencia, pero ha sido un personaje clave en el proceso político anterior, en el manejo de 
caja de diferentes ministros de Economía y en decisiones claves en ese terreno. 

¿Cuál es la lectura que debe tomarse de la presencia del señor Jalilie en el directorio de Telefónica? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— Yo al respecto le diré que al día de hoy Alfredo Jalilie no es director de 
Telefónica. Se produjo su salida en la última junta de accionistas que se produjo hace un mes o algo 
menos, el 26 de marzo. 

¿Por qué está Alfredo Jalilie en el directorio de Telefónica? Está como miembro representante del Estado 
en virtud de la participación que mantuvo del 2%, 3% o poco por ciento que tenía el Estado antes de la 
venta de las acciones. 

Últimamente le quedó un 3%, 4%, no sé exactamente qué porcentaje, de lo que eran los remanentes de la 
participación ciudadana. 

Con ese porcentaje y con el compromiso de Telefónica de respetarle al perder la participación del veinte y 
tanto por ciento que se vendió en el año 96, Telefónica de todas maneras le ofreció al Estado peruano la 
posibilidad de mantener 2 directores hasta que desapareciera totalmente la participación accionaria del 
Estado en Telefónica. 
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Entonces, fue nombrado como por el Estado representante de este 2%, 3%, 4%, lo que fuere. 

Cuando este 3% lo vende en el año 2000, lo que se decide es que prorrogue hasta la finalización del su 
mandato que estaba establecido para este año. 

Y por otro lado, tampoco se puede penalizar a una persona que no ha sido acusada formalmente o que no 
ha sido sentenciada formalmente. Nosotros no somos quienes para penalizar a nadie hasta que esto no 
haya sido sentenciado por la justicia. 

El señor PRESIDENTE.— Un último asunto, señor Vela, es también esta área política. 

Nosotros hemos tenido aquí representantes —que han venido a la comisión— de diversos grupos 
financieros y hemos discutido un tema que le voy a plantear que es la llamada política corporativa de 
préstamos —entre comillas— “de altos funcionarios” al Estado, para que desempeñen ya sea funciones 
ministeriales o viceministeriales o sean jefes de gabinete de asesores, etcétera. 

Este es un tema que se constata con varios grupos económicos en el transcurso de las gestiones anteriores. 

¿Cuál es la política corporativa de Telefónica respecto a este tema? 

Por ejemplo, tenemos la figura del señor Meier. El señor Meier entra y sale de la empresa, probablemente 
lo liquidan cuando sale de la empresa y lo vuelven a tomar, cosa que ocurre también con funcionarios de 
otras empresas que han operado en este mecanismo. 

Pero lo cierto es que la trayectoria profesional del señor Meier, por ejemplo, su historia profesional va a 
mantenerse íntimamente vinculada a Telefónica a futuro. 

Es decir, él sabe que está siendo liquidado, pero sabe también que de alguna manera está prestado al 
Estado. 

Algo parecido hemos discutido con gente del Banco de Crédito, por ejemplo, con otros grupos. 

Es decir, el término que ellos utilizan, para ponerlo más directamente, es: “Los prestamos pero 
cumplimos con liquidar”. 

Es decir, se liquida formalmente una relación laboral en este sentido, pero a su vez la historia nos 
evidencia que esta es una liquidación formal. Hay una relación y una aspiración a que el personal esté 
presente en la empresa hacia delante. 

¿Cuál es la lógica de Telefónica en este sentido? ¿Cómo funciona su visión de este tema? 

El señor VELA MARTÍNEZ.— En concreto, el caso de Ludwig Meier lo he vivido desde la parte de su 
contratación y de su salida. 

Primero, si es que quiero decir que la conversación que tuve con él, Ludwig Meier cuando recibe esta 
propuesta él quiere aceptarla porque considera que es un momento muy importante para el país y que se 
haya querido contar con él, él lo considera un honor y quiere ayudar. 

Entonces me consulta a mí, entonces, yo le digo: “Mira, a mí me parece que tú debes de hacerlo también 
—en mi opinión—, si tú quieres hacerlo debes hacerlo, pero eso significa que tienes que romper tu 
relación laboral con Telefónica”. No comprometemos para nada el futuro. 

Y hay otra cosa que sí, que en mi caso puedo decir que ha jugado de una manera importante que es el 
sector al que ha ido. No es lo mismo que él hubiera ido al Ministerio de Transportes que al Ministerio de 
Pesquería. 

El Ministerio de Pesquería ya ha manifestado varias veces que es un sector lo suficientemente alejado de 
las telecomunicaciones como para pensar que no tiene la menor relación, que no va a haber ningún tipo de 
influencia. 
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Luego, las cualidades humanas de Ludwig Meier me llevan a saber que él no va a intervenir en ninguna 
decisión, se va a inhibir en cualquier decisión que pudiera afectar a Telefónica, de las decisiones que 
pudiera tomar como ministro. 

Estoy seguro que ha sido así. Estoy completamente seguro. 

Y por lo tanto, eso es lo que a mí me lleva al terminar su misión a recontratarlo. Si hubiera ido al 
Ministerio de Transportes, le puedo asegurar que no lo hubiéramos contratado. 

Es decir, no vamos a usar ese tipo de mecanismo para favorecer a Telefónica, pero no solamente hay que 
ser honesto sino hay que demostrarlo. 

¿Qué es lo que creemos que demuestra que no ha pasado eso? Evidentemente el sector al que se ha 
dirigido y luego el testimonio de cualquiera de los ministros que haya sido compañero del gabinete o del 
Presidente de la República, aunque no creo que por estos temas hubiera que molestar, pero para que opine 
si es verdad que el se ha podido inhibir o no en los temas que podrían afectar a Telefónica. 

Y esto es un poco los criterios que se usan en el caso de Ludwig Meier.  

El señor PRESIDENTE.— Yo le agradezco mucho su gestión. 

No sé si hay alguna pregunta. 

El señor SCHWARTZMANN.— No, simplemente hacerle entrega de la documentación. 

El señor PRESIDENTE.— Muchas gracias. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— A mí sí me gustaría resumir un poco, para que no se nos olvide, lo que 
hemos quedado pendiente de enviar. 

Tengo aquí las propuestas que alcanzamos al regulador, de 3 minutos a 1 minutos. 

Tengo el tema de participación de los trabajadores, la explicación fiscal. 

Temas laborales, que nos harán llegar previamente una información, una pregunta que nosotros 
contestaremos. 

El señor PRESIDENTE.— Está el informe del señor Doyle. 

El señor VELA MARTÍNEZ.— El informe Doyle y el fideicomiso que lo tengo aquí. 

El señor PRESIDENTE.— Y si fuera posible le agradeceríamos una copia de los contratos firmados con 
el Estado, lo que tuvieran del 16 de mayo del 94 con el Estado peruano en términos de los contratos y 
modificaciones, adendos, en fin. 

El señor SCHWARTZMANN.— Lo que he traído hoy día por los requerimientos que hayamos recibido 
son los contratos de transferencia de capacidad técnica con una modificación que han sufrido ambos, que 
lo vamos a entregar. 

Además de esto, no sé si necesitan el contrato de compraventa que se firma, el contrato de suscripción, 
emisión y entrega de acciones que son un poco los contratos de cierre de la privatización. 

El señor PRESIDENTE.— Perfecto, muchas gracias. 

Suspendemos la sesión para que entren los señores invitados. 

Se suspende la sesión por breves momentos y luego se reanuda. 

El señor PRESIDENTE.— Vamos a retomar la sesión. (15) 
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En primer lugar, queremos agradecer la presencia del señor Hugo Loreyro Maldonado, el señor Alonso 
Rey Bustamante en la comisión. 

Presentar nuestras disculpas por la demora de la citación. 

Hemos estado desde las ocho y media de la mañana con los señores representantes de la Telefónica, el 
congresista Valdivia está con nosotros, el jefe del gabinete de asesores que es el señor Ugarteche, el señor 
Castro que conduce también la investigación respecto al tema. 

Yo quisiera, para no hacerlos tampoco perder más tiempo, normalmente solicitamos en las citaciones si 
nos pueden acercar una breve historia profesional para no emplear más tiempo en ello. Si la tuvieran 
escrita les agradecemos mucho su presentación. 

El objeto de la entrevista es tratar el tema *Jorsa* y para tratar el tema *Jorsa*, en realidad, antes de ellos 
quisiéramos brevemente tener una idea, supongo que estará en el currículum si han desempeñado ustedes 
funciones en empresas privadas en ocasión anterior o funciones de asesoría o consultorías con este tipo de 
empresa. Entiendo que esto estará en el currículum.  

De manera que no insistiré más en ese tema y quisiera entrar de frente a preguntar cómo se les propuso 
ser miembros de la Cepri de empresas regionales de electricidad. 

¿Cómo es que se abre esta relación? ¿Cómo se inicia? ¿Quién les propone integrar la Cepri de empresas 
regionales de electricidad? 

Para responder les rogaría apretar el interruptor para que pueda quedar grabada la respuesta y para que 
puedan ser identificados en la grabación indicar su nombre. 

Gracias. 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Hugo Loureiro. 

Para integrarme a la Cepri de las empresas regionales de electricidad a mí me llamó el ingeniero Manuel 
Kiyán para que pudiera participar. 

El señor PRESIDENTE.— En su caso, señor Rey. 

El señor REY BUSTAMANTE.— Alonso Rey. 

Yo tuve una entrevista con Manuel Kiyán también en el Ministerio de Energía y Minas. 

Perdóneme, no he traído mi currículum porque llegó el viernes en la tarde la notificación, no lo he podido 
preparar. 

Pero por otro lado, yo renuncié antes del tema de *Jorsa*. Entonces, yo no sé si voy a estar involucrado o 
no voy a estar involucrado en la investigación. 

Salió publicada mi renuncia el 25 de junio del 98 y esto es justamente cuando recién se iniciaba el 
proceso. Yo no participé. De repente las bases las habré revisado, pero no más. Yo fui sustituido por otra 
persona. 

No sé si voy a estar involucrado en la investigación con *Jorsa*. 

El señor PRESIDENTE.— Si usted  tuviera algo que precisar sobre el tema bases, creo que sería 
interesante que lo haga en el momento que sea así oportuno. 

Si usted considera que no tiene elementos que aportar en este sentido, yo tampoco quisiera quitarle su 
tiempo. 

No sé si por el lado de los asesores haya alguna pregunta específica para el señor Rey. 
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El señor  .— Sí, con respecto a la elaboración de las bases que es cuando se inicia el 
proceso de privatización. 

Básicamente lo que queríamos saber es que la Copri había aprobado subastar el 51% de las acciones. 

¿Cómo se modifica el mecanismo de venta para que sea solamente el 30% de las acciones el que se vende 
con una cuota inicial de 3% y el 27% para pagar en 12 años, con 3 años de gracia? 

¿Qué mecanismos de comunicación hubo con la Copri en este terreno y ver cómo se elaboraron las bases, 
básicamente? 

El señor REY BUSTAMANTE.— Yo tengo entendido que las bases del proceso de *Jorsa* fueron 
iguales o muy similares a la de Electrosurmedio que fue con anterioridad al proceso. 

No tengo la menor idea si las bases originales señalaban 51% ó 30%. 

Pero como usted puede apreciar del cronograma, las bases salen en mayo y yo renuncio en junio y las 
bases se siguieron vendiendo hasta el 31 de julio. 

O sea, ahí debe de haber sido una negociación con Copri. Yo no me acuerdo y no creo haber participado 
en ese tema. 

El señor PRESIDENTE.— Señor Rey, si esa es la situación en su caso, yo creo que sería inútil hacerlo 
participar del conjunto de la sesión. 

Si es que usted desea permanece, si usted desea se retira. 

Disculpe usted el tiempo, en este sentido. 

Entonces, iríamos con el señor Loreyro a buscar e ir precisando estas ideas. 

Sí le rogaría que nos dejara copia de su renuncia y de la aceptación del sustituto, de manera que este tema 
quedara claro por parte de la comisión y pudiéramos, por lo tanto, dejar este tema muy preciso. 

El señor REY BUSTAMANTE.— Esa es mi renuncia, la aceptación no sé cuál es la del nuevo 
miembro. 

El señor PRESIDENTE.— Publicada la renuncia está aceptada, el nuevo miembro nosotros lo 
chequeamos sin problema. 

El señor REY BUSTAMANTE.— Perfecto. 

El señor  .— ¿Por qué renunció? 

El señor REY BUSTAMANTE.— Porque el proceso un poco que se detuvo, ya tenía otras cosas que 
hacer y preferí renunciar. Yo creí que los procesos deberían ir mucho más rápido de lo que se veían. 

El señor  .— ¿No vio nada particular o intuyó nada? 

El señor REY BUSTAMANTE.— En absoluto, no. 

El proceso de privatización es completamente transparente. 

El señor PRESIDENTE.— Muy bien, muchas gracias, señor. 

Entonces, seguiremos con el señor Loureiro. 

Las preguntas centrales van a girar alrededor de este tema de plan de promoción de la inversión privada 
nuevo que elabora la Cepri y que cambia las condiciones, como ha descrito el señor Castro. 
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¿Esto es producto de alguna instrucción de Copri o es una iniciativa de Cepri? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Sí, fue una instrucción recibida de la Copri. 

El señor PRESIDENTE.— ¿De parte de quién? ¿En qué condiciones y con qué lógica? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— El que tenía contacto directo entre la Cepri y la Copri era el 
ingeniero Manuel Kiyán, nosotros no concurríamos a las reuniones de Copri. 

Lo que a nosotros se nos dijo es que la directiva política de esto era privilegiar a los inversionistas 
peruanos, que por eso era que había que tomar el nuevo esquema que proponía Copri. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted tiene conocimiento de con quién trataba el ingeniero Kiyán a nivel de 
la Copri o del gobierno? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— De lo que yo sé él era el llamado por la Copri a asistir a 
algunas reuniones y también existía una persona que era el coordinador entre nuestra Cepri y la Copri.  

El señor PRESIDENTE.— ¿Quién era? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Fue una ingeniera Lozano. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Amparo? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Amparo Lozano. 

El señor PRESIDENTE.— El Estado crea el programa de promoción empresarial para las ventas que se 
realizará a plazos, con este programa de promoción la Cepri vende Electrosurmedio. 

Este programa de promoción empresarial establecía que el monto máximo a financiar sería el 80% del 
precio ofertado por el adjudicatario y que sería en un período de 8 años, incluyendo 2 años de gracia. 

Cofide efectuaba los cálculos y cobraba a los compradores. 

¿Por qué se cambian las condiciones de este programa para el caso de las regionales del norte en términos 
de plazos y montos si el precio base determinado para estas empresas y determinado para 
Electrosurmedio no guardaban mayor diferencia? ¿Cuál es la razón de este cambio? 

Tiene la palabra el señor Rey. 

El señor REY BUSTAMANTE.— Yo quisiera intervenir porque en Electrosurmedio nos fue muy 
complicado el compromiso de inversión, porque tenían que ser inversiones en pueblos alejados, las líneas 
de transmisión eran demasiadas caras para el consumo de los pueblos y resultó todo un proceso de 
convencimiento de los inversionistas que esa era la manera de hacerla. 

Y la idea que tenía era que el Estado ya no siga haciendo esas inversiones sino que las realice el sector 
privado. 

Pero en Electrosurmedio nos costó mucho trabajo por lo que tengo entendido que en Electrocentro, por 
ejemplo, que es una de las empresas concesionarias con mayor área pero con menor densidad de 
población, eso resultaría casi imposible hacerlo- 

O sea, la capacidad de capital hubiera sido insuficiente para el retorno del mismo. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Señor Loureiro, quiere agregar algo? 

Si fuera exacta una aproximación de ese estilo podríamos entenderlo en Electrocentro, pero difícilmente 
la densidad poblacional en las áreas propiamente del norte, serían distintas a las de Electrosurmedio. 
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Yo diría que inclusive la densidad poblacional probablemente en algunas áreas del norte son mayores que 
las de Electrosurmedio. 

Entonces, ¿esa fue la única razón? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— La otra razón era el estado real de las empresas del norte. 

Eran empresas que estaban muy mal llevadas en ese momento. Yo soy ingeniero y le hablo desde el punto 
de vista técnico. Le voy a dar un solo indicador. 

Al comienzo de la década del 60 las pérdidas que tenía Hidrandina, o sea Electronortemedio, era 44%. Se 
compraban 100 mil kilovatios hora, ellos recuperaban solamente 441 kilovatios, se perdía el resto. 

En el norte, en Piura, era aproximadamente el orden del 26% al 28% las pérdidas. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Pérdidas por robo de electricidad o era por mal estado de las líneas?  

El señor LOREYRO MALDONADO.— Las pérdidas se debían a 2 razones, una de ellas es las pérdidas 
comerciales que tienen dos componentes, uno de ellos es el robo, que posiblemente es el más grave, y un 
segundo componente de pérdidas comerciales que se debe a los defectos de cobranza y el otro rubro son 
las pérdidas técnicas que se deben básicamente a la Ley de *Joule*, raíz cuadrada. 

En las empresas del norte había una de ellas en las cuales era fácilmente recuperable este exceso de 
pérdidas y realmente se comenzó a hacer algo.  

Pero había que invertir y había que invertir en niveles en los cuales la venta de energía es mínima por 
usuario, es un usuario que consume muy poco. 

Y había que hacer grandes remodelaciones, por decirles un ejemplo, Chiclayo tenía una mezcla de 
tensiones de 10 mil y 4 mil 800 voltios en su red primaria que les ocasionaba muchos problemas. 

Piura tenía una mezcla de lo que habían dejado los holandeses de un sistema de delta abierto versus el 
sistema que impuso Electroperú de un sistema 380 ó 20 que también tenía que recompatibilizarse en toda 
la ciudad. 

Estas son inversiones necesarias para poder llevar un buen esquema de distribución de energía eléctrica. 

Ese fue uno de los factores que también nos llevó a nosotros a pensar que estas empresas requerían apoyo 
técnico, se requería. 

Y la mejor solución era privatizarlas dado que la política del gobierno era privilegiar las inversiones 
peruanas, o sea, que sean inversionistas peruanos los que participen. 

Entonces, dar el máximo de facilidades para que esto poco a poco pudiera participar.  

El señor PRESIDENTE.— Hay un tema que no nos queda claro, la verdad, señor Loureiro, en este 
terreno. (16) 

Se cambia un esquema que ya estaba dirigido a promover la inversión peruana, que era financiar 80% del 
precio a 2 años de gracia, establecer un período máximo de 8 años por un esquema en el cual con 3% uno 
controla la totalidad de la empresa. 

Porque asume pagando el 3% una compra de 30% pagadera en 12 años, si no me equivoco. 

Luego tiene derecho a comprar el otro 30% que además está en una suerte de fideicomiso sujeto a la 
votación del grupo que ha comprado el 3%. Es decir, con 3% controlo 60% del directorio.  

La empresa que se adjudica la buena pro con este 3% se paga a sí misma a través de un contrato de 
gestión credencial más de lo que pagó de cuota inicial, 16 millones de dólares contra 14 millones y medio 
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que pagó de cuota inicial por el 3%. 

A decir la verdad, me parece que esto es un regalo. 

Entonces, me parece difícil pensar que esto tiene una justificación técnica y no política y eso es lo que 
quisiéramos aclarar. 

Porque la impresión que nos da de esto es que aquí hay una justificación esencialmente política, más que 
técnica, porque las condiciones establecidas son realmente curiosas. 

Es también curioso el precio que ofrece el Grupo Rodríguez Bandan que es alejado del precio de los 
otros. 

Pero las condiciones son realmente condiciones absolutamente preferenciales. 

Creo que no se puede comprar una casa por ese valor, hipotecándola. Es decir, yo no puedo comprar una 
casa pagando un 3% del valor de la casa. 

Hoy día no, en ningún sistema, que es una invención actual, la de vivienda. 

Entonces, la verdad es que el esquema me parece difícil de sostenerlo técnicamente, me parece altamente 
politizado como decisión política. 

O sea, quiero casi hacer que puedan invertir en este tema. 

Pero a su vez, me encuentro con una oferta alta en relación a otras y también encuentro con que ustedes 
señalan era necesario tener precisos compromisos de inversión significativas, había serias dificultades, las 
condiciones eran más ventajosas que Electrosurmedio. 

Pero los compromisos de inversión no son tan claros como Electrosurmedio. 

Entonces, me queda ahí también oscuro el tema técnico y político. 

El señor REY BUSTAMANTE.— Yo quisiera situarnos en esa época. En esa época se criticó mucho de 
las privatizaciones de las empresas de Lima porque fueron adquiridas por no nacionales, por extranjeros. 

Y se criticó mucho la privatización que era una privatización dirigida a extranjeros y no nacionales. 

Entonces, la política de ese momento fue cómo podemos ayudar a los nacionales a que participen.  

Eso fue y si usted ve toda la situación de ese período, ese fue el debate nacional en el sentido que había 
que apoyar a los nacionales para que sean los nacionales propietarios de las empresas que se privatizaban. 

En lo que se refiere a la inversión de Electrosurmedio y las otras empresas, Electrosurmedio era una 
empresa mucho más chiquita que las demás. Las demás eran dos o tres veces más grandes que 
Electrosurmedio con un territorio de repente más concentrado pero con unas pérdidas mucho mayores que 
Electrosurmedio. 

Electrosurmedio como era pequeña se manejaba mejor, no era brillante en el manejo, pero era como todo 
un manejo del Estado que no es eficiente ni óptimo. 

Pero en ese sentido lo que era el debate nacional ahora es de si se privatiza o se privatiza es por qué no se 
privatiza, para los peruanos. 

Esa fue la política. 

El señor PRESIDENTE.— Señor Loureiro. 

El señor  LOREYRO MALDONADO.— En el aspecto técnico lo que se pensaba era el Estado en que 
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se encontraban las empresas obligaría al nuevo operador, llamémosle así, porque no era propietario a las 
finales, a tomar medidas que lo llevaran a invertir para mejorar y de esa manera poder obtener 
rentabilidad. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted no considera que hubo una intencionalidad política más precisa, en 
este sentido, que la de propiciar la presencia de capitales nacionales? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Sí, considero que no hubo otra intencionalidad o por lo menos 
yo no la conozco. 

Fuera de esto sí le puedo contar algo que...  

El señor PRESIDENTE.— Correcto. 

Tiene la palabra el señor Rey. 

El señor REY BUSTAMANTE.— En las bases, si no me equivoco y no me olvido, yo creo que lo 
podrían revisar, se impidió a los extranjeros ingresar de ciertos modo, esto para peruanos, tiene que ser la 
mayoría peruanos, tiene que ser administrado por peruanos. 

Lo que se deseaba era que los peruanos participen en el proceso de privatización, es peruanizar la 
privatización.  

Hasta hubo un proceso de convencimiento a los extranjeros: “Mejor no adquieren las bases. Esto es para 
peruanos. Queremos que esto sea de peruanos”. 

El señor PRESIDENTE.— Tiene la palabra el señor Loureiro. 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Una de las cosas que se hizo fue limitar el tamaño que 
deberían tener las empresa de distribución en el Perú. 

Se fijó que ninguna empresa que tuviera más de 500 mil usuarios podía participar en nuevas compras de 
empresas de distribución. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted cree, señor Loureiro, que el Grupo Rodríguez Banda podría haber 
sido testaferro de alguien por la forma de conducta que ha tenido frente al tema?  

Es decir, la privatización ha sido particularmente exitosa. O sea, no han cumplido con las condiciones, 
finalmente se han replegado del proceso. 

Da la impresión de alguien que toma una decisión de este estilo en condiciones tan favorables como las 
que se colocaron. 

Tiene un programa de mediano plazo y ese programa de mediano plazo no lo abandona rápidamente. 

Por eso es que le pregunto el tema de si hay un empuje político en otro sentido. 

Hemos visto que parte importante de las tierras de Chavimochic fueron adquiridas por un personaje muy 
vinculado al señor Fujimori y tuvieron una adquisición my curiosa, se pagó todo al contado, etcétera.  

Mi pregunta es, en este caso el Grupo Rodríguez Bander, un grupo que no está vinculado al sector, no 
tiene especialización en el área, no había intervenido antes en cosas de este estilo, hasta donde estamos 
informados, se mueven otras áreas de la actividad económica, recibe aquí una operación en condiciones 
muy ventajosas desde el punto de vista de formas de pago. 

En este campo la conducta final en la que culmina este proceso a usted no le llama especialmente la 
atención en el sentido de que un grupo económico que se mete en una cosa así renuncie tan rápidamente 
al proceso y se tire para atrás, producido el cambio político que se había dado en el país. 
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El señor LOREYRO MALDONADO.— Yo me remito a los hechos. 

Y mi participación en este proceso fue sólo hasta el momento en que se perfeccionó el contrato para que 
lo firmaran las empresas. 

Posteriormente por motivos muy personales yo ya no es mi interés siquiera de cómo es que fue el proceso 
de pos privatización. 

El señor PRESIDENTE.— En el anexo 2 de los contratos de compraventa que ejemplifica la forma de 
calcular los intereses que debía cobrar Cofide, se establece una fórmula que no coincide con la forma 
común de cobrar de Cofide. 

Esta diferencia produce un perjuicio dinerario para el Estado, en los cálculos que hemos hecho en la 
comisión. 

¿Fue un acuerdo de la Cepri cobrar de forma distinta a lo pactado en la privatización de Electrosurmedio 
donde también se usó el programa de promoción empresarial? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— No, si ha habido alguna diferencia definitivamente es un error. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Sería un error de quién, de la Cepri o la Copri? ¿Quién propone o quién 
produce este anexo de los contratos de compraventa que ejemplifica la forma de calcular los intereses que 
debía cobrar Cofide? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— La persona que realizó esto, honestamente yo no la conozco , 
pero sí supe que estaba el anexo y que fue hecho. 

No podría precisar dónde se hizo. 

El señor REY BUSTAMANTE.— Si es Cofide el que cobra, es Cofide el que revisa el anexo 2. 

Porque Cofide no acepta que le impongan un anexo 2 así por así, sino Cofide entra en una negociación 
con Copri y dice: “OK, yo voy a cobrar esta relación”, hay una convenio, debe constar en algún momento 
intercambio entre Cofide. Es lo usual.  

El señor PRESIDENTE.— El 28 de febrero del año 2000 el presidente de la Cepri dice: “Considero que 
Cofide en su posición de órgano supervisor y administrador de los contratos de la referencia, debió 
informar de dicho error en su oportunidad al obligado y no esperar que este solicite pagar lo indicado 
erróneamente en el anexo 2 de dichos contratos”. 

Esto querría decir, entonces, que esta forma de cobrara no fue un acuerdo por lo tanto de la Cepri y que se 
trató de un error que perjudicó al Estado por un mecanismo de revisión que debería haber efectuado 
Cofide. ¿Era Cofide el que tenía que revisar estos temas? 

El señor REY BUSTAMANTE.— Sí, Cofide era el encargado. 

El señor PRESIDENTE.— Tiene la palabra el señor Castro. 

El señor CASTRO.— La Cepri en la elaboración de las bases estableció el contrato de compraventa de 
acciones, ¿correcto? 

Entonces, en el caso de Electrosurmedio en el cual sí participó el señor Rey, se establecía claramente cuál 
era el mecanismo de cobranza por Cofide. Incluso aparece la corrida en el anexo. 

¿Por qué en el caso de las empresas regionales de electricidad adquiridas por el Grupo Jorsa no se 
establecía claramente cuáles eran los intereses que se debía cobrar en estos 3 años de gracias y por qué 
surgió el diferendo en tanto que Cofide solamente tenía la atribución de cobrarlas, pero las bases y el 
contrato había sido hecho por la Cepri, por el comité especial. 
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El señor REY BUSTAMANTE.— Existía un contrato de fideicomiso con Cofide donde figuraba todo 
este detalle. 

El señor PRESIDENTE.— La finalidad de colocar límites en los contratos de compraventa para la 
contratación de servicios de las empresas regionales con Jorsa, o en empresas vinculadas a accionistas de 
Jorsa, límites que usó Jorsa para suscribir 4 contratos de asesoría estratégica, ¿fue asegurar un retorno 
económico por su inversión a Jorsa? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— No, lo que se pensaba era que estas empresas que no tenían 
experiencia en el sector eléctrico que es muy particular, podrían tener la necesidad de contratar gente que 
les hiciera un managment que les llevar a ser eficientes. 

Esa fue, por eso se dejó la posibilidad, no se impuso, se dejó abierta la posibilidad. (17) 

El señor PRESIDENTE.— ¿Cuál fue el criterio para establecer montos límites? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Para serle honesto yo no participé en la redacción de los 
montos límites y mal haría en darle una forma. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Quién intervino en ese tema? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Lo hizo el Banco de Inversiones con el presidente el señor 
Quillán. 

El señor  .— Tengo dos preguntas. Una está relacionada, ustedes decían que como era una 
empresa que no era del giro del negocio iba a necesitar de alguna manera contratar a gente especializada 
para que administrara las empresas. Incluso era permisible que se contrataran asimismo para administrar 
las empresas, eso estaba establecido ahí si no era giro del negocio. 

La segunda pregunta es, nosotros tenemos acá cartas de la secretaría del Comité Especial en la cual si se 
asegura una retribución adecuada al operador, administrador, durante los años en que la empresa no haya 
llegado a un nivel de operación eficiente.  

El señor LOREYRO MALDONADO.— Es el mismo problema, no. Estas empresas que están 
dedicadas a otros negocios pero que pueden ser inversionistas van a requerir definitivamente de gente que 
sepa manejar el sector eléctrico. Entonces nosotros pensamos que deberíamos dejar la posibilidad de que 
estas empresas contraten operadores y que pudieran ser pagados en forma independiente, pero quien 
debería evaluar, decidir y ver como es que se contrataba, ya era un problema de los accionistas que se 
reunieran y tomaran la decisión final. Lo que hicimos nosotros fue no impedir, nada más. 

El señor  .— Las modificaciones que se produce, o sea la posibilidad de contratar servicios 
consigo mismo y límite de contratación, a la versión original de los contratos de compraventa y a los 
estatutos de las empresas regionales, fueron mediante circulares a sólo cinco días antes de adjudicación de 
la buena pro. ¿Algún postor solicita estas modificaciones? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— No me acuerdo, pero si me acuerdo que salieron las 
resoluciones para permitir esto y un poco también era idea de nosotros de que deberíamos dejar abierta la 
posibilidad, no imponerla, dejar abierta la posibilidad porque esas empresas, estaba el Banco Wiese, 
Graña y Montero, estaban participando muchas empresas que no tienen la experiencia en el sector 
eléctrico y que por lo tanto era conveniente dejarles la posibilidad, pero quien debe evaluar al operador 
que iban a presentar las empresas, debería ser la Junta de Accionistas de la empresa. 

El señor  .— ¿Quién sugiere los montos de contratación? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Nosotros no llegamos a ese nivel, fue algo que se conversó, 
como le digo, como fue una cosa final entre el presidente de la CEPRI. 

El señor  .— ¿Comunicaron a todos los postores el sistema? 
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El señor LOREYRO MALDONADO.— Las circulares en todo momento se hacía circular a todas las 
personas que habían adquirido bases. 

El señor  .— ¿COPRI aprobó los montos? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Tenía que aprobarlo porque eso es parte de los lineamientos 
generales de política. 

El señor  .— ¿Sobre los contratos de asesoría estratégica, encuentran ustedes que el señor 
Jesús Letís Ledesma, miembro del CEPRI, contradice al CEPRI cuando siendo presidente de directorio de 
ELECTROPERU y encargado de la post privatización cuestiona a uno de los directores  del Estado en las 
empresas regionales por autorizar la firma de estos contratos de asesoría estratégica exigiendo sustento 
legal y empresarial? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Ya es potestad de los accionistas tomar esta serie de 
decisiones, ese era un problema post privatización, no interveníamos en eso. 

El señor  .— Lo que nos llama la atención es que el señor era miembro de la CEPRI, por lo 
tanto se supone que habría participado en el proceso, en la toma de decisiones y aparece cuestionando a 
uno de los directores del Estado en las empresas regionales por autorizar la firma de estos contratos de 
asesoría estratégica. ¿Esto no expresa una contradicción al interior de los órganos del Estado respecto a 
este tema? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Con respecto a la CEPRI, no creo, con respecto al 
procedimiento del director no podría opinar. 

El señor  .— ¿Ustedes consideran que los contratos de asesoría empresarial eran favorables 
para las empresas regionales o que eran una forma de remitir a la matriz o al ente comprador remesas por 
servicios que resultaban realmente exageradas? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— No había ninguna otra forma dado que nosotros concluimos 
nuestra acción en el momento en que se firmaban los contratos de poder ver esto y era la COPRI la que 
debería fijar que persona, que entidad, tomara estos mecanismos. 

En el momento había una serie de posibilidades entre la OOIE, entre ELECTROPERU, COFIDE. 
Nosotros dejamos todos los documentos que podía ser la empresa que designara la COPRI. 

El señor  .— La CEPRI expresamente señala que no hay necesidad de un operador 
calificado, lo dice expresamente en el transcurso del proceso, pero esto es contradictorio con otra 
afirmación del plan de promoción que dice que el negocio eléctrico requiere de importantes y continuas 
inversiones, especialmente en las empresas de distribución. ¿Cómo se contradice esto o se condicen estos 
dos elementos? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Ahí hay que tener en cuenta que existía ya toda la experiencia 
de Luz del Sur y EDELNOR en Lima y existían muchos técnicos que habían ya vivido la post 
privatización en las empresas de Lima donde se habían obtenido grandes resultados en la reducción de 
pérdidas eléctricas y en el mejoramiento de la eficiencia del no robo de la electricidad, en el control de la 
electricidad. Entonces habían ya un montón de empresas que prestan servicios a estas grandes empresas o 
técnicos especializados que fueron aprendiendo aquí y fueron a ofrecer sus servicios. En ese sentido no es 
que la empresa tiene que tener el conocimiento sino son los técnicos. 

El señor  .— ¿En todo caso debiera haberse exigido algún nivel de compromiso de 
inversión clara y esto no ocurre, por qué?  

El señor LOREYRO MALDONADO.— El nivel de capacidad económica de las empresas peruanas 
para que pudieran participar realmente no lo permitía. Es por eso que se deja abierta esta posibilidad de 
que contraten. Si se hubiera exigido un operador calificado que venga de afuera, era seguro que se podían 
venir la gente que estaba queriendo ampliar el mercado de los que ya estaban en el Perú, la gente de 
EDELNOR, Luz del Sur, que era lo que se intentaba suprimir. 
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Además, por otro lado, yo me acuerdo claro en el tema del compromiso de inversión de Sur Medio y que 
las pérdidas eran tal que si el adquiriente adquiría a la empresa era para realizar mejoras y las mejoras 
tenían que hacerse con un poco de capital y con un poco de técnicos, era evidente que uno no iba a tomar 
o adquirir una empresa para dejarla en el mismo estado que como si hubiera sido administrado por el 
Estado, porque iba a obtener mayores pérdidas, lo que no le resultaba económicamente rentable. 

El señor   .— Hay un asunto que a mí no me queda claro, porque aquí estamos hablando del 
destino de un servicio público que es fundamental para la población y también para el desarrollo regional 
y la tendencia general de las intervenciones es, la decisión era favorecer inversionistas peruanos, pero da 
la impresión de que sin ninguna garantía para los usuarios, porque al final en que hemos terminado, un 
operador no calificado, sin compromisos de inversión, con la posibilidad de firmar contratos por servicios 
gerenciales por montos realmente excesivos consigo mismo, al que le dan la administración total de la 
empresa por el pago del 3% de las acciones y que termina retirándose de la opción de compra del proceso 
de privatización sin dejar beneficios a la población y habiendo retirado dinero de la empresa por un monto 
mayor del que puso. 

La pregunta es, ¿no previeron la posibilidad de que JORSA simple y llanamente se retire? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— En las bases está todas las garantías que debía de cumplir, que 
es lo que se puede exigir en esos casos, pero es bien cierto que el objetivo principal era privilegiar a los 
inversionistas peruanos para que participaran, fue bueno o malo, yo creo que eso no fue un tema que 
nosotros podríamos discutir. 

El señor   .— ¿Usted no tiene una valorización del proceso, no tiene una apreciación como 
técnico, como profesional de si el proceso finalmente fue un acierto, fue un error, si fue correctamente 
planteado o no, si benefició o no al país, a la región? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— A título personal si tengo, pero esto no es válido. Yo creo que 
todo el proceso, toda la forma como se llevó, incluyendo la decisión política de privilegiar  a los 
inversionistas peruanos fue correcta. La parte que fue un poco débil pudo haber sido impedir totalmente la 
participación de operadores, como yo técnico yo sí hubiera permitido que entren operadores que saben, 
sean nacionales o extranjeros, porque hay gente en el Perú que pudo haber participado como operadores 
nacionales. 

El señor   .— Una de las cláusulas que precisa la CEPRI, la 12.2 dice:  la empresa podrá 
realizar operaciones de financiamiento que tengan por finalidad realizar inversiones en la empresa, bajo 
ninguna forma se autorizará a la empresa a obtener financiamiento de cualquier tipo para fines distintos al 
de realizar inversiones en la empresa. 

ELECTROPERU encontró operaciones de financiamiento para compra de energía, pago de asesorías 
estratégicas a la propia JORSA, capital de trabajo, entre otras realizadas por las empresas regionales. A 
criterio de la CEPRI estas operaciones incumplen los contratos de compraventa. ¿Si esto podía ocurrir por 
qué no se establecieron penalidades, como ocurre siempre que uno quiere firmar un contrato y hacer que 
se cumpla; es decir, si usted incumple esto tiene tal penalidad, por qué no hay penalidad si se incumple la 
cláusula que está prohibida de realizar operaciones de financiamiento, que tengan finalidad distinta a 
inversiones directas en la empresa? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Este hecho es un problema de control y el control es un 
problema de la post privatización y le correspondía a la junta de accionistas, tienen todas las facultades 
que la Ley de Sociedades les da para poder hacer estos controles 

El señor PRESIDENTE.— Acá hay un tema central, señor Loreyro, mire. Los controles tienen sentido 
cuando tienen efecto, si yo pongo una regla que dice: los niños en el recreo no pueden jugar fútbol, pero 
los veo jugar fútbol y el reglamento del colegio no establece ninguna sanción por jugar fútbol en el 
recreo, la prohibición es inútil porque no hay sanción, no es cierto. Entonces, por lo tanto, no hay 
obligación real porque la sanción no es punible, el hecho no es punible, no es cierto, en el contrato. Es 
decir, se establece la prohibición pero no hay penalidad. (18) 

El señor Boloña cuando ha venido aquí a la comisión nos ha dicho que esto ocurría al principio del 
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gobierno del señor Fujimori porque no tenían experiencia, pero a estas alturas del proceso es difícil 
argumentar que no había experiencia sobre lo que son cláusulas de castigo al incumplimiento de normas 
contractuales, ¿cuál es la explicación de esta ausencia? 

El señor LOREYRO MALDONADO.— Yo soy abogado y la penalidad se establece simplemente para 
fijar límite a los daños y perjuicios. El incumplimiento de una obligación tiene un efecto que es el poder 
solicitar los daños y perjuicios por aquel incumplimiento.  

Si uno establece una penalidad por el incumplimiento, lo único que establece es el límite de los daños y 
perjuicios, salvo que usted establezca que sin perjuicio al daño ulterior derivado del incumplimiento, pero 
si existió un incumplimiento lo que se ha debido hacer es solicitar que se cumpla la obligación y en caso 
no se cumpla solicitar el arbitraje que debe prever el contrato. 

En ese sentido no todo incumplimiento implica una penalidad, todo incumplimiento implica una 
posibilidad de solicitar los daños y perjuicios por aquel incumplimiento pero si no está aparejado por la 
penalidad, eso no lo exime del derecho de solicitar los daños y perjuicios por el incumplimiento. 

El señor PRESIDENTE.— Yo entiendo eso perfectamente como parte del derecho general, pero los 
contratos también establecen cláusulas que los hace más efectivos, en el sentido de penalizar o castigar el 
incumplimiento de determinadas obligaciones. Entiendo, por supuesto, que es posible acudir a la fórmula 
que usted menciona, no. 

El señor LOREYRO MALDONADO.— En muchos casos yo le diría hasta le recomendaría no 
establecer una penalidad porque a veces el daño es mayor a la penalidad y uno se ve limitado en su 
resarcimiento. En ese sentido y por otro lado práctico uno no puede establecer a cada obligación una 
penalidad porque el contrato yo creo que no terminaría. Creo que los contratos se negocian de buena fe, 
lamentablemente algunas veces no se cumplen pero hay que partir sobre ese punto. 

El señor PRESIDENTE.— Señor Rey, usted es abogado, no es cierto, pertenece a un estudio en 
particular que trabajaba con la CEPRI o con el Estado en ese terreno, su función ahí era personal, 
digamos. ¿Usted a qué estudio pertenece? 

El señor REY.— Payet-Rey Caut. 

El señor PRESIDENTE.— ¿O sea, usted es accionista directo del propio estudio? 

El señor REY.— Soy socio. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En el proceso de la gestión de la CEPRI de alrededor de tres años, julio del 
96 a octubre del 99, el costo de gestión de la CEPRI es de un millón 100 mil dólares en la promoción de 
la inversión privada en dos empresas regionales. A la fecha una está bajo administración privada, qué 
comentario le merece? 

El señor REY.— Lo que sería también recomendable es hacer una distinción en lo que se refiere a 
ELECTROSURMEDIO, yo quisiera hablar cuál es ha sido el beneficio del Estado en el sentido que ha 
dejado de preocuparse por una empresa, ha dejado de tener gastos innecesarios o realizar inversiones no 
óptimas ni eficientes en el caso de ELECTROSURMEDIO cuál ha sido el beneficio ese y compararlo con 
el costo. 

En general, yo creo que cualquier inversión que se realice a efectos de llevar a cabo una privatización es 
que se realice lo más transparente como ha sucedido en el caso de ELECTROSURMEDIO y yo estoy 
seguro en el caso de las Empresas Eléctricas Regionales, yo creo que sí es beneficioso para el Estado 
porque ese es el último gasto que realiza en la empresa y con posterioridad lo que sucede es que esa 
empresa pague impuestos, la SUNAT le cobra los impuestos, paga el IGV, lo que no sucedía en las 
empresas del Estado. 

En las empresas del Estado un poco que el Estado era condescendiente consigo mismo. En consecuencia, 
el beneficio hay que verlo de manera global y además de la prestación del servicio al usuario. 
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El señor PRESIDENTE.— Señor Loreyro. 

El señor LOREYRO.— Solamente agregar que sería interesante analizar todos los aportes de capital que 
tuvo que hacer el Estado para poder reflotar estas empresas. Son montos, para mí, exagerados, que tuvo 
que hacerlo antes de empezar la privatización. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted podría darnos una idea de ese tema? 

El señor LOREYRO.— Me gustaría preparar tal vez algún documento con posterioridad, porque no 
tengo cifras en la cabeza en este momento y cometería errores. 

El señor PRESIDENTE.— Yo le voy a agradecer mucho, le cursaremos una comunicación formal en 
ese sentido para pedirle su colaboración e información en ese terreno, porque efectivamente es un tema 
que hay que evaluar en una apreciación global del proceso. 

Finalmente, una opinión con personas que han sido integrantes de la CEPRI. Se ha dado término al 
proceso que inicio la CEPRI con el Decreto 228-2001 sin haber hecho una auditoría completa de la 
gestión operativa, comercial y administrativa de JORSA en las empresas regionales y aceptando la 
devolución de las acciones que aún no habían terminado de pagar.  

¿Qué opinión le merece eso? ¿Parece que es un procedimiento transparente? ¿Le hubiera correspondido a 
la CEPRI como entidad que dio inicio al proceso culminar con un balance integral de qué es lo que 
ocurrió? ¿Le correspondía a FONAFE que entidad es la que ha debido de responder por un balance de 
este tema para señalar al país por qué se ha tomado una resolución de este estilo?  

Porque hasta donde entendemos no hay una auditoría completa que fue la gran queja que se hizo con la 
privatización de PETROPERU, se vendió sin estados auditados, se produjo una transacción que terminó 
en un desastre, ahora se ha dado por terminado un proceso sin auditoría completa y aceptando la 
devolución de las acciones que no habían terminado de pagar, creo que inclusive hay una serie de 
procesos legales abiertos respecto a la valorización de estas acciones en las condiciones actuales. No era 
una responsabilidad de la CEPRI que inició el proceso terminar con un balance del mismo en este campo. 

El señor REY.— Creo que el encargo de la CEPRI y así está definido en los lineamientos generales que 
CEPRI tiene es el poder realizar la transferencia al sector privado de la empresa en los mejores términos 
posibles para el Estado y lo más transparente. 

Creo que la CEPRI hizo eso y si posteriormente hubo una negociación posterior a la firma del contrato, 
todos sabemos que los contratos en muchos casos se renegocian y se vuelven a negociar por equis 
motivos y equis circunstancias.  

En este caso yo no conozco la negociación, pero hubo una negociación posterior a la CEPRI, la auditoría 
de la CEPRI debe acabar a la fecha de cierre que es el momento en que la CEPRI culmina el proceso en 
lo que se refiere a la empresa y tengo entendido que Contraloría ha realizado una fiscalización a la CEPRI 
y ha revisado todos los documentos y están ahí. 

Si posteriormente se realiza una fiscalización a la negociación del contrato y la transacción, yo no creo 
que los miembros de la CEPRI deben ser los encargados de revisar eso o ser culpables de por qué se hizo 
eso en un momento de negociación posterior. 

El señor PRESIDENTE.— Una última cosa, señor Rey. ¿Usted fue parte de la CEPRI que tuvo que ver 
con la venta de EDELNOR y Luz del Sur?  

El señor REY.— No. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted, señor Loreyro, tampoco? 

El señor LOREYRO.— No. 

El señor PRESIDENTE.— Les agradecemos mucho su tiempo, disculpen ustedes la demora en 
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recibirlos y le cursaremos, señor Loreyro, nuestra solicitud para ver si nos ayuda con una apreciacíón 
global sobre el tema de inversiones previas y costos en ese sentido al Estado. 

Gracias. 

—Se suspende la sesión por breves minutos. 

El señor PRESIDENTE.— Vamos a retomar la sesión.  

Estamos con los señores Guillermo Shino y Eduardo Yané. En primer lugar, quisiera disculparnos por la 
demora pero se nos han ido enredando las sesiones de las ocho y media de la mañana. 

Los hemos invitado en tanto el gerente general de OSINERG y gerente post privatización de OSINERG, 
en relación a la temática específica del tema JORSA, que es el tema central que nos interesa tratar. 

Entiendo que ustedes han traído una presentación en power point que podríamos ir siguiendo quizá 
directamente con los ejemplares que tienen mientras van instalando el tema, si es que no se ha dañado 
definitivamente eso. 

Dado que ustedes nos han entregado algunos ejemplares de su presentación, yo quisiera señalarles que 
hay puntos específicos o puntuales que quizá podemos ir determinando en el transcurso de la presentación 
sobre el tema. Entonces, las áreas de interés que tenemos giran alrededor del informe que en noviembre 
del año 2001, el 23 de noviembre OSINERG envía a FONAFE con sus observaciones a la actuación de 
JORSA o JORBELEC. (19) 

Como concesionario de electricidad y como administrador de las empresas regionales nos interesaría 
conocer el detalle de las observaciones que OSINERG hace respecto a este comportamiento de JORSA, 
que nos puedan detallar si consideran que el volumen de deficiencias que ustedes ubican en el informe 
que creo que son 9 mil 400 y pico, es un volumen normal de deficiencias detectadas o es un volumen muy 
llamativo, muy notorio y que nos puedan precisar como encontraron el mantenimiento de todo lo que era 
infraestructura, instalaciones de alumbrado y otros y si encontraron mejorías  hechas por la 
administración privada en el transcurso de su gestión en este terreno. 

Tenemos entendido que cuando ELECTROPERU llevó adelante el interés de controlar la post 
privatización no se le permitió el ingreso a las empresas. Entonces, ahí también quisiéramos saber si es 
que ustedes han logrado ingresar a las empresas y supervisar contabilidad y también legalidad de las 
operaciones de JORSA y si lo han hecho que resultados hay y que incumplimientos encuentran. 

Si esto no estaba detallado en la presentación quisiéramos que pudieran en el momento oportuno 
señalarlo. Luego está el tema de los contratos de asesoría estratégica de JORSA, entiendo que han 
implicado cerca de 19 millones de dólares, incluyendo el IGV, quisiéramos conocer que opinión tienen 
sobre la validez y la utilidad de estos contratos y en que consistieron, en qué asesoraba JORSA a JORSA 
en este terreno, porque entendemos que era una empresa que había sido expresamente calificada como 
una empresa sin experiencia en el sector. Resulta curioso que se contrate ella así misma para una 
capacidad gerencial que no tenía como experiencia.  

Y también si ustedes han revisado este tema de los financiamientos en los que se ha comprometido 
JORSA, porque el contrato decía que sólo podía ser financiamiento para inversión y se ha encontrado que 
el financiamiento ha sido para una cantidad diversa de cosas. ¿Ustedes concordarían con 
ELECTROPERU en que esto es un incumplimiento del contrato o tienen una apreciación distinta del 
tema? 

Y finalmente, quisiéramos una opinión de ustedes respecto ya al desenlace del proceso que no sé si estará 
aquí la presentación, que es este pacto de extinción de obligación de JORSA sin que haya estados 
contables auditados finales y un balance, ¿qué apreciación les merece, les parece transparente, correcto, 
OSINERG avala una lógica de este estilo, qué opinión tiene sobre el tema y esto tiene que ver con el tema 
FONAFE. 

Entiendo que según el reglamento OSINERG deberá emitir opinión previa a la renovación de la vigencia 
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de contrato, la prórroga de los plazos estipulados, la revisión y/o renegociación de los ya suscritos y que 
en función de eso solicitó a FONAFE una opinión, a OSINERG sobre el proyecto de contrato, 
reconocimiento de obligación, dación de un pago, transacción, extinción de derecho de obligaciones, 
entiendo que fue en octubre del año pasado y que OSINERG es que inicialmente tiene una posición 
bastante firme y dura sobre la cesión de la posición contractual de JORSA o JORBELEC, califican de 
inaceptable la posibilidad de conceder una reducción de deuda de 131 millones de dólares que ya tenía 
JORBELEC. 

Nos interesaría que ustedes fundamenten esta opinión y luego la opinión que finalmente habrían dado a la 
nueva solicitud de FONAFE sobre el arreglo efectuado. Nosotros como comisión investigadora hemos 
solicitado información a la nueva Gerencia General Corporativa de las Empresas Regionales sobre la 
facturación de JORSA o sus vinculaciones entre en las empresas y nos han informado que además de los 
contratos de asesoría hay facturas por alquiler de oficinas por casi medio millón de dólares, poco menos, 
y facturas por comisiones, aval o préstamos, compras de cartón, cajas, productos Gloria y otros por cerca 
de 220 mil dólares. 

También quisiéramos tener idea si ustedes consideran que esto es un incumplimiento del contrato o no. 
Quería dejarles planteada las interrogantes para que ustedes en la presentación que hacen donde 
consideran necesario hacer una ampliación pudieran tener una apreciación sobre estos asuntos y hacer de 
esta manera ya una sola intervención la presentación de su power point. 

El señor   .— Muchas gracias, señor Presidente. 

Ante todo darle las gracias por esta invitación, la exposición la habíamos orientado tomando desde el 
proceso de venta de las acciones, de repente podamos pasarla rápido, porque creo que hay bastante 
conocimiento por todos. 

Hemos puesto el proceso de venta, la siguiente eran los requisitos que tenía que tener los que postulaban 
al concurso que era de 10 millones de dólares el patrimonio de venta por cada empresa, el caso de 
IRANDINA de tener por lo menos un patrimonio neto de 20 millones de dólares. 

Inicialmente estos montos eran mayores, pero posteriormente mediante circulares FONAFE fue 
reduciendo las cantidades para permitir el ingreso de empresas nacionales de acuerdo a un programa de 
promoción empresarial, que a su vez también permitía que dichos pagos se podían hacer a plazos. 

El señor PRESIDENTE.— ¿FONAFE les consulta a ustedes ese tema? 

El señor  .— En esta parte no, fue el año 98 cuando OSINERG recién se estaba 
constituyendo, no hubo opinión de OSINERG. 

El señor   .— ¿Qué persona en FONAFE? 

El señor  .— Desconozco, no sé.  

El señor PRESIDENTE.—  ¿Era el señor Pedro Sánchez el responsable en esa época? 

El señor  .— No sé. El CEPRI como condición de venta decide bajar los montos para que 
ingresen más postores y califiquen más para el proceso de venta. 

En esa época, no recuerdo quien estaba presidiendo el CEPRI, pero me parece que Pedro Sánchez estaba 
en OIOE. 

El señor PRESIDENTE.— ¿El señor Quillán no era? 

El señor  .— Manuel Quillán. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Quién estaba en OIOE? 

El señor   .— Creo que estaba Pedro Sánchez, incluso creo que él firma los contratos como 
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director ejecutivo de OIOE. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En todo caso este es un tema que no tratan con OSINERG? 

El señor   .— No, no, esto no, OSINERG ni siquiera tenía la responsabilidad en esa época. 

El señor PRESIDENTE.— Okay. 

El señor  .— La forma de pago era una cuota inicial de 10% a 12 años, luego el resto de la 
oferta. 

El señor PRESIDENTE.— Esto también cambia, no es cierto. ¿Ustedes son consultados para el cambio 
porque originalmente en el caso de ELECTROSURMEDIO el plazo era 8 años, eran condiciones 
distintas, aquí se produce una situación que modifica radicalmente las posibilidades de intervenir con una 
inversión bastante menor? 

El señor  .— Tampoco fue con resultados de OSINERG. Había que pensar que OSINERG 
recién entra a operar en octubre del 98 y esta firma de contrato la fecha de cierre fue en diciembre del 98, 
o sea dos meses después y a OSINERG en ese momento no le pidieron opinión. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Ninguno de ustedes fueron parte de los organismos que emitieron en otros 
espacios opinión en este sentido? 

El señor  .— No. En el caso mío yo estuve en esa época trabajando para la empresa de 
transmisión eléctrica ETC. En el caso del señor Yané estaba como consultor independiente. 

Los compromisos de inversión, en realidad, no había algo muy específico, simplemente se indicaba que 
las obras que ejecutaba la Dirección Ejecutiva de Proyectos del Ministerio de Energía y Minas eran 
trasladadas a este grupo de empresas para que las opere y las administre y si en caso de los ingresos que 
se obtenga de la operación y explotación de dichas estructuras no cubría por lo menos los costos de 
operación y mantenimiento, existe una empresa distribuidora ADINELSA que se encargaba de responder 
por la parte adicional. 

Por parte de las leyes de concesiones eléctricas, es una obligación que todas las empresas tienen de 
atender nuevos pedidos de electrificación cuando una comunidad o una persona, un usuario llega hasta las 
instalaciones, en este caso de la empresa. 

Ahí están las subastas de las diferentes empresas que participaron en la cual participó el grupo José 
Rodríguez Banda, más conocida como JORSA, y en dos de ellas tuvo un monto superior al resto de sus 
competidores. 

La siguiente simplemente muestra la propuesta final de JORSA en la cual se comprometió a pagar 145 
millones de dólares aproximadamente. Se acogió al plazo de 12 años con 3 de gracia. 

En los contratos se especificaba que debían entregar ellos fianzas bancarias y prenda de acciones. La 
fianza correspondía al 20% del monto pendiente del pago, es decir el 90% restante y unas prendas de 
acciones que más o menos equivalían a 140% del resto y esto contemplaba el 30% de las acciones que 
estaba comprando, a pesar que solamente pagó el 10%, así como también cualquier acción o activos del 
grupo Gloria en sus otras empresas. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Esto se cumplió? 

El señor  .— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— ¿En ambos casos? 

El señor  .— Sí, en ambos casos, en los contratos está. 

En la etapa de supervisión de post privatización en la cual la FOPRI en su momento delegó a 
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ELECTROPERU la supervisión de toda la privatización en el caso de las Empresas Eléctricas. 

En setiembre del 2000 ELECTROPERU detectó aparentes incumplimientos, según el informe de ellos, 
que contradecían lo que estaba establecido en los contratos, entre ellos principalmente estaba el contrato 
de asesoría estratégica y otro rubro que se ha agrupado que serían los contratos operativos, financieros, 
societarios, en contraposición a lo que estipulaban los contratos. 

En mayo del 2001 sale el decreto supremo que correspondía al reglamento de OSINERG en la cual se le 
daba ya la función de post privatización a OSINERG de manera exclusiva, que la empieza a iniciar recién 
a partir del mes de junio. 

En el informe de ELECTROPERU, me refiero a JORBELEC y no JORSA porque también sabrán ustedes 
de que JORSA finalmente siguió su posición contractual a JORBELEC, (20) creo una empresa del mismo 
grupo que fue aprobada en su momento por la COPRI. 

Pero a raíz de este informe de posibles incumplimientos JORBELEC también planteó reclamos referidos 
a ellos, como discrepancia, por ejemplo, con COFIDE en cuanto al cálculo de los intereses, sobre la tarifa 
de transmisión que ellos en contrato dijeron que esa tarifa de transmisión se sujetaban a lo que ya la CTE 
en su momento había dispuesto justo antes del cierre y se mantenían durante todo el período que ellos 
tenían en la concesión, pero son dificultades impuestas por ELECTROPERU para crear una subsidiaria, 
ellos querían acogerse a incentivos tributarios, ya que las empresas eléctricas de la selva están exoneradas 
de impuestos. 

Ellos planteaban reclamos acerca de que no lo dejaron hacer titulación en contraparte de las ventas futuras 
de energía. Son muchos elementos que ellos solicitaron con el fin de poder financiar pagos, poder 
financiar algunos compromisos que ellos ya tenían. 

En la siguiente podemos entrar a la etapa de la renuncia, opción de compra, en la cual ellos finalmente 
llegan a desistir a pesar de haber pedido en dos ocasiones postergación de dicha fecha. La discrepancia 
entre el Estado y JORBELEC, visto las anteriores controversias, finalmente esto termina en procesos 
arbitrales de JORBELEC en contra de FONAFE. 

Al no haber ejercido JORBELEC su opción de compra el Estado a través de FONAFE interpuso medidas 
cautelares para recuperar la administración de las empresas, ya que no cabía dejarla en manos de los 
accionistas minoritarios. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Estos arbitrajes en que terminan? 

El señor  .— El caso de los arbitrajes con el contrato de esta extinción de derechos ha 
quedado ya extinguidos también estos arbitrajes. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Antes que se emita el lado arbitral? 

El señor  .— Por supuesto, ninguno llegó a concluirse. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted tiene idea cuando se inician los arbitrajes? 

El señor  .— Creo que ha sido el 8 de junio del 2001. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Y el arreglo se produce? 

El señor  .— En diciembre. 

El señor PRESIDENTE.— Gracias. 

El señor  .— En la siguiente lámina entran a detallar cada uno de estos temas 
controversiales con el contrato de asesoría estratégica y por ahí usted nos hizo la consulta sobre la opinión 
nuestra de este contrato. Nosotros también concluimos que, efectivamente, el contrato se incumple lo 
dispuesto en la cláusula del 12.3, me parece, del contrato de compraventa de acciones, en cuanto a que se 
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indicaba que ellos debían contratar una asesoría estratégica de un operador que se supone que se ha 
experimentado, que conozca sobre administrar empresas eléctricas y como ustedes bien lo habían 
manifestado, se contrataron ellos mismos para asesorarse. 

Por otro lado, dicho contrato no específica claramente la naturaleza y alcance de la asesoría ni en que 
consiste esto y como se le cuantifica y controla para el reconocimiento del pago respectivo.  

A su vez, finalmente, todo contrato debía ser aprobado por la Junta General de Accionistas, cosa que 
tampoco sucedió. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Esto implica que la Junta General de Accionistas fue ajena a la toma de 
decisión en este terreno? 

El señor   .— Sí, exactamente. 

En los casos de los otros contratos se llegó a detectar que tenían contratos de alquiler por hacer uso del 
segundo piso del edificio corporativo del grupo Gloria, por 45 mil dólares anuales, contrato de servicios 
personales de la sede corporativa con IDRANDINA para pagar los sueldos de los ejecutivos de la 
Corporación JORBELEC, contrato de vigilancia de una empresa JIB Resguardo SAC, en la cual también 
tenía contratos con el resto de las empresas del grupo Gloria y no se sabían dichos contratos que es lo que 
se estaba pagando finalmente. 

La suma de todos estos contratos superaba los montos máximos que estipulaba el contrato de 
compraventa de acciones. ¿Qué contenía cada uno de los contratos? Tengo entendido que 
ELECTROPERU en su momento no tuvo oportunidad, mejor dicho le fue impedido de acceder a dichos 
contratos para conocer la naturaleza y el objetivo del mismo y el alcance sobre todo. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Ustedes cuentan con copia de los contratos? 

El señor  .— Actualmente nosotros hemos hecho investigaciones, no sé si tenemos los 
contratos. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Podrían facilitarnos ustedes una copia de los contratos? 

El señor  .— Los contratos de vigilancia. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Solamente tienen los de asesoría estratégica, los otros los tendría la 
administración actual? 

El señor   .— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— ¿O la administración se ha encontrado con la empresa en un estado parecido 
como Montesinos dejó el SIN? 

El señor  .— Asumimos que la administración actual debe tenerla, porque son 
compromisos de las empresas regionales, deben estar amparados con dichos contratos. 

En el caso de financiamiento sólo para inversiones, que fue otra de sus interrogantes, de acuerdo a lo 
informado por ELECTROPERU se observó que de los estados financieros auditados, como los informes 
de gestión elaborados por las empresas, se incluían operaciones de financiamiento para fines diferentes a 
la inversión que ya de por sí constituirían incumplimientos a la cláusula del contrato de compraventa de 
acciones que señala que las empresas solamente podían realizar operaciones de financiamiento que 
tuvieran por finalidad realizar inversiones en las empresas. Ya de por sí nomás aquí habría también un 
incumplimiento al respecto. 

También con respecto a disposición de activos fijos, ellos en el caso de JORBELEC debían contar con 
autorización de la FOPE para transferir, arrendar o realizar actos de disposición de los activos fijos de las 
empresas. Sin embargo, de acuerdo al informe de ELECTROPERU, en ELECTRONOROESTE se 
detectó hipotecas sobre los inmuebles de las oficinas administrativas de la presidencia, gerencia general, 
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gerencia de distribución y la oficina principal de la zonal de Talara y que no contaban con dicha 
autorización. 

Otro tema era referente al cálculo de los intereses que establecía COFIDE. En el caso de estos cálculos de 
intereses cuando se firmó el contrato de compraventa de acciones se indicó que la tasa de interés iba a ser 
la tasa libor a 180 días más dos puntos, pero a su vez en dicho contrato se puso una tabla de cuál iba a ser 
las 18 cuotas semestrales, cuando se supone que iba a ser el pago a la tasa libor del momento que había 
que pagar la cuota más los dos puntos. 

Ese es otro de los temas en controversias en la cual COFIDE siempre dispuso que sea la tasa libor del 
momento del pago, mientras que JORBELEC quería que sea la tabla que se había puesto también en el 
contrato. 

El señor PRESIDENTE.— ¿La tabla era un anexo del contrato? ¿Quién es responsable de la 
contradicción entre el anexo y el contrato? 

El señor  .— Debemos asumir que es quien elaboró el contrato y que lo firmaron 
finalmente. El CEPRI empresa regionales fue el encargado de hacer el contrato de negociar los términos y 
gestionar la venta. 

El señor PRESIDENTE.— Acaban de salir de aquí miembros del CEPRI que dicen que ellos no 
tuvieron ninguna responsabilidad de chequear el anexo y que era COFIDE quien tenía a su cargo la 
definición de las tablas y los mecanismos en ese terreno. 

El señor  .— Bueno, la mecánica generalmente que utilizan los CEPRIS es de que ellos 
coordinan y dirigen trabajos pero lo delegan a distintas instituciones. Supongo que a lo mejor el CEPRI le 
encargó a COFIDE que haga la elaboración de este anexo. 

Pero en realidad es un problema que se ha generado basado en una interpretación, porque el contrato dice 
que ese cuadro, esa tabla, es referencial, no obliga, pero JORSA lo interpreta como que sí le da la potestad 
de aplicarlo al pie de la letra, digamos. Entonces hay una diferencia de criterios y está el tema en arbitraje, 
aún no se resuelve, es un tema que sí se ha mantenido, no se ha extinguido. 

El señor PRESIDENTE.— Gracias. 

El señor  .— Luego el otro tema de controversia es la creación de ELECTRONORTE 
SELVA, en la cual el grupo JORSA o JORBELEC planteó la constitución de una nueva empresa con la 
finalidad de acogerse a los incentivos tributarios, la cual también tuvo un rechazo en ELECTROPERU, ya 
que el inconveniente es que no otorgaba garantías para un adecuado control y supervisión de los 
compromisos asumidos. 

También tenemos temas sobre el traslado de los pensionistas a la ONP. El caso de JORBELEC reclamó 
que los vendedores no solucionaron con fecha anterior a la privatización, el caso de los pensionistas del 
Decreto Ley 20530, cuyas obligaciones vienen siendo asumidas por las empresas adquiridas. 

Aquí hablamos de un monto de 18 millones de dólares y que es un tema que creo que si quedó extinguido. 

El señor  .— Es una obligación que tienen las empresas de pagarle la atención a un grupo 
de trabajadores. El tema continúa porque las empresas siguen pagándole a estos pensionistas. 

El señor  .— Sí, pero en todo caso el Estado ha reconocido que es problema de ellos.  

Sistemas aislados es con respecto a las obras que decía la DEB o EDINELSA que se la trasladaron a 
ellos, que según a este grupo JORSA nunca le fue compensado el total de los gastos que ellos incurrieron. 

Las tarifas de transmisión secundaria, si bien el contrato ya estableció que el compromiso de las empresas 
de aplicar como máximo los cargos por transmisión secundaria de las líneas de subestaciones establecidas 
en la resolución tarifaria de abril del 98. Según ELECTROPERU, JORBELEC reclamó la aplicación de 
estas cláusulas sosteniendo que la CTE no tenía facultad para establecer que las tarifas que cobren las 
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empresas sean diferentes a las que normalmente ellos calculaban y es un tema que todavía está en 
controversia. 

En el caso de contingencias tributarias también las empresas ya tenían un monto aproximado de 300 
millones de soles (21) como pagos por tributos, en la cual nunca el Estado rechazó su obligación de pagar 
dichos tributos, sólo que lo está en disputa es el monto de los 300 millones de soles. Eso está en pleno 
procedimiento administrativo, creo que está a cargo ahorita del Tribunal Fiscal, quien está revisando 
dichos documentos. 

Luego, procesos judiciales y administrativos.  

Antes que se privaticen las empresas ya las empresas en sí tenían una cantidad alta de juicios, sobre todo 
laborales, en la cual se estableció que el Estado asumía el control, así como el pago o el costo del proceso 
de todos estos juicios. 

Titulación de ventas futuras, es también, lo plantean como tema controversial. La función de las empresas 
que ellos dicen que siempre se les negó y que para ellos fue un perjuicio. Sin embargo Electroperú en sus 
informes decía que nunca presentó una propuesta completa.  

Finalmente, la evaluación de los activos fijos, que dicen que de acuerdo a la Auditoría que ellos hicieron 
y la tasación a cargo de PriceWaterHouse había una diferencia de más de 200 millones de soles, que ellos 
reclaman como perjuicio hacia ellos. 

Todo eso, finalmente, termina en los procesos arbitrales en contra el FONAFE. Fueron iniciados ante el 
Centro de Conciliación y Arbitraje Nacional e Internacional de la Cámara de Comercio de Lima, es un 
arbitraje de derecho y bueno, el detalle de los procesos arbitrales, judiciales y medidas cautelares están 
contenidas en el anexo 2 del contrato aprobado en el Decreto Supremo N.° 228-2001, que es que extingue 
todos los derechos que tenía el grupo Gloria sobre estas empresas. 

¿Ellos qué plantean en los arbitrajes?  

Primero, la resolución del pleno derecho del contrato de compra y venta de acciones, así como una 
observación recíproca de las contraprestaciones de las partes. Piden indemnizaciones y cuantía, que son 
los gastos adicionales o la suma de la indemnización más los gastos. 

Ellos piden que se les devuelva el precio pagado por la compra de las acciones más intereses, 
levantamiento por parte de la vendedora de la garantía que aseguran el pago del saldo de precio, así como 
la devolución de la carta fianza. 

Otra pretensión es, renuncia de la vendedora a todo reclamo contra la compradora como consecuencia de 
las prestaciones contractuales y/o administración de empresas, pago de costos, gastos de arbitrajes, 
ejecución del laudo arbitral que ponga fin al mismo. 

O sea, todo eso es lo que plantearon ellos en el tema de los arbitrajes, que en total hacían un monto, 
aproximadamente, de 140 millones de dólares que ellos reclamaban para resarcir —según ellos— de los 
perjuicios que se les había ocasionado. 

El señor PRESIDENTE.— A ver si nos entendemos adecuadamente. 

Ellos pagan 14 millones y medio de cuota inicial por el 3% de las acciones, pagan además, las 
obligaciones semestrales con su cálculo que eran solamente interés en este período, que equivale, 20 
millones adicionales a los 14.  

O sea, pagan 34 millones y medio de dólares más o menos. 

El señor   .— Aproximadamente. 

El señor PRESIDENTE.— Y le reclaman al Estado 140. 
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El señor   .— Exactamente. 

El señor PRESIDENTE.— Por lo que entiendo, entonces, los procesos arbitrales lo que proponen es que 
le devuelvan todo lo pagado por acciones, más los intereses que derivaría ese dinero. O sea, los 14 
millones y medio más los intereses pagados. 

El señor   .— Claro, indemnización. 

El señor PRESIDENTE.— Que le devuelvan todas las garantías que han establecido, que el Estado 
renuncie a todo reclamo contra ellos y que les pague daños y perjuicios de alguna manera, más gastos de 
arbitraje. 

El señor   .— Todo sale, aproximadamente, 140 millones de dólares, eso es lo que ellos pretendían. 

Pasamos a la parte del arreglo final, digamos, que da como origen al decreto supremo donde se aprueba 
este contrato de extinción de derecho del grupo Jorsa o Jorbelec. 

FONAFE y COPRI iniciaron negociaciones con Jorbelec a fin de retomar el control de las empresas en 
vista de la renuncia de Jorbelec a la opción de compra del 30% adicional de acciones. 

Jorbelec se negaba a dejar la administración de las empresas, señalando que de acuerdo al contrato de 
compraventa y estatuto de las empresas le correspondía mantener la administración hasta la venta del 
70% de las acciones del Estado. 

Para estructurar la defensa del Estado COPRI y FONAFE contrataron al estudio Javier de Belaunde & 
Abogados y al estudio Benítez Mercado & Ugaz, quienes asesoraron a ambas instituciones y las 
negociaciones con Jorbelec. 

En este período, tanto el Estado como Jorbelec iniciaron una serie de acciones que se resume en los 12 
procesos judiciales y/o medidas cautelares, 8 arbitrajes y una conciliación. 

Los tratos previos. Como resultado del proceso de negociación entre FONAFE y Jorbelec, se elaboró un 
proyecto de contrato de transacción, reconocimiento, obligación, dación en pago, resolución de contratos 
y pactos diversos. 

FONAFE remitió a OSINERG mediante oficio el proyecto de contrato para opinión, la misma que fue 
respondida por la Presidencia del Consejo Directivo.  

Habría que precisar que el contenido de este primer contrato, este primer borrador, hablaba de un 
descuento de las cuotas de pago, de una tasa libor más un monto, creo que era más 6% —me parece— 
más 6 puntos, lo cual al descontarlo como valor presente y en valores absolutos representa una cantidad 
menor que la que inicialmente estaba pactada en el contrato, cosa que fue observado en este oficio que 
preparó OSINERG. 

Así como también, nosotros desconocíamos de algunas circulares de COPRI o la CEPRI, por la cual 
también observamos el hecho de que el grupo Jorsa no era un postor hábil que cumplía con los requisitos 
al momento de dar la buena pro. Sin embargo, en este segundo punto ellos luego nos alcanzaron las 
circulares, en la cual redujeron el monto de los patrimonios que exigían como mínimo; lo cual hacía hábil 
al grupo Jorsa. 

Posteriormente, se remitió a FONAFE otro informe de OSINERG, uno complementario en cumplimiento 
a lo señalado por el artículo 33.° del Reglamento de OSINERG.  

El Consejo Directivo tomó nota del asunto y revisando el artículo 33.° del Reglamento de OSINERG se 
dice que: “OSINERG debe emitir previa, pero para ello alcanzará un informe el cual contenga el 
comportamiento de las empresas durante su contrato de concesión”. Es decir, cómo han venido operando, 
administrando las empresas, en cuanto a observaciones por operación y explotación de la infraestructura, 
más no tanto por el mismo contrato que habría que opinar. 
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Por eso, se entregó un informe complementario para cumplir con lo dispuesto con el artículo 33.° 

Mediante decreto supremo publicado el 13 de diciembre del 2001, se aprobó el contrato y habría que 
precisar que el período de objeto de la transacción está comprendida entre el 22 de diciembre del 98, que 
fue la fecha de cierre de la firma de contrato y el 15 de agosto del 2001, fecha esta última en que 
FONAFE tomó el control de las cuatro empresas. 

A través de este contrato ambas partes se hacen mutuas concesiones con el fin de solucionar sus 
diferencias. 

En consecuencia, de este contrato se extinguen los derechos y obligaciones de ambas partes 
correspondiente a todos los contratos suscritos entre las partes, los derechos y obligaciones originados por 
los contratos de asesoría estratégica y los derechos y obligaciones originados de convenios no ejecutados 
total o parcialmente. 

En cuanto al mantenimiento de las empresas, el Estado y la infraestructura, el número de asociaciones sí 
es efectivamente alto.  

Pero, en el caso de las empresas distribuidoras número similar. Si la vemos solamente como empresas, no 
como suma total, en número similar tienen las empresas eléctricas de Lima, las del sur también. 

En el caso de distribución hay muchos problemas sobre servidumbres, porque pasan por zonas donde 
antiguamente no había casas y ahora existen.  

Hay zonas en las cuales están muy pegadas los postes de alumbrado público, los cables a las casas, 
porque antiguamente las casas no tenían segundo piso y luego fueron autorizadas a construir segundo piso 
y por eso las ventanas están muy pegadas. Ese tipo de observaciones es la que se le ha hecho saber a todas 
las empresas. 

Pero, como número —digamos— está en un número normal que tienen el resto de las empresas eléctricas.  

Quizás habría que precisar que sí, han habido cosas, por ejemplo, las acometidas.  

En el caso de las empresas regionales del norte ellos comenzaron a exteriorizar todas las acometidas con 
la finalidad de evitar el hurto de energía, las pérdidas que ellos tenían eran considerablemente altas y 
comenzaron por eso sacarlas a la calle.  

Pero, esto incumplía el Código Nacional de Electricidad, lo cual se le ha hecho saber, se le ha dado un 
plazo a ellos. Bueno, primero se les pidió un cronograma de cómo ellos deberían de nuevo empotrar las 
instalaciones. 

Había una serie, también, de observaciones que se le ha hecho saber a ellos y que ha originado, inclusive, 
multas por fallas que han habido. Ellos tienen el caso de Irandina, ellos tienen el manejo en el Callejón de 
Huaylas. 

Han tenido varias interrupciones, cosa que se le ha aplicado multas —me parece— alrededor de 10 
millones de soles, aproximadamente; multas que la mayoría están en el Poder Judicial, porque ellos 
finalmente van a la vía judicial, aunque una de ellas ha sido resuelta por la Corte Suprema dándole la 
razón a OSINERG, en las cuales ellos han pagado algo más de 2 millones de soles por la multa.  

El señor PRESIDENTE.— Con esta transacción, ¿quién paga las multas? 

El señor   .— Nosotros aplicamos las multas a las empresas, independientemente de los accionistas. 

El señor PRESIDENTE.— O sea, ¿el Estado va pagar las multas de Jorsa? ¿Esa es la transacción? 

El señor   .— Una de las cosas que solicitamos en las conversaciones que hemos tenido con FONAFE, la 
CEPRI, la COPRI, era que previo a la firma de este contrato de extinción de derecho del grupo Jorsa, se 
haga una auditoría,  para saber en qué estado nos están dejando a las empresas, para saber todos estos 
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posibles perjuicios que haya podido llevar el grupo Jorsa por una mala administración. 

Lamentablemente, la auditoría nunca se dio, nunca se les permitió y el contrato finalmente fue aprobado. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Qué opinión tuvieron ustedes sobre el contrato?  

Dado que la legislación establece que ustedes tienen que opinar qué pasa con las renovaciones, prórrogas, 
renegociaciones o revisiones de contratos suscritos. 

El señor   .— Justo mencioné que salió un informe de OSINERG a pedido de FONAFE en la cual nos 
piden opinión sobre el contrato.  

Un informe que fue emitido por la Presidencia del Consejo Directivo, en la cual observaba dos puntos: 
Uno era la forma como se iba a descontar o a través del valor precedente los pagos,  la cual se hablaba de 
la tasa libor más 6 puntos, lo cual de por sí entraría a valor precedente una cantidad menor. 

Otro punto que habíamos observado era la parte de, para nosotros hasta ese momento Jorsa no había sido 
un postor habilitado, porque no cumplía con el patrimonio neto mínimo. 

Este segundo punto ellos nos alcanzaron, posteriormente, las circulares que ellos habían reducido las 
exigencias antes de dar la buena pro, cosa que efectivamente Jorsa estuvo habilitado en su momento. 

Con respecto al primer punto, luego ellos emitieron otras versiones de los contratos, en la cual hablaban 
de que encargara a un banco de inversión que haga un estudio para ver cuál sería la tasa a descontar, la 
tasa que debía tomarse en cuenta. 

Pero, posteriormente a eso nosotros emitimos, ya no una opinión sobre los nuevos contratos, los nuevos 
proyectos de contrato, sino emitimos un informe complementario sobre, digamos, el comportamiento del 
grupo Jorsa en cuanto al cumplimiento sobre los contratos de concesión. Es decir, cómo administran las 
empresas, cómo opera, si cumple con el código de electricidad, cumple con el reglamento y la Ley de 
Concesiones Eléctricas, que eso es lo que en el artículo 33.° también señala. Entonces, fue un informe 
(22) complementario. 

Posteriormente a eso ya no hubo solicitud de mayor opinión a OSINERG. 

El señor PRESIDENTE.— Pero aquí hay un problema que es el reglamento de OSINERG, dice 
OSINERG debe emitir opinión previa, respecto a lo que sea la revisión de contratos suscritos, obvio, que 
una renegociación o anulación o prescripción, como se quiera llamar de un contrato, es una revisión del 
contrato, ustedes emitieron una opinión sobre la primera propuesta y dijeron que era inaceptable la forma 
como se pretendía recalcular la deuda Jorbelec y además, señala usted, indicaron que les preocupaba la 
ausencia de una auditoría contable en este campo. 

FONAFE continúa las negociaciones, les pide otra opinión, ustedes envían un informe complementario, 
pero el informe complementario no emite opinión sobre el acuerdo del contrato, ¿qué opinión tienen 
ustedes sobre el contrato?, sobre la resolución del contrato y la forma de resolución del contrato que es lo 
que ustedes tienen que opinar, ustedes mantienen la opinión del primer informe; por lo tanto, objetan el 
decreto o la resolución que da por resuelto el contrato. 

El señor  .— El primer informe en ningún momento ha sido desdicho por el organismo, o sea se 
mantiene la opinión en el primero informe. 

El señor PRESIDENTE.— Dicho de otra manera para ponérselo en términos legales creo que usted 
tiene acá el asesor legal.  

Esta comisión podría considerar que habiendo cumplido OSINERG con el artículo 33.° de su reglamento 
de emitir opinión sobre esta revisión OSINERG desautorizado la propuesta de transacción planteada. 

No sé si quiere que conteste su abogado, quiere contestar usted, pero yo quiero tener una opinión clara 
sobre el tema. Le rogaría. 
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El señor  .- Yo creo que la opinión de OSINERG en la primera comunicación es clara y 
concluyente, de modo que me parece expresa la opinión firme de OSINERG respecto del proyecto de 
contrato que debería firmar FONAFE con el Grupo Gloria, en el sentido de que no era un proyecto de 
contrato que tenía un sustento claro, legalmente facultado a las disposiciones pertinentes y que, por tanto, 
no debería proseguir, esa era una opinión que se decía ahí en ese texto de la primera comunicación. 

El señor PRESIDENTE.— Correcto, ahora vamos al presente no al pasado ni al condicional. Entonces, 
mi pregunta es en el presente cuál es la respuesta al interrogante, ustedes avalan, OSINERG avala, 
considera correcto el acuerdo adoptado o mantiene la discrepancia que implique este acuerdo en función 
de la opinión emitida en la primera opinión no modificada; sino ampliada –digamos- manteniendo ese eje, 
para nosotros tener claro, si al interpretar esto lo estamos haciendo correctamente. 

El señor  .— Bueno, OSINERG, habría que precisar que es un tema que en el primer informe, en la 
cual sí se le observa en contrato, está firmado por el presidente del Consejo Directivo, luego cuando el 
tema se vio el grado de complejidad que había, sobre todo el grado de complejidad que había y sobre todo 
la responsabilidad que traía, el Consejo Directivo tomó en conocimiento dicho tema y fue quien dispuso 
de que se emitiera el informe complementario, porque el artículo 33.° dice que efectivamente OSINERG 
debe emitir opinión previa. Pero hay un segundo párrafo que indica para tal efecto, OSINERG emitirá un 
informe en la cual evalúe el cumplimiento de las empresas concesionarias respecto a las obligaciones 
contenidas en el contrato de concesión y la norma del sector; entonces, el Consejo Directivo tomó este 
dispositivo y dijo, bueno, lo que tenemos que hacer es entregar un informe complementario para cumplir 
con lo que dice nuestro reglamento, nuestra opinión previa consiste en que en decirle al FONAFE o a la 
COPRI cómo se ha comportado el señor durante los años de operación, y con esos antecedentes la COPRI 
pueda finalmente decidir qué tipo de contrato o FONAFE pueda decidir qué tipo de contrato va a suscribir 
de acuerdo a los antecedentes de esta persona jurídica. 

El señor PRESIDENTE.— Por tanto debemos entender que el primer informe, el informe ampliatorio 
son informes que apuntan al señalar que Jorbelec, Grupo JORPSA, en fin, como quiera llamársele, en 
general ha incumplido las condiciones contractuales pactadas en este campo y estaría sujeto, por lo tanto, 
a los procedimientos pertinentes en ese terreno, cosa que ya corresponde como decisión a FONAFE. 

El señor  .— Una de nuestras conclusiones en el informe complementario, inclusive a modo de 
interrogante, en la cual le decimos visto los antecedentes de este personaje, por decir de una manera, me 
queda la interrogante de si en el futuro se va a comportar igual o no, o sea, qué tipo de contrato voy a 
celebrar con ellos sabiendo como se comporta, se las pusimos en nuestras conclusiones, en pocas palabras 
le estamos diciendo a FONAFE ten cuidado con quién estás negociando. 

El señor PRESIDENTE.— Y esa opinión general entre el primer informe y la opinión ampliatoria no 
hay modificación. 

El señor  .— No hay ninguna modificación, las dos se mantienen. 

El señor PRESIDENTE.— Bien, el estado en el que ustedes encuentran a la empresa, cuál es, ¿si hay 
una auditoría? Ahora la empresa retomada la conducción por parte del Estado de las empresas, hay una 
visión ya de qué es lo que ha ocurrido, en qué estado encuentran ustedes la infraestructura de la empresa, 
las instalaciones, en fin, un estado razonable –digamos- especialmente deteriorado. 

El señor  .— Cuando se vendieron las empresas ya el Estado, ya la infraestructura estaba 
deteriorada, durante la administración de estas empresas por parte del Grupo, OSINERG siempre lo ha 
dispuesto que haga las inversiones o las renovaciones del caso, cosa que ellos siempre lo han venido 
alargando, motivo por lo cual ha habido, como le señalaba hace un momento, ha habido multas al 
concesionario. 

Con la misma administración ellos sí ya se han comprometido y están iniciando inversiones para poder 
cumplir con el código de electricidad y con las normas del sector. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Estaba FONAFE advertido el volumen de multas que tenían las empresas 
antes de hacer la transacción? 
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El señor  .— En nuestro informe ampliatorio se le da a conocer el grado de observaciones que 
tenían dichas empresas. 

El señor PRESIDENTE.— Lo que implica que hay una constancia ahí del volumen de multas, o sea, el 
Estado sabe al firmar este contrato que se está comiendo además 15 millones adicionales de multas. 

El señor  .— No recuerdo ahorita si las multas lo pusimos o no en el informe ampliatorio, 
complementario; pero sí le hemos hecho saber una serie de deficiencias, les hemos hecho saber las 
deficiencias. 

El señor PRESIDENTE.— El nombre no aparecen, fueron comunicados de alguna o de otra manera a 
FONAFE al tomar, para que esté perfectamente al tanto en qué condiciones estaba suscribiendo un 
contrato de transacción sobre el tema. 

El señor  .— No recuerdo, de verdad creo que no. 

El señor PRESIDENTE.— Si yo estoy reduciendo 131 millones de dólares de los montos, estoy 
asumiendo empresas que además han suscrito un conjunto de obligaciones, este es otra duda que tengo 
aquí, el contrato de transacción entre el Estado y Jorbelec implica que las deudas existentes por equis 
asuntos de compras o préstamos también las asumen las personas jurídicas, o sea, aquí lo único que está 
en discusión es la transacción actual son los intereses, todo lo demás lo asume el Estado. 

El señor  .— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— A cambio de que le devuelvan las acciones y con eso liquida todas las 
garantías. 

El señor  .— Así es. 

El señor PRESIDENTE.— Interesante. 

Esta transacción la adopta FONAFE ya con la administración actual. 

El señor  .— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— Bien, no sé si hay alguna otra inquietud. 

El señor Castro, tiene la palabra. 

El señor CASTRO.— Tengo una inquietud muy precisa, ustedes manifestaron que en el primer informe 
que le hacen a FONAFE le hacen saber que tenían dos observaciones. La primera, relacionada 
propiamente con el hecho de JORBELEC que no cumplía los requisitos mínimos, no estaba habilitada; la 
segunda, relacionada con el tema de que se estaba reduciendo la deuda por aplicar una tasa, como usted lo 
ha manifestado, libor más 6, me parece, para el descuento. Después me parece que se ha calculado la 
deuda y la tasa que ha salido ha sido libor más 10 con lo cual la deuda se ha reducido aun más si no me 
equivoco, entonces qué opinión le merece este hecho. 

El señor  .— No haber hecho seguimiento la tasa final que quedó, el estudio que tuvo que hacer el 
Banco Santander, pero si había que darle un enfoque económico financiero, efectivamente cuando uno 
tiene un compromiso, uno dice, espero 12 años para recibir esos pagos o los quiero cobrar hoy día todo, si 
lo quiero cobrar hoy día todo, por supuesto, cuando que cuando yo voy a descontar una letra, o voy a 
descontar un documento ante el banco, hay un castigo o hay una tasa de referencia en la cual uno al 
descontar allí sale un monto diferente. 

Yo creo que sintiéndolo desde ese punto de vista sería lo correcto, ahora, si la tasa que ha calculado el 
Banco Santander es el adecuado o no, corresponde a un estudio netamente técnico, eso si no lo sé. 

El señor  .— Un tema adicional en este campo es, yo quería precisar la participación de la COPRI 
ya en el proceso de devolución de las empresas, entonces estamos hablando desde el mes de agosto del 
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año 2001, qué participación tuvo la COPRI, porque lo que se está naciendo en la práctica en el decreto 
supremo y en el contrato de obligación y acción en pago es condicionar a la venta futura de las empresas 
para que se pueda efectivizar la devolución. Entonces quería saber qué participación había tenido la 
COPRI en este campo. 

El señor  .— Nuestros tratos ha sido con FONAFE, no ha sido directamente con la COPRI, 
desconocemos qué participación activa ha tenido la COPRI en estas negociaciones. 

El señor  .— Si lo ha hecho lo ha hecho con FONAFE. 

El señor  .— O sea, en todo caso lo habrá encargado a la FONAFE, pero todas nuestras 
conversaciones siempre fue con FONAFE. 

El señor  .— Esas serían todas las interrogantes. 

¿El doctor Ugarteche tiene alguna pregunta? No, ninguno. 

Queremos agradecerle su presencia y básicamente conformes con la presentación. 

El señor  .— También queremos agradecer la invitación, cualquier información adicional que 
requieran estamos a su disposición. 

Muchas gracias. 

—Se suspende la sesión por breves minutos.  

El señor PRESIDENTE.— Continuamos con la sesión. 

Vamos a recibir (23) al señor Pedro Sánchez Gamarra, mil disculpas por la demora, pero estamos 
retrasados en las entrevistas. 

Señor Sánchez, la invitación que le hemos hecho y gira alrededor del tema JORPSA, proceso de 
privatización y en este sentido nuestro interés es precisar la forma como se ha intervenido en ese proceso, 
de su parte. 

Lo primero que quisiéramos tener una idea es qué instrucciones recibe usted como director ejecutivo del 
organismo representante del Estado de las acciones, el Estado tiene en diversas empresas para firmar los 
contratos de compraventa de acciones en el caso de estas privatizaciones y quien se las transmite.  

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Bueno, en este proceso realmente, creo que es bueno precisar, que 
al igual que en todos los demás procesos de privatización el Comité Especial encargado del proceso inicia 
la aprobación del plan de promoción, la aprobación de las bases, el proceso de promoción, en un 
momento hacer la precalificación de los postores, aprueban los contratos, finalmente reciben las 
propuestas económicas y otorgan la buena pro.  

En toda esa fase que termina, si mal no acuerdo, los últimos días de noviembre, el comité actúa por 
mandato de la ley en forma autónoma y llega ya otorgada la buena pro. 

Le decía, que la buena pro se otorga y una vez hecha la buena pro lo que ocurre es que el Comité Especial 
instruye a todos los órganos societarios que tienen que ver con la propiedad de las acciones, estos se 
materializa mediante una carta del que transfiere un acuerdo del Comité Especial. 

Algo que quizás es bueno precisar y seguramente ya lo tienen, claro es quien le habla no ha sido miembro 
del Comité Especial ni ningún órgano vinculado al tema, sino básicamente (ininteligible). 

Entonces tenemos una carta del comité de CEPRI de Empresas Regionales de Electricidad que es el 
documento P-98313 del 16 de diciembre del 98, yo le voy a dar lectura probablemente. 

Señores Organismos del Estado, 
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Atención, Pedro Sánchez 

Secretario Técnico. 

Estimados señores: 

Por medio de la presente molestamos su atención a fin de informarles que el Comité Especial de 
Promoción de la Inversión Privada de las Empresas Regionales de Electricidad, ha procedido a otorgar la 
buena pro del concurso público para la venta de 30% de las acciones de empresas Electrocentro, 
Electronorte, Electronorte Medio y Electronoroeste a la empresa José Rodríguez Banda S.A. 

En este orden de ideas el CEPRI ha previsto llevar a cabo la fecha de cierre el día 22 de los corrientes 
para lo cual requerimos la presencia del representante legal de vuestra institución en el lugar y hora que 
oportunamente le indicaremos, debiendo contar con los poderes respectivos, los mismos que de ser 
posible, agradeceremos puedan ser enviados a las oficias de CEPRI, sito en la Avenida Las Artes 260 San 
Borja, a la atención del secretario ejecutivo, doctor Licetti. 

Del mismo modo, de acuerdo a los estatutos, o sea, las Empresas Regionales de Electricidad, vuestra 
institución es la representante de la clase “C” la misma que de acuerdo a lo dispuesto por Ley N.° 26844 
tiene derecho a nombrar a un director, en ese sentido, se ha acordado que el adjudicatario tanto para ellos 
como representantes de diversos organismos que representan al Estado peruano en las mencionadas 
empresas nombren a los mismos directores en las 4 empresas con el propósito de manejar 
coordinadamente las 4 empresas. 

La junta de accionistas de las 4 empresas se reunirán luego de la suscripción de los contratos de 
compraventa de acciones para nombrar nuevo directorio, motivo por el cual solicitamos se sirva 
indicarnos el nombre de la persona que designe a estos efectos. 

Así mismo, el concurso previa a la suscripción de un contrato de fideicomiso con COFIDE por lo cual el 
poder de su representante legal deberá ser suficientemente amplio para suscribir ambos contratos; es 
decir, el compraventa y el de fideicomiso. 

Sin otro particular, quedamos a la espera de cualquier información que desean formular. 

Esta instrucción se basa en una disposición explícita de la Ley de Privatización del Decreto 674 que 
señala que el Comité Especial tiene todas esas facultades para incluir y que el artículo 9.°, de acuerdo al 
artículo 9; todas las instancias administrativas de las empresas tienen que cumplirla bajo responsabilidad.  

La Ley lo que señala en ese punto es lo siguiente: ”Las empresas sujetos al proceso de Promoción de la 
Inversión Privada, están obligadas bajo responsabilidad personal de sus directores a lo siguiente: 

Cumplir las indicaciones del Comité Especial relativas al proceso de la empresa. 

Brindar los requerimientos del Comité Especial las necesidades necesarias para el cumplimiento de sus 
funciones dentro de los principios de eficiencia y celeridad. 

Tales obligaciones alcanzan también a Inversiones COFIDE, la Corporación Nacional de Desarrollo 
COFIDE, a la Corporación Financiera y Desarrollo CONADE, en este caso la OIOS era sucesora de las 
funciones de CONADE; el Banco de la Nación y todas las entidades estatales y regionales que sean titular 
o representantes relativas a las empresas o entidades incluidas en procesos de Promoción de la Inversión 
Privada. 

En consecuencia, bajo ese marco legal, el directorio o el Consejo Directivo de la OIOS reúne en sesión 
del 18 de diciembre de 1998 con la presencia de todos sus miembros y en la orden del día toman acuerdo 
en el cual se me designa en mi condición de director ejecutivo para suscribir el convenio, los respectivos 
contratos que ya estaban aprobados por la COPRI y por la CEPRI en todas las instancias.  

El señor PRESIDENTE.— Dicho de otra manera, su apreciación es que el marco legal establecía que 
eran CEPRI, COPRI los encargados de producir, establecer los marcos y la representación de CONADE, 
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en este caso la OIOE que es la heredera de las funciones de CONADE solamente debía ejercer una 
función de suscripción de los contratos, sin ninguna responsabilidad sobre el contenido de los mismos. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Sin ninguna, el contrato estaba negociado y aprobado, entonces, 
no hay, si usted revisa la información no va a encontrar ninguna participación posible, porque la propia 
ley dice que la función de los comités especiales de privatización es exclusiva y excluyente y nadie más 
que ellos pueden tomar parte en esto y creo que en el artículo que acabo de leer en donde deslinda 
claramente que dice bajo responsabilidad personal, incluso. Porque la idea se suponía era la que el 
proceso debe estar tan estructurado que no pueden haber objeciones para demorar los procesos, queda 
claro que la responsabilidad está en el Comité Especial. 

El señor PRESIDENTE.— Siendo usted una persona especializada en el área eléctrica habiendo 
desempeñado funciones en ese terreno, no tuvo en este caso ninguna emisión de opinión, no fue 
consultado ni requerido para emitir opinión sobre los contratos ni tuvo participación en alguna de ellos. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— No, no. No fui consultado ese día de la mejor respuesta. 

El señor PRESIDENTE.— Y cuando vio usted los contratos y fue a firmarlo, ¿se hizo una opinión de 
ellos? Le parecía... 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— No, por más, como le digo, por más que tuviéramos algún punto, 
alguna, esos contratos estaban listos, o sea, no iba a tener ningún efecto. 

El señor PRESIDENTE.— Usted ha brindado funciones de asesoría a alguna empresa en temas de 
privatización o post-privatización ¿vinculadas al sector eléctrico?  

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Podría precisarnos? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Algunas precisiones, hay una que usted menciona en su artículo 
publicado en la semana pasada. 

El señor PRESIDENTE.—  Hay una cosa que ha salido también en Caretas, entonces yo quería tener 
una idea clara. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— También yo en una sesión que asistí en el mes de agosto le 
expliqué en qué términos era esa participación. 

El señor PRESIDENTE.— ¿La de las consultorías? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Si, creo que están grabadas allí, creo que he explicado 
ampliamente el tema. 

El señor PRESIDENTE.— Sí. En el proceso de desarrollo de acciones de la COPRI de las CEPRIS para 
los procesos de privatización, esta sociedad integrada de consultoría entre las empresas que han sido 
contratadas por COPRI o CEPRIS para los procesos de privatización y esto particularmente aparece 
vinculado al proyecto PER-1998019-Apoyo de concesiones, por un monto de 23 mil 600 dólares, ¿podría 
explicarnos específicamente en qué consistió ese proyecto? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Este es un trabajo que realicé en el año 2000 y es una consultoría 
vinculado en un aspecto organizacionales y de gestión dentro de la COPRI.  

El señor PRESIDENTE.— Dentro de l a COPRI, no de CEPRI. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— De la COPRI, no de CEPRI ni nada, es organización a nivel de las 
direcciones ejecutivas. 

El señor PRESIDENTE.— El señor Castro, quiere precisar algo. 
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El señor CASTRO.— Disculpe, la pregunta es concreta al proyecto de PER-1998-019; en 1998. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Mire, yo solo tengo una consultoría en el año 2000, por el monto, 
por lo que acabo de señalar en el tema específico de asuntos organizaciones en la Dirección Ejecutiva. 

El señor CASTRO.— Ya, lo que pasa es que nosotros hemos encontrado acá una factura firmada por 
usted, en representación de Sociedad Integrada de Consultoría, que es del día 19 de setiembre, perdón, de 
octubre del año 1999, en la cual usted factura a Electroperú por 3 mil 600 soles, como Sociedad Integrada 
de Consultoría.  

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Pero no es la COPRI. 

El señor CASTRO.— No, pero es una consulta, quisiéramos que aclare en este extremo referida al 
contrato de privatización y a posibles modificaciones al contrato de venta acciones del Grupo Gloria, eso 
queríamos una ... 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— No, si mas no recuerdo es una, evidentemente yo no trabajo solo, 
también trabajo con un equipo de abogados y algunos técnicos y lo que se evalúa en aquél momento no 
era una operación que planteaba realizar el operador el Grupo Gloria respecto a 2 temas, uno creo que era 
un préstamos a largo plazo y el otro era titulación de deudas y allí tenemos una opinión creo que era 
bastante clara. 

El señor PRESIDENTE.— Esto de alguna manera implica que en el seguimiento del proceso de Gloria 
no es de la función de OIOE, pero sí es de la función de la Consultoría Privada, usted tuvo un 
seguimiento y una opinión del proceso. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— No, no, si era una pregunta puntual, en un aspecto específico. 

El señor PRESIDENTE.— Voy al tema porque el aspecto puntual es que el contrato con JORPSA 
establecía que JORPSA no podía obtener financiamiento para fines distintos a los de inversión. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Y me parece que eso sostenemos en el informe. 

El señor PRESIDENTE.— Y las preguntas giraban alrededor que si podía obtener financiamiento para 
titulización y préstamos de mediano plazo y la posibilidad de fusión. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— De préstamos así. 

El señor PRESIDENTE.— Ese fue el sentido de la opinión que se le solicita. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Sí, ante una operación que ellos pretendían hacer en un momento. 

El señor PRESIDENTE.— Y su opinión en este sentido es contraria. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Sí. 

El señor PRESIDENTE.— Al desarrollo de la operación. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Tenemos algunos cuestionamientos que están claramente puestos 
ahí. 

Algo que quisiera señalar es al no haber sido yo partícipe de la privatización de la gestión y habiendo 
transcurrido más de 2 años, creo que respecto al tema, ya ni siquiera era una de las empresas vinculadas, 
sino a un tercero que era Electroperú, creo que no había ningún tipo de incompatibilidad. 

El señor PRESIDENTE.— En el caso de JORPSA, cuando JORPSA manifiesta su decisión de no optar 
por la opción de compra que se le había dado por el 30% de las acciones que se mantenían en 
fideicomiso, JORPSA y el Estado a través de su accionista FONAFE entra en un conflicto alrededor de la 
administración de la empresa, quién negociaba en representación del Estado una solución con JORPSA 
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¿era FONAFE? (24) 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— FONAFE, sí. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Y en FONAFE quién tenía a su cargo esa negociación? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Era un equipo.  

El señor PRESIDENTE.— ¿Integrado por...? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— El señor Cornejo era el que manejaba, Cornejo. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Y quién más estaba en el equipo de negociación? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Abogados, tenían un equipo de abogados. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Usted no tenía ningún rol específico en ese momento? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Es más, acuérdese que todo el tema de JORPSA se inicia en 
diciembre del 2000, entonces hay una primera prórroga, una segunda prórroga, en el ínterin ocurren creo 
22 demandas arbitrales, otro tanto de demandas de medidas cautelares, el tema es que se complica 
muchísimo en esa etapa. Es más, la recuperación del control recién se logra en julio por parte del Estado 
aun teniendo la mayoría, pero es un proceso que es mucho anterior a mi participación en la COPRI. 

El señor PRESIDENTE.— El Estado a través del estudio de Javier de Belaunde y también del Estudio 
Benítez-Mercado-Ugaz,  encara su defensa legal a efectos de tomar control de la administración de las 
empresas regionales, ya surgió el conflicto, la defensa legal del Estado encuentra en que hubo conflicto de 
intereses de los directores de JORPSA en las empresas regionales, en la firma de los contratos de asesoría 
de estrategia la firmaron con ellos mismos, así que el Directorio de FONAFE instruye a los representantes 
para que voten en la Junta General de Accionistas las empresas celebradas el 13 de agosto del 2001, 
solicitando la ineficiencia o la ineficacia de los contratos de asesoría estratégica, la devolución de lo 
pagado en virtud de esos contratos y autorizando el inicio y desarrollo de los procesos arbitrales, 
judiciales, administrativo de conciliación o mediación que sean necesarios para lograr declarar la 
ineficacia de dichos contratos de asesoría estratégica. 

Un día después el 14 de agosto de 2001, el Directorio de FONAFE acuerda instruir la Dirección Ejecutiva 
y a la gerencia de operaciones firmar un acuerdo de intenciones con JORPSA, donde se fijan los 
lineamientos del contrato de reconocimiento y obligación dación de pago, transacción, extinción de 
derecho y obligaciones y pactos diversos, ¿cómo explicar esta doble actitud?  

El día 13 disponer la ineficacia de los contratos de asesoría estratégica que fueron bastante costosos, 
fueron más costosos que la cuota que pagó JORPSA como cuota inicial por las 4 empresas y, por otro 
lado, al día siguiente establecer los lineamientos para llegar a un acuerdo como el que establece el 
acuerdo de intenciones que finalmente termina en un entendimiento en el cual el Estado reduce 
notoriamente el volumen de lo que era las obligaciones que JORPSA tenía por esas acciones, retira las 
garantías que JORPSA había colocado se las devuelve, elimina los conflictos que habían sobre el manejo 
de fondos y de recursos y encima va a terminar pagando las multas que OSINERG ha colocado sobre las 
personas jurídicas que ha reasumido en su función el Estado, ¿cómo entender en 24 horas esta doble 
conducta o en la primera decisión era una forma de presionar la segunda?  

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Recuerde que no tengo, son de FONAFE, no están dentro 
estrictamente de mi ámbito. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Pero en ese momento no había un ejercicio de función suya respecto al 
tema? Y COPRI ya no interviene en el tema, es decir... 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— COPRI intervine en este proceso porque es parte, o sea, de 
acuerdo a la ley como hay una fase de las privatizaciones le corresponde a La COPRI también en la parte 
FOPRI también. 
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El señor PRESIDENTE.— Cuál es la apreciación que tiene sobre esto, sobre este tema usted desde la 
COPRI, ¿cómo intervienen el tema? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— En realidad en el tema de la situación de las empresas lo que 
encontramos es un conflicto muy grande, habían medidas cautelares, contra cautelares por varios sitios, 
como dije, hay 22 procesos arbitrales y judiciales, hay una situación muy compleja y a raíz de este 
acuerdo de intenciones es que el tema va al directorio de la COPRI y que también se pronuncian en el 
mismo sentido, recuerden que los directorios de COPRI y de FONAFE son los casi los mismos y a partir 
de eso se inicia el proceso negocial, bajo ese mismo esquema, es que al final del proceso de negociación 
que se instruye a través de los propios directorios, termina en el acuerdo que todos conocemos. 

El señor PRESIDENTE.— Este es un acuerdo con opinión contrario a OSINERG a quien la ley 
establece emita obligatoriamente opinión para que FONAFE tome cualquier acuerdo y OSINERG es 
categórico en el sentido, de que objeta radicalmente que se pretenda reducir la deuda en 131 millones, 
objeta el incumplimiento de los contratos en diferentes acápites y sin embargo, FONAFE insiste en el 
tema y termina suscribiendo este entendimiento contra la opinión de OSINERG; OSINER, en ningún 
momento opinó a favor de la conveniencia de este acuerdo que para el Estado significa volver a recibir las 
empresas en una situación que, obviamente, no es mejor que las que entregó, habiendo el Grupo JORPSA 
manejado como le pareció mejor estas empresas y quedarse además con un conjunto de multas que están 
puestas a las personas jurídicas y por lo tanto, el estado de resumir la administración, asume también esas 
multas. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— En realidad hay una situación en la cual no me parece que 
OSINERG tenga opinión en contraria, ahí me parece que hay una opinión en la cual si se pronuncian al 
menos no en ese sentido, y lo que manda la ley, si mal no recuerdo, es que pide, exige una opinión, pero 
no le exige una opinión favorable, me parece que es basado en ello que FONAFE puede suscribir el 
convenio. 

El señor PRESIDENTE.— Sí, lo que la norma dice que es el artículo 33.° del reglamento de OSINERG, 
eso OSINERG deberá emitir opinión previa a la renovación de la vigencia de los contratos, la prórroga de 
los plazos estipulados, la revisión y/o renegociación de aquellos contratos ya suscritos, no dice opinión 
favorable, dice opinión previa; pero se entiende que si se le pide opinión previa a la renovación es para 
tomarlo en cuenta, sino sería un formalismo, sin duda, eso es lo que dice y FONAFE suscribe en ese 
sentido en contrario. 

Usted no le encuentra ninguna objeción al contrato firmado de reconocimiento de obligaciones, dación de 
pago, le parece adecuado los intereses existentes, porque la verdad es que lo JORPSA ha sido un fracaso 
bastante notorio como proceso de privatización, pero además ha implicado el incumplimiento de un 
conjunto de normas en el proceso y para el Estado va a implicar también un costo determinado, que 
incluye los temas que van desde multas hasta la situación en la que recibe esos activos, ¿por qué el Estado 
se habría de retractarse de una acción que estaba en pleno arbitraje para resolverse donde tenía todos los 
argumentos a favor para llegar a un entendimiento de este estilo? ¿Qué justificaría el interés público en 
este terreno? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Uno, creo que hay que tener en cuenta que era un número muy 
grande de procesos, de procesos arbitrales judiciales, los estimados de los abogados era que este asunto 
podría resolverse en 2 ó 3 años, ese era un argumento. 

El argumento siguiente era el tema de la gestión, y que en todo este periodo lo que podría haberse 
producido es evidentemente un deterioro de la calidad del servicio, que sí sería un tema que preocupaba 
particularmente al Ministerio de Energía y Minas y a OSINERG, creo que son argumentos. 

Y el otro dentro del punto de vista de la evaluación económica que hacen tanto los asesores, los 
consultores que evaluaron el tema, encontraban que la transacción era razonable y recomendaban que sí 
era una manera de resolver el tema en un plazo bastante breve. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Hay una auditoría contable de las empresas administradas por JORPSA en 
el momento de la firma del acuerdo? 
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El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Mire, en esta parte, le estoy hablando casi de memoria, porque en 
realidad en su citación mencionaba básicamente mi actuación como director de la OIOE, entonces creo 
que no tengo los documentos ni los elementos, ni los elementos.  

El señor PRESIDENTE.— Yo lo entiendo perfectamente, pero si usted puede darnos una idea si 
recuerda si había en ese momento una auditoría contable, porque recuerdo que uno de las grandes 
autocríticas del Estado respecto al tema Aeroperú, fue haber producido una venta sin auditoría, sin estado 
contables auditados, ahora resulta que lo que se hace es recibir, le parece que estaban auditados. 

La Comisión ha conversado con el secretario ejecutivo de la CEPRI y también con el ex Ministro 
Hokama, como miembro de la COPRI, entre las cosas saltantes que ellos mencionan respecto a este tema, 
es que a los inversionistas privados no les era rentable invertir en caseríos y pequeños poblados, porque el 
área que cubrían algunas de estas empresas era bastante extensa y que eso lo dejaban a la inversión 
pública, en este proceso, en el caso JORPSA ¿Usted tenía cómo se enfocaba este tema, cómo se encaraba, 
cómo se trataba el tema; porque en los planteos de inversión que están propuestos, la empresa no tiene 
penalidad alguna por incumplir la inversión, y recuerdo que en algún momento el señor Boloña se ha 
hablado como una autocrítica de algunos de los procesos de inversión, no haber colocado esto, pero esto 
ya era como una etapa bastante avanzada el proceso de privatizaciones, ahí había una experiencia 
acumulada. Por qué los contratos en este terreno no habrían incluido junto a las obligaciones de inversión 
penalidades.  

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— ¿En los procesos de privatización de JORPSA? 

El señor PRESIDENTE.— Sí. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— La verdad que no habrían compromisos explícitos, lo que había 
era un contrato de administración de activos en las zonas en lo que se llaman típicos 3 y 4, los sectores 
rurales más dispersos, en este aspecto lo que se planteaba era un contrato de administración de todas las 
redes estas del sector que estaban en propiedad de una empresa del Estado que se llama DINELSA que le 
entregaba los activos y la empresa ganadora se comprometía a brindar (25) el servicio y a tener una 
retribución que no era la tarifa –digamos- plena, en consecuencia era un contrato dentro de los que 
estaban organizados en la privatización que permitía dar servicio en estas zonas rurales y parte también 
del esquema de la privatización que se realizó.   

El señor PRESIDENTE.— Y hoy día en la experiencia actual de la COPRI, digamos, se enfocan estos 
temas de una manera distinta a lo que ocurrió en el caso JORPSA, en términos de extensión de 
inversiones, en fin; por ejemplo, ahora que se va a plantear este tema de las empresas Edelnorte, 
Electrocentro, nuevamente, ¿hay un replanteo del asunto?  

Cuando el señor Hokama vino aquí, nos dijo que en COPRI la parte técnica, la parte eléctrica era lo que 
menos se discutía, son sus palabras, lo que más se discutía era el interés de los inversionistas para 
comprar las empresas y qué facilidades o en qué condiciones se vendía, ¿eso ha cambiado la idea? Hoy 
día la COPRI discute los problemas del sector y de las regiones en este terreno o los temas siguen siendo 
enfocados alrededor de en qué condiciones se vende, a qué precios, o con qué facilidades se paga por 
parte de las empresas y no se discute mucho la situación técnica que deben encarar en sus obligaciones las 
empresas.  

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Bueno, creo que un poco los temas. Por ejemplo, en las 
privatizaciones eléctricas en las cuales se incluyeron compromiso de inversión, por ejemplo EDEGEL se 
obligaba, el año 95 a lo que estamos asistiendo era un racionamiento en el año 97 de acuerdo a las 
proyecciones, entonces se incorporó un compromiso de inversión de instalar 100 megawatios en la ciudad 
de Lima, en un plazo de 12 meses y qué se hizo para garantizar que la planta se instalara, había una carta 
fianza de 20 millones de dólares, si mas no recuerdo, que prácticamente hacía, desde el punto de vista al 
inversionista, una obligación insoslayable de hacer la instalación, porque que le ejecutaban le costaba casi 
la mitad del proyecto, entonces los compromisos de inversión que se habían puesto estaban sustentados 
con carta fianza, ni siquiera eran instrumentos de la fianza, ejecutables de ejecución automática. 

Lo mismo ocurrió, por ejemplo, para la capitalización de la Empresa Etevensa, donde se exigían 200 
megawatios y la empresa ganadora instaló 280 dentro del plazo; en el plazo de EGENOR también se le 
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habló de 100 megawatios, y en este caso incluso la instalación fue alrededor de 70 megawatios en 
hidroeléctrica con unas mejores que se hicieron, todas estas incluida la eléctrica de Piura que son los 
procesos tenían un compromiso de inversión con carta fianza para su complemento, en virtud a que antes 
habíamos asistido a proceso en los cuales habían ciertas dudas respecto a los compromisos de inversión. 

Entonces en el caso de Electrosur medio y este JORPSA la distribuidora del norte bueno tienen un 
tratamiento algo diferente, y entiendo todo el ánimo que lleva a optar a una privatización de esa 
naturaleza era de favorecer o propiciar la participación de inversionistas nacionales que era una de las 
críticas que se tenía en ese momento, y optan por un esquema como el que optan. Entonces en un 
esquema que se está vendiendo a plazos, se está vendiendo en una condición de darle facilidades y que no 
estamos hablando de incorporar necesariamente inversionistas estratégicos que conocían el goce, entiendo 
que ese era la manera en que podrían haber llevado adelante. 

Ahora, en la situación actual en los procesos como estaban siendo preparados, en el caso de la Empresa 
de Transmisión hay mucho cuidado respecto a los temas, a los efectos tarifarios que podrían tener, hay 
cláusulas respecto a cómo tiene que ser el régimen tarifario, de tal manera que no pudiera generar en el 
futuro ningún desembalse ni ningún salto de ninguna naturaleza. 

En el caso de las distribuidora también se sigue manteniendo el esquema en el cual hay zonas que son 
rurales altamente dispersas donde de aplicar la ley o la tarifa que fije la gerencia de OSINERG, generaría 
impulsos o generaría tarifas muy altas; en consecuencia, se mantiene el esquema de entregar los activos 
en un esquema de concesión con una tarifa razonable para ese grupo de usuarios. En general, creo que es 
un planteamiento diferente. 

En cuanto a la cobertura. Las ampliaciones de cobertura están previstas en la propia ley, en los propios 
contratos de concesión que establecen plazos para llegar a dar servicios en alguna zona; entonces el 
marco creo que tanto de la propia ley, como los esquemas que se vienen planteando permiten creo lograr 
rápidamente una mayor cobertura, sin que haya un impacto a nivel de los precios necesariamente. 

El señor PRESIDENTE.— Usted sabe, señor Sánchez, ¿quién escoge al Banco Santander Central 
Hispano para efectuar el cálculo de la valorización de la deuda valor presente JORPSA? ¿Quién lo 
propone? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Me parece que es FONAFE, dentro del proceso de negociación 
incluso creo que está establecido en el convenio.   

El señor PRESIDENTE.— ¿Que es FONAFE quien lo hace o es el Banco? Le señalo esto, porque un 
elemento que no sé si ha sido evaluado legalmente es que el Banco Santander es el principal accionista de 
Nuevo Fenosa de España y Nuevo Fenosa de España es una de las empresas interesadas en comprar 
empresas regionales, y no se estaría con un procedimiento a este estilo violentando la cláusula de 
confidencialidad, que el contrato de reconocimiento de obligación, dación de pago, transacción, extinción 
de derechos y obligaciones y pactos diversos se impone a JORPSA y a quien brinda servicios a JORPSA. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— No, pero esto es una valorización después de cerrado el convenio, 
y es una valorización de la deuda básicamente. 

El señor PRESIDENTE.— Finalmente tienen ustedes conocimiento de cual es la situación de las 
instalaciones, redes, equipos, activos, situaciones laborables, multas u otras de las 4 empresas regionales, 
en qué estado han quedado, luego de esta experiencia, para ingresar a plantear su privatización 
nuevamente, en fin, cuál es el cuadro en que se recibe las empresas. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Hay un directorio que está a cargo de ello y están haciendo todo 
un trabajo de evaluación, en general hay a nivel de indicadores técnicos hay una mejora, hay reducción 
sustantiva en pérdidas, hay algunos indicadores que son bastante positivos.  

A nivel laboral hay un cambio bastante grande también, pero todos esos elementos son parte de lo que ha 
sido parte de lo que ha sido el proceso de transferencia que está cargo del directorio de FONAFE y que 
son parte de lo que sería la sala de datos para el proceso de privatización. Se han evaluado los posibles 
contingencias, todos los elementos que se han dado y que se tiene especial cuidado en asignar esa 
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responsabilidad a quien la tiene.  

El señor PRESIDENTE.— ¿Tiene alguna otra inquietud? 

El señor  .— Ingeniero, el sistema que utilizo la Empresa JORPSA para cobrar sus facturas en la 
facturación de los servicios era a través de terceros, o sea, a través de equis, antes las empresas cobraban 
directamente, ¿por qué se mantiene ese sistema actualmente pagando comisiones para cobrar cuando la 
empresa tiene su infraestructura adecuada para hacerlo? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Todas las empresas públicas y privadas, desde hace el año 85 por 
allí, lo hacen a través de empresas especializadas, porque en la época en que lo hacían directamente 
habían una serie de problemas; por ejemplo, la toma de lectura, reparto de facturas, todo ese es un 
servicio que está altamente especializado y que lo hacen empresas privadas pequeñas o grandes ya en este 
caso desde hace mucho tiempo. O sea, no fue Gloria que lo incorporó, sino ya lo tenían, ahora mismo lo 
tienen. 

El señor  .— Perdón, una pregunta adicional. En el Decreto Supremo 228-1001, en el que se 
acuerda este contrato de acción en pago y obligaciones, se dice que se han contratado auditorías legales y 
contables, con fecha 15 de agosto de 2001, en tanto que las empresas han retornado a ser parte del Estado 
estas auditorías deberían ser hechas por la Contraloría General de la República, ¿sabe en qué estado están 
estas auditorías y si han concluido? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Todo eso como señalé corresponde a la gestión administrativa y 
eso es facultad de FONAFE. 

El señor   .— Pero en tanto que estas empresas me parece que el cronograma de venta 
estaba para fines de mayo, si no me equivoco, creo que ha sido postergado nuevamente, entonces quería 
saber si la COPRI en su evaluación del proyecto propio de inversión y de venta ya va a tomar en cuenta 
las auditorías contables finalizadas o no.   

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Como dije ahí, una serie de elementos como son las contingencias 
que eso generalmente se incorpora dentro de ello que sí se van incorporando al proceso y que van a ser 
evidentemente tomados en cuenta en la fijación del precio base en estas cosas. 

El señor PRESIDENTE.— Señor Ugarteche. 

El señor UGARTECHE.— En otro orden de cosas. En el proceso de privatización de las eléctricas del 
norte, ¿alguna vez ha recibido una llamada telefónica de Palacio de Gobierno? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— ¿En estas de JORPSA? 

El señor UGARTECHE.— Sí. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.—  ¿En qué momento? 

El señor UGARTECHE.— En algún momento. 

El señor PRESIDENTE.— ¿Interviene en algún momento el Presidente de la República en el tema? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Bueno, al menos yo hablé con el Presidente de la República en los 
procesos de privatización, creo que fueron 4 veces en Consejo de Ministros hablando sobre los temas, 
pero en ningún caso sobre el tema de JORPSA o privatizaciones. 

El señor UGARTECHE.— Llamó la familia de Fujimori en ese periodo. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— En mi actuación, nosotros actuamos, yo voy a firmar porque tengo 
una instrucción por parte de la CEPRI, o sea es todo mi actuación, o sea no tendían que haberme llamado 
a mí para arreglar absolutamente nada, como le voy a dejar unos documentos donde están las copias de 
las actas y la base legal que sustenta que eso fuera o se haga de esa manera.  
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El señor PRESIDENTE.— La decisión del tema estaba en manos de la CEPRI y de la COPRI y ustedes 
son representantes legales para un acuerdo que ha sido negociado y tomado por ellos. 

Muy no sé, si desea hacer alguna interrogante. 

El señor   .— Señor Sánchez, este contrato con JORPSA está garantizado con una carta 
fianza, ¿no es así? ¿Por qué no una carta fianza el que había incumplimiento del contrato?  

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Bueno como señalé esto el primer incumplimiento empieza en 
diciembre, le hacen una ampliación de 60 días primero, después una segunda ampliación y ocurren una 
serie de hechos que son previos a mi incorporación a la COPRI materia por la cual no le podría dar los 
detalles. 

El señor  .— Un tema aparte, aprovecho su presencia acá. ¿Qué cosa está haciendo la COPRI en el 
caso de Siderperú? Que hay una deuda no pagada de más de 100 millones de dólares y en el caso de los 
hoteles también, muchos de los hoteles no han sido pagados, o sea, en algunos casos han pagado la cuota 
inicial y ya no han pagado más, qué cosa es lo que está haciendo la COPRI para recuperar los hoteles, 
recuperar la plata, ¿qué cosa lo que está haciendo ahí? 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Mire, hoy día, la respuesta esta sería si esta reunión es el día 
viernes le dice, le he respondido quizás con algún mayor detalle, pero a partir del día viernes he adquirido 
mi condición de ciudadano independiente así que no me puedo pronunciar sobre temas que están en 
proceso. 

El señor  .— Está bien, pero a partir del día viernes usted ya no tiene responsabilidad de la COPRI, 
pero anteriormente tenía responsabilidad porque hay un proceso. 

El señor SÁNCHEZ GAMARRA.— Si hay un proceso de transferencia de esas carteras, estaba en 
proceso o está en proceso, dejamos en proceso un programa para transferencias carteras (26) 

El programa de participación empresarial creo que ha hecho agua por todos lados, creo que ese es un 
tema que es evidente. 

El señor PRESIDENTE.— Muchas gracias, señor Sánchez, ha sido muy gentil por su presencia y 
disculpe nuevamente por la demora en recibirlo. 

¿Sí, lo tiene? sí, porque es parte de lo que nos interesa en la evaluación. Le agradezco mucho. 

—Se levanta la sesión.  
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