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2. PREFACIO

La presente investigaci6n tiene por objetivo, dar soluci6n

a un problema dado,·real y complejo, diagnosticado en una.

empresa específica.

Esta investigaci6n es importante porque se ocupa de un pro
' /

blema financiero actual y general sobretodo en economías

en crisis, cual es el pron6stico de ingresos eperativos,

suceptibles de ser utilizados en·un flujo de caja.

Para el desarrollo de la presente, se ha tratado de aplicar

las teorías y conocimientos adquiridos, para resolver éste

problema, de una forma general a través de un modelo para

computadora que proyecta ingresos probabilísticos.

En el Cap�tulo I se muestran los estamentos completos de

proyecci?n de ingresos en telecomunicaciones, la experien

cia sobre el mismo, la necesidad de usar un modelo, los a

vances generales y las limitaciones del trabajo.

En el Capítulo II se presenta el reporte de la investiga-

ci6n, que comprende los instrumentos utilizados, el proce-

dimiento seguido y el listado de resultados.

Se contempla los instrumentos conceptuales, variables y de

finiciones,en el procedimiento se incluye la frecuencia de

ingresos operativos, el modelo aplicado, el diagrama de

flujo correspondiente, as� como el detalle del ingreso de

datos y el detalle de salida de datos.

Posteriormente se dan las contlusiones y generalizaciones

obtenidas del estudio, y asimismo se sefialan las recomenda·

ciones para la implementaci�m del modeló y para investiga

ciones futuras.



De otro lado se puede apreciar en la Secci6n III de refe

rencias, lo relativo a los Apéndices y Bibliografía. 

Finalmente quisiera expresar mi agradecimiento a mis padres 
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CAPITULO I 

l.ASPECTOS INTRODUCTORIOS

1.1.Estamentos completos de Proyecci6n de ingresos en tele

comunicaciones. 

1.2.Experiencia sobre �royecci6n de ingresos en telecomuni

caciones. 

1.3.Necesidad de usar un modelo de Proyecci6n de ingresos 

en telecomunicaciones. 
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1.1.Estamentos completos de Proyecci6n de Ingresos en Teleco

municaciones. 

La Administraci6n Financiera en el corto plazo (hasta un 

año). requiere el pron6stico de ingresos operativos en 

montos y oportunidªdes bastante aproximadas a la realidad, 

de manera tal que el mismo permita adoptar decisiones que 

optimicen adecuadamente el uso de los posibles saldos su-

peravitarios. 

En una Empresa de Telecomunicaciones, los ingresos opera-

tivos se originan a partir de la aplicación de una esca

la tarifaria al tráfico cursado en los servicios de Teleco 

municaci6n, nacionales e internacionales. 

La Empresa Nacional de Telecomunicaciones del Perú (ENTEL 

PERU S. A.) es una empresa estatal de derecho privado (ver 

Apéndice 1.4), que presta servicios de Telecomunicaciones 

en todo el país, a excepción de la provincia de Lima, la 

cual es atendida por la Compañía Peruana de Teléfonos 

(CPTSA) (ver Apéndice 1.5). 

ENTEL PERU S. A�, tiene 12 Administraciones Zonales y 4 

Oficinas Fronterizas, en las diferentes ciudades, estando 

en la provincia de Lima la denominada Administración Cen

tral. 

· Los ingresos operativos que percib�n las Administraciones

Zonales y Oficinas Fronterizas corresponden a los servi-

cios d.e Telefonía, Telex y Telegrafía, todos ellos naciona

les e internacionales, mientras que la Administración -

Central percibe los mismos incluyendo además los corres-

pondientes a Televisión y Radio Internacional, Alquiler

de Circuitos y Liquidaciones con las Administraciones del

- 4 -



Exterior (Empresas de_ Telecomunicaciones de países Extranjeros, 

con los cuales se mantiene contraprestaci6n de servicios de te

lecomunicaciones). Se genera saldos superavitarios o�erativos -

en algunas de las Administraciones Zonales, que son remesados a 

la Administraci6n Central, en el resto de Administraciones Zona 

les, la Administraci6n Central les cubre sus saldos operativos 

negativos. 

La Empresa tiene la siguiente organizaci6n: 

Un Directorio, una Junta de Accionistas, un Gerente General, cin 

co Sub Gerencias Generales, Gerencias y Oficinas, Departamentos 

y Secciones. 

La Oficina de Planificaci6n estudia los incrementos tarifarios -

por servicios nacionales e internacionales y los sustenta y coor 

dina con el Ministerio de Transportes y Comunicaciones. 

La Sub Gerencia General de Finanzas, comprende a las Gerencias 

de Planeamiento Econ6mico Financiero, Tesorería y Contabilidad. 

El Dpto. de Programaci6n y Evaluaci6n de la Gerencia de Tesore-

ría, prepara el Flujo de Caja Proyectado de la Administraci6n Cen 

tral para períodos semanales, mensuales desagregados en semanas 

y anuales desagregados en meses (ver tablas 10, 11 y 12). 

El pron6stico de ingresos para el Flujo de Caja por parte del 

Dpto
'. 

de Programaci6n y Evaluaci6n, no se sustenta en una base 

� técnica, sino en la experiencia empírica, y considera el retra

so en la captaci6n de los incrementos de ingresos ante una alza 

tarifaria como respuesta incial de los usuarios. 

Dado que dicho Departamento es relativamente nuevo (3 años)

y está implementando el manejo financiero del Disno 

�s- . 



nible en el corto ·plazo, se des_ea diseñar, implementar y 

aplicar un modelo por Microcomputadora, que permita pro -

nosticar los ingresos, operativos a partir de la sensibi : 

lidad de sus dos variables determinantes, de Tráfico y 

Tarifa, mediante la aplicaci6n de la Distribuci6n Beta y 

la Distribuci6n Normal, (usadas en PERT) pero adecuadas 

al pron6stico probabilÍ.stico de los ingresos esperados,\:, 

a diferencia de la proyecci6n por tendencia de ingresos,-� 

como actualmente se viene ejecutando. 

Asimismo podemos identificar que la situaci6n empresarial 

de Entel Perú S. A. tipificada como estatal de derecho -

privado, conlleva las características de la gesti6n pú-1:,li 

ca y privada, lo que determina indistintamente ventajas y 

desventajas, y no serf'a prudente explicar tal situaci6n -

al invocar optar por una de ambas modalidades, es preciso 

reconocer que se deberá'aprender a convivir con situacio

nes de creciente participaci6n estatal en la gesti6n empre 

sarial, admitiendo que existen diversas circunstancias y 

modalidades de ineficiencias que debieran ser reconocidas 

y corregidas en forma prágmatica, y si bien es cierto que 

los recursos humanos, econ6micos y financieros no necesa

riamente se muestran la mayoría de veces como adecuados , 

sería conveniente el procurar ser más flexibles y recepti 

vos a los cambios, adaptarse a la realidad y no oretender 

que ésta se adecúe a estructuras de administraci6n y ges

ti6n que en alguna oportunidad posiblemente se mostra-

ron com.o eficaces, y hacer lo mejor posible 

- 6 -



con los recurso� d-isponib,les existentes, para lo cual se re 

queriría rescatar y mantener un nivel competitivo de gesti6n 

aunado a tratar de bri�dar y/o proporcionar el bienestar y 

la satisfacci6n de las necesidades y/o intereses de sus re 

cursos humanos. Si bien es cierto que particularmente no -

se estaría en las condiciones de propiciar o proponer cam--. 

bies en el nivel estatal ni en el, privado, menos a6n en el 

caso específico de empresas estatales de derecho privado, -

se pretende ser realista en el sentido de que quizás no se 

logre obtener muchos de los objetivos pretendidos con el mo 

delo propuesto� pero si se quiere rescatar el parecer de 

que mucho haría el tener presente- la necesidad de preparar

se para el futuro, de empezar ahora las actividades para lo 

grar las mejoras y objetivos planteados y el procurar mante 

ner la eficacia y competencia en tal gestión, 

Considerando lo anteriormente mencionado, presentamos a con 

tinuaci6n algunos de los objetivos administrativos de la em 

presa vinculados al modelo propuesto,son los siguientes� 

- Desarrollar e implementar procedimientos necesarios para

medir y evaluar continuamente el perfomance de las gestio

nes que afecten la operatividad de los servicios que pre�

ta

. - Implementac.i6n de sistemas de informaci6n que permitan u 

na eficaz y oportuna emisi6n de informes correspondientes 

a la calidad y gesti6n del servicio, así como la ejecuci6n 

de estudio� t�cnico:-administrativos con participaci6n de 

las áreas involucradas tendiente a la optimizaci6n de la 

prestaci6n de los servicios. 

- 7 -



En este aspecto, ·se muestra un mayor detalle en el apéndi

ce 1.8. 

Por su parte el modelo.propuesto pretende alcanzar los ob

jetivos siguientes: 

- Proporcionar de un instrumento práctico para proyectar -

ingresos probabil1sticos por la prestaci6ri: ·_· de los dife ,.

rentes servicios de telecomunicaciones, a partir de las

variables técnicas de tráfico y tarifa.

- Favorecer la mejor oportunidad para disponer de informa

ci6n de ingresos, la simulaci6n de cambios en sus varia

bles y por consiguiente contribuir a una más adecuada to

ma de decisiones en el campo firianciero.

- Propiciar un mayor conocimiento del comportamiento de

las variables de tráfico y tarifa, tanto por parte del -

personal que maneja el modelo, como por aquellos que to

man las decisiones, redundando en una nueva motivaci6n -

profesional de los recursos humanos vinculados al proce

samiento y uso de la informaci6n brindada por el modelo.

Obtener una mejora de la gesti6n de captaci6n de ingre-

sos, como de prestaci6n de servicios, a partir del mayor

conocimiento que sobre los mismos se obtenga mediante e�

tudi.os de mercado, de beneficios sociales indirectos y -

de su interacci6n con los diferentes sectores econ6micos.

- Identificar necesidades de capacitaci6n de los recursos -

humanos de las diferentes Administraciones Zonales y Ofi

cinas Fronteriz.as, de un lado para la aplicaci6n y uso del

modelo, como para efectuar y ejecutar las decisiones toma

- 8 -



das a partir de.1a informaci6ri proporcionada, ya especí

ficamente en la elaboraci6n de los flujos de caja perti

nentes, así como del control de los rendimientos y cos-

tos de las diferentes modalidades de colocaci6n y crédi

tos implementados. 

1.2.Experiencia sobre Proyecci6n de Ingresos en Telecomunica--

cienes. 

En 1982 (1) se elabor6 un Informe sobre el comportamiento 

de las cobranzas en la Administraci6n Central. 

Asimismo se ha diseñado, implementado y aplicado progra-

mas en SUPERCALC (2) para la mecanizaci6n de los Flujos de 

Caja Semanales, Mensuales y Anuales que elabora el DepaE 

tamento de Programaci6n y Evaluaci6n. 

De otro lado se elaboran normalmente informes sobre los 

costos de Créditos y rendimientos de Colocaciones en Mone

da Nacional y Moneda Extranjera (3), que permiten optar -

por las mejores alternativas finacieras en el manejo de 

los saldos superavitarios o deficitarios del Flujo de Caja 

que se elabora en el Departamento ya mencionado. 

1.3.Necesidades de usar un modelo de proyecci6n de ingresos en 

Telecomunicaciones. 

Loi modelos de flujo de Caja Proyectado, formulados en 

SUPERCALC, solamente brindan dos ventajas: Efectuar los -

- 'g; -
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cálculos rapidame-nte y presentar impreso el reporte del -

mismo; la limitaci6n consiste en que los valores proyecta 

dos se alimentan como datos, es decir, que tal proyecci6n 

no obedece a ningún modelo, ni se obtiene los mismos en -

funci6n a sµs variables explicativas de tráfico y tarifa, 
, 

sino que se proyectan de acuerdo a los criterios emp�ri-

cos de tendencia y de retrasb en las cobranzas ante incre ·� 

mentos tarifarios que afecta la base m6vil de ingresos en 

un momento dado. 

l?or lo que la idea es diseñar, implementar y aplicar un -
mod.elo por mi.crocomputadora que permita proyectar los in 

gresos operativos en funci�n a las variables de tráfico y 

tarifa, de manera tal que permita obtener valores más con 

fi.a.bl,.es sobre los cuales posteriormente puedan efectuarse 

a;fina.m.ien.tos en base a criterios subjetivos sobre la evo-· 

l,ucL6n. de los comp.ort.ami.entos de las variables considera

da.s, así. como por cr.i.terios objetivos a partir de la rea

lidad econ6mica financi_era del horiz.onte de estudio. 

Específicamente el comportamiento de estas variables es a 

leatorio, en el caso de las tarifas su frecuencia es even 

tua.J, ya que si_ bi_en es cierto que en el Presupuesto de 

la Empresa se contempla incrementos tarifarios trimestra

l,es, en la prácti_ca no siempre se cumple con la oportuni
dad. ·y el incremento estimado¡ Últimamente estos incremen-

tos se han veni.do dando m.ensualmente, cabe recordar que e� 

tos in.cremen.tos deben. sustentarse ante el Ministerio de -

Transportes. y Comunicaci.ones así_ como ante el Ministerio 

de Econo{llÍa y Finanzas, con éste Último de acuerdo a la -

Ley de Financiamiento para 1985. 

-}O:·-



En el caso de los tráficos, éstos no obedecen a una esta

cionalidad marcada, en algunos casos como Telegrafía Na-

cional e Internacional y ·Telex Nacional, se presenta una 

tendencia decreciente. 

De otro lado la informaci6n estadística existente al res-� 

pecto, presenta hiveles de agregaci6n que no permiten un 

análisis más detallado. 

A nivel de indicadores macroecon6micos incidentes, tales 

como la inflaci�n y devaluaci6n, que sirven de referencia 

para la proposici6n del incremento tarifario para los ser:. 

vicios de Telecomunicaci6n Nacional e Internacional, res-�:; 

pectivamente, muestran también un carácter aleatorio. 

De allí, que se precisa de dos características que son el 

aporte de la presente investigaci6n. 

a) Se brinda un modelo para microcomputadora, que permite

efectuar cálculos rápidos con un gran número de datos,

obteniendo reportes para su uso directo y que facilita

la posibilidad de efectuar simulaciones.

b) El modelo de proyecci6n de ingresos operativos, provee

de resultados probabilísticos esperados, es decir, que
. . 

no se obtiene ingresos determinísticos, y por la apli

caci6n de la Distribuci6n Beta para cada ingreso, que

es independiente y aleatorio, se incluye un cierto grado

de análisis de sensibilidad, ya que se considera ponde

radamente tres tipos de estimaciones de ingreso: El ºE

timista� el más probable y el pesimista. El ingreso to

tal se obtiene al suponer que la sumatoria de los in

gresos parciales tiene una Distribuci6n Normal.

Dado que se tendría un modelo, el mismo es susceptible de 

permitir efectuar análisis de sensibilidad del impacto de 



retrasos o disminriciones en los incrementos tarifarios, a 

sí como el efecto de incrementos sustanciales de tráfico, 
' 

�-

ª partir de la conclu·si6n de proyectos que/\Ú.ene ejecutan 

do la Empresa,como por ejemplo la Red de Transmisi6n de -

Datos (ver Apéndic;e 1.7). 

En la medida que se vaya confrontando los ingresos proyec 

ta.dos, con los objetivos de la empresa, se podrá ir refor 

mµlando políticas de cobranzas, y se indentificará servi

ci,os. que merecen un tratam.iento preferencial para mejorar 

su rendinü.ento o desarrollarlo aún más. 

TenLendo di.señado, implementado y aplicado el modelo de -

proyecci6n de ingresos en la Administraci6n-Central, se -

podrá implantar. 1: el mismo a nivel de Administraciones Zo 

nales y Oficinas Fronteriza�, sabiendo que el modelo está 

escrito en el Interpretador BASIC, que puede usarse en 

computadoras, y que la Empresa tiene interconectados los 

Centros de C6mputo de las Administraciones Zonales de Tru 

jillo y Arequipa con el Centro de C6mputo de la Adminis-

.traci.6n Central, si.end.o los dos primeros los núcleos de -

la regi� norte y sur respectivamente. 

Lo que brind.ar�.a la comunicaci.6n sobre proye�ci6n de ingre 

sos en la oportuni.d.ad d.eseada, mej or�ndo los criterios pa 

ra la. toma de deci.si_ones financieras a nivel de Adminis -'

traci.ón Central y Admini.straci.ones Zonales (actualmente -

se reci.be en la Admini.straci.6n Central los Flujos de Caja 

P:r;qyectad9s d.e las Administraciones Zonales, una vez al -

l.Qes,. v�a telex}. 

1.4.Avances generales en Software y técnicas de pron6stico 

En cuanto a mod.elos o paquetes de software para computado 
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ras existe un paq�ete de software llamado IFPS (Interacti 

ve Financia! Program Syste�), que es un lenguaje de pro-

gramaci6n financiera; �ue permitiría obtener resultados -

parecidos a los del modelo propuesto, es decir, que igual 

mente tendría que diseñarse el modelo, s6lo que sería más 

fácil que con el interpretador BASIC, pero su costo es de 

US$ 60,000; claro que también tendría capacidad de usarse 

para las diferentes aplicaciones financieras que el usua

rio diseñe. 

Existe en IBM la denominada Base de Datos Relacional, que 

i.gualmente requerir�a se diseñe el modelo, para obtener -

resultados semejantes, pero teniendo la ventaja de traba

Jar con una Base de Datos, la misma que requeriría una me 

m_qria d.e computad.or mínima de .dos .Megá \Bytes. 

En cuanto a técnicas de pron6stico, existen dieciocho con 
. . 

vencionales, que se apreciar�n en el Capítulo II y en el 

Ap�ndi_ce 1. l., As Í. m.i.sm.o. la CCITT (Comis i6n Coordinadora 

Internacional de Tele:fonía y Telegrafía) considera otras 

tantas técnicas, señaladas en el Capítulo II y Apéndice· 

l .• 2.

Sin eUlbargo tales técni.cas no son suceptibles de ser apli 

cadas para la soluc.i6n del problema que nos ocupa .. 

1.� 5 ._ Limi.taci.ones del Trabajo

La i:Dformaci6n. de Tráfi.co por servicios, presentada por 

l,os Boletínes de Estadí.sti.ca de. la Empresa, mantienen un 

año de atraso y su publicaci.<?n implÍ.ca una demora adicio

n.a.1, aunque por primera vez.. en 1984 se ha publicado una -

. versi_6n muy reduci.da del mismo, pero correspondiente al 
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primer semestre de 1984. 

La informaci6n de Tráfico p-resentada no es correspondiente 

a los rubros tarifarios que se presentan oficialmente. 

La información que presentan éstos boletínes está diseña

da para ser utilizada básicamente por la Oficina de Plani 
ficaci.6n que elabora los Estudios de Factibilidad de los 

Proyectos de la Empresa, por la Oficina de Planeamiento y 

Control de Proyectos que efectúa el seguimiento de la eje 

cuci6n de los m.ismos y por la Oficina de Comercializaci6n 

que efectúa los contratos con los usuarios. 

En. cuanto a servi.cios de Telecomunicación considerados, 

sólo se ha trabajado con los servicios tradicionales de 

Telefonía
? 

Telex y Telegraf;a, tanto a nivel nacional co

no internaci.onal. Tambi�n se considera los ingresos co- -

rrespondi.entes a remesas de_ las Administraciones del Exte 

riPr, que si bien es cierto no son un servicio de Teleco

:Ql..UP..i.caci.on.es en especial, corresponde al tráfico entrante 

por todos los servici,os d.e Telecomunicaci6n. 

En cuan.to a estimadores,. los denominados optimistas y pe 

sinü.stas, se asumen determinados por los especialistas a 

l,usbros y refleja rían m�s que la tendencia, las posibil�_:... 

dad.es rea.les d.e. comportami.ento de las variables inciden-/,.. 

tes 1 de acuerdo a las circunstancias observadas. En el ca 

s.o del estimador más probable, éste responde al análisis

d,e :La data hi.st6ri.ca d.e las variables de tráfico y tarifa 

vara· cada servi.ci.o, así como a tarifas que se supone es

t�n re:fl.ej ados en la paridad actualiz.ada de las Monedas 

de Cuen_ta de Telecomunicaciones Internacionales, es decir, 

el Franco Oro (FO) y _el Derecho Especial de Giro (DEG). 
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En cuanto a data-dé tarifas, en caso del estimador , mas -

probable, para el servicio de Telefonía Nacional se ha u

sado la tarifa media p·onderada, es decir, que se ha cons i 

derado las tarifas de las diferentes categorías de abona

dos, de acuerdo a su participaci6n en el tráfico. 

Para los servicios de Telex y Telegrafía Nacional, se ha 

usado las tarifas de aquellas categorías que representan 

el mayor tráfico. Para los servicios de Telefonía, Telex 

y Telegrafía Internacional se ha usado las equivalencias 

de la paridad del FO, en cuanto a incrementos, pero los -

valores de las categorías son correspondientes a los mayo 

res tráficos. 

En el caso de los ingresos por Administraciones del Exte

rior (correspondiente al tráfico entrante), se ha consi-

derado incrementos tarifarios correspondientes a la deva� 

luaci6n de la moneda nacional respecto al d6lar norteame

ricano, el incremento en tráfico se ha hecho corresponder 

a la oportunidad de las remesas en d6lares americanos y -

su posible incremento. 

En cuanto a horizonte de estudio, solamente se contempla\· 

el alcance de doce (12) meses, que pueden corresponder a 

uno o dos años. 

Existen nuevos servicios que están en proyecto o se están 

implem.entando en la Empresa, que a futuro deberán ser in

cluídos en el modelo, por generar ingresos cada vez más -

significativos. 
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De otro lado, se'reconoce que existen factores diversos , 

en diferentes ii1:s-tantias- 1• que inciden y afectan el comporta

miento de los ingresos· de telecomunicaciones, trascendien

do del.ámbito técnico del producto de tarifas por tráfico. 

Sin embargo con el modelo propuesto se pretende rescatar 

el nivel técnico mencionado, de manera tal que una inform� 

ci6n de tráfico o tarifas, permita obtener como correlato 

su efecto en el ingreso, hasta aquí, como una primera a-

proximaci6n. 

Siendo menester que ésta primera aproximaci6n sea ajustada 

en una segunda instancia por la informaci6ri que tenga al -

respecto la persona encargada de tomar decisiones a partir 

de la informaci6n presentada por el modelo, y en una terce, 

ra instancia, por el comportamiento que se vaya observando 

en el tiempo� 

Por tanto se reconoce que los resultados del modelo no re

presentan una forma acabada de proyecci6n, es un plantea

miento básico y sustentable que brinda un resultado sucep- ::,. ·. 

tible de ser ajustado por aproximaciones sucesivas, confor 

me a las apreciaciones de los responsables en la toma de -

decisiones, de las cuales seria beneficioso el ir sistema

tizando, cuantificando y/o ponderando sistemáticamente, pa 

ra tratar de identificar e incluir factores de ajuste y 

ponderaci6n como por ejemplo los siguientes� 

Factores de correcci6n para la proyecci6n de tráficos, 

al ponderar el efecto de retrazos de ingresos por mes de 

-16-



· retrazo en los .di-ferentes proyectos, identificando causa

les del mismo y etapas en las que se produce, es decir -

en la etapa de estudiós, obras civiles, planta interna ,

planta externa, equipos, implementaci6n, puesta en mar-

cha, o en el financiamiento ya sea interno, externo, eré

<lito puente o recursos propios, ya que en el transcurso

del período considerado, normalmente se.originan distor

siones de diversa índole en su origen que motivan la va

riaci6n de los presupuestos de ejecuci6n de proyectos,

de venta de servicios e ingresos básicamente 4

- Factores de correcci6n a partir de las condiciones del -

entorno econ6mico financiero nacional e internacional, que

inciden indirectamente en la proyecci6n de ingresos, en

ese sentido, se estima muy conveniente que dentro de ta

les variables se contemple la inflaci6n, devaluaci6n, ta;

sas de interés, salarios y producci6n bruta interna sec- ·· 

torial entre otros, por eventuales imprevistos, de mane

ra tal que si en un momento inicial pudiera indentificar

se cierta. estructura entre éstos indicadores, en los mo.

mentos siguientes pudiera presentarse un comportamiento

de variaci.6n aleatoria de alguno (s) de ellos_, y mediante

prueba y error se podría ll�gar a identificar el correla

to de impacto en los ingresos proyectados�

Por tanto, el modelo propuesto será perfectible en la medi 

da en que se adopte su uso en todas las áreas que lo re-

qui.eran, y a partir del aporte marginal de irse familiari

�ando con las variables determinativas técnicas del ingre-
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so, y el conocimi�nto de �us variaciones al contrastar sis 

temáticamente los ingresos proyectados del modelo, los in

gresos proyectados ajustados y los ingresos reales a obser 

varse por período. 

, Sin embargo, al margen de las buenas intenciones expresa-

das, algunas restricciones que pudieran presentarse, sería•n 

las siguientes: 

Que el modelo no seasLai>licado ni adoptado en su plenitud, 

quizás sea subutilizado y monopolizado en la denominada 

Administraci6n Central. 

- Que prevaleciera el temor d� que la introducci6n de un -

sistema mecanizado de procesamiento de informaci6n, des

plázaría a los empleados que manualmente vienen efectuan

do tales actividades.

- Que en la medida que no se manifiesten las necesidades e

con6mico financieras a nivel empresarial, no se pretenda

mejorar los procesos de proyecci6n de ingresos y por tan

to su gesti6n tradicional, con sus posibles característi ·

cas de incompetencia e ineficacia, sea suficiente en las

actuales circunstancias, y quizás en el futuro cercano.

- Que si la empresa mostraría una evoluci6n administrativa·· 

y de gesti6n más rápida que en anteriores ocasiones, pu

diera pensarse que ante tal posibilidad, la adopci6n del

modelo no sería prioritari� ni urgente.

- Considerando los conceptos de funciones de costo y de de

manda, que pudieran corresponder a las variables de tari

fa y tráfico contemplados, los mismos no han sido desarr�

llados en el presente análisis. Sin embargo, de manera -
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referencial podemos señalar algunos indicadores que pudieran 

ser tomados en cuenta para una futura investigaci6n, los cua 

les se presentan a continuaci6n: 

l.Se estima que la variable tarifa estaría en funci6n de los

siguientes factores:

Costo de producci6n de los Servicios de Telecomunicacio

nes, considerando la inflaci6n prdpia ·de los insumos de 

la Empresa, la devaluaci6n de las principales divisas en 

las que opera la Empresa (financiamiento y pago de servi 

cios), así como indicadores de costo del resto de recur

sos, como remuneraciones o tasas de interés. 

- Beneficio esperado por la Empresa por cada servicio.

- Costo de los Proyectos de Inversi6n, que equivaldría a u

na especie de financiamiento para los futuros usuarios

por parte de los, actuales. Lo cual puede ser cuestiona

ble pero coadyuvaría a minimizar la demanda insatisfecha

existente.

Costo alternativo del usuario para satisfacer su necesi

dad de comunicaci6n (correo, visita directa u otros) con

si.derando su costo de oportunidad y tiempo marginal al u

sar servicios suplementar:i.os.

,.. Medio empleado para.la comunicaci6n, como el caso del Te 

lex que en si constituye el documento final del mensaje 

transmitido. 

- Para el caso de personas naturales, su ingreso familiar

del cual indentificarían un nivel o porcentaje el que e�

tarían dispuestos a destinar para este tipo de consumo
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En el caso de personas jurídicas, tal costo es suceptible 

de incluirse en el precio de venta y por tanto se asumi

ría que solo en algunos casos se procuraría reducir cos

tos por tal concepto. 

- La calidad del servicio prestado, tanto por la oportuni

dad como por la cobertura ofertada en localidades y hora

rios.

2.Para la variable de trffico, se considera que sería fun:-

ci6n de los siguientes factores:

- Infraestructura disponible por localidad y oportunidad -

de la puesta en marcha de los Proyectos nuevos y de am-

pliaci6n.

Frecuencia de uso del servicio por tipo de usuario y'�par

ticipaci6n en horarios punta y en el resto de tiempo.

(Horario de Oficina para personas jurídicas y horario�

completo para personas naturales).

Tiempo de espera para efectuar la comunicaci6n.

- Seguridad de recepci6n del mensaje.

·-·= : :

·-:-· 

Posibilidad de respuesta mediata o inmediata del metlsaje

transmitido.

Control de acceso al servicio, dependiendo de la pobla-

ci6n usuaria, como el caso de nifios y j6venes para las

personas naturales y el caso de recursos humanos en per

sonas jurídicas, que no se circunscriban al imbito local

del servicio.

El efecto demostraci6n para el uso de determinados servi

cios, como el discado directo nacional e internacional ,
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o el acceso a redes internacionales de Banco de Datos.

- Prosperidad de las personas jurídicas y naturales, a -

nivel de ingresos, infraestructura, recursos humanos ,

volumen de negocios y/o vincules de relaci6n afines.

A partir de la -formuJ:aci6n de las funciones descritas, así 

como de la estadística de datos respectiva, sé podrá efec

tuar análisis de tarifas y tráficos medios y marginales por 

tipo de servicio y por unidad de referencia (línea telef6-

nica, teleimpresor y otros). 

Así mismo, se podrá efectuar análisis de sensibilidad, si

mulaciones y planificaci6n por escenarios, en la medida de 

lo posible. 
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2.1.Instrumentos utilizados 

2.1.1.Instrumentos conceptuales 

2.1.1.1.Tráfico en telecomunicaciones 

El tráfico en telecomunicaciones puede me-� 

dirse en impulsos, minutos, palabras, llama 

das, mensajes, etcétera. 

Existe tráfico Entrante cua�do el servicio 

es generado en el exterior, se denomina trá 

fico saliente cuando el servicio se genera 

internamente (Perú) y sale al exterior. 

Las Telecomunicaciones pueden usar diferen

tes medios de transmisi6n, como Líneas Físi 

cas, Onda Portadora, Red Troncal de Micro-

ondas, Vía Satélite y radiofrecuencias UHF, 

UF, VHF comprende los servicios d� Telefo-

n�a, Telex, Telegrafía, TV, Radio Interna-

c.iona.1, etcEtera. 

Las Telecomunicaci.ones están reguladas por 
INTELSAT (International Telecomunications -

Satellite Organiz.a tion), UIT (Uni6n Interna 

ci�nal de Telecomunicac.iones), etcétera. 

2 .• 1.1 ., 2 ., Tari.fas en Tel,ecomunicaciones

Para los servicios de telecomunicación. na 

ci.ona.l, se ha utiliz.ado las siguientes tari

fa.s:. 

.... Para Telefon.í.a, la tarifa ponderada del -

Servi.cio Tele;f6nico Automático de las ciu 

dades de Arequipa., Cuzco, Chiclayo, Chim

bote, Huacho, Huaral, Huancayo, lea, Iqui 
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tos, Piurá, Tacna, Trujillo y Tumbes, de 

las , ·  categor1as¡ 

.Categoría A, Residencial. 

.Categoría Bl, Profesional 

. Categoría B2, Gobierno 

. Categoría e, Comercial . 

. Categoría D, Taxi, Bomberos. 

.Categoría E, Líneas de Centrales Priva 

das. 

-Para Telex, se ha utilizado la tarifa de -

Alquiler de Teleimpresores para la Catego

ría B, Otros.

-Para Telegrafía, se ha utilizado la tarifa

de Telegrama Ordinario de 1�7 Palabras.

Para los servicios de Telecomunicaci6n Inter 

nacional, se ha utilizado las siguientes ta

rifas: 

-Para Telefonía, se ha utilizado la Catego-:

ría II de USA.

-Para Telex, se ha utilizado la Categoría I,

correspondiente a los países de: Alemania,

Argentina, Bolivia, Brasil, México, Suiza,

USA, Venezuela, Canadá, Colombia, Chile, E

cuador, Italia, Inglaterra, Espafia y Fran

cia.

-Para Telegrafía, se ha utilizado la catego

ría VI, correspondiente a la Empresas: ITC,

ITT, WUI y RCA.
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2.1.1.3.Monedas ·de Cuenta en Telecomunicaciones 

Para los servicios internacionales existen 

dos Monedas de Cuenta, el Franco Oro y el -

Derecho Especial de Giro (ver Ap�ndice 1.6) 

para el caso de la primera, cada país deter 

mina el tipo de cambio de sus monedas y lo 

comunica a la Uni6n Internacional de Teleco 

municaciones (UIT)i en el segundo caso, el 

Fondo Monetario Internacional, ptiblica men

sualmente los diferentes tipos de cambio de 

cada divisa. (sólo de los países que pertene 

cen a dicha Instituci6n), en sus Boletínes 

de Estadísticas Financieras Internacionales, 

que tiene los tipos de cambio diarios duran 

te el mes correspondiente. 

Con algunas Administraciones del Exterior , 

se manti_ene la moneda de cuenta del Franco 

Oro, con las Administraciones de Canadá, E� 

paña, Suiza y Chile, se mantiene la moneda 

cuenta del Derecho Especial de Giro. 

Se tiene estadí_sticas de la devaluaci6n del 

US $ respecto al DEG (ver tabla 4.8), a par 

tir del año 1970, ademis se tiene la esta-

dísticé;l d.e la devaluaci6n del sol oro res --

pecto al US$ (ver tabla 4.6), lo que permi

tiría proyectar las devaluaciones a 12 me-

ses. 

La proyecci6n de ingresos de las Administra 

ci.ones del Exterior, se hará a partir de do

_2 g _ 
' 

.. ( . 



lares americanos teniéndose como variable 

de tarifa la devaluaci6n proyectada, que 

permitirá obtener el equivalente en soles o 

ro en la fecha de análisis o estudio de la 

proyecci6n de ingresos. 

2.1.1.4.Ingresos en Telecomunicaciones 

Los ingresos de la Empresa son Operativos y 

no Operativos, los primeros corresponden a 

la venta de servicios o alquiler de circuí

tos, teleimpresores, Red Troncal de Microon · 

das, etcétera. 

Los segundos corresponden a inversiones en 

la Compafiía Peruana de Teléfonos e INTELSAT 

básicamente, así como ingresos financieros 

y otros. 

En el modelo solamente se ha considerado 

los ingresos operativos. 

2.1.2.Variables y Defiriiciones. 

2.1.2.1.Interpretador Basic 

Se ha utilizado el interpretador BASIC, y -

se le denomina así porque ejecuta directa

mente el Programa Fuente, pudiendo corregir 

se simultáneamente a la redacci6n los posi

bles errores de sintaxis y/o 16gicos, a di

ferencia de un lenguaje de programaci6n que 

a partir del Programa Fuente, mediante la 

compilación se obtiene el Programa Objeto, 

el cual recién es suceptible de ser ejecuta 
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do y es recién en ésta instancia en que se 

puede detectar.los posibles errores de sin

taxis, y·al momento de ejecuci6n, los posi

bles errores 16gicos. 

Un problema que tiene el interpretador BASIC, 

es de que no se comporta como un lenguaje -

estandariz.ado, es decir, que no es transpor 

table, así tenemos que un programa escrito 

en Lenguaje FORTRAN se mantiene en un 100% 

sin cambios, si se quiere usarlo en una com 

puta.dora diferente, en el caso de usar el -

Lenguaje COBOL, se requiere aproximadamente un 

Si dé cambios, mientras que para un progra

ma en BASIC, se requiere de un 50% de cam-

bi.os en. promedi.o. 

El BASIC utilizado es compatible con la Mi· 

crocomputadora CROMENCO, modelo C-10 Compu- :,, 

ter, 

Entre la.s ventajas que muestra el BASIC, se 

pued.e menci_onar su capacidad de programaci6n 

estructurada., cuando se maneja-programas 

grandes;_ equivale a escribir en bloques (pro 

gram.a.s pequeños). Otra ventaja es que tiene 

su propio programa editor para introducir el 

programa, y fin.almente podemos mencionar, -

que puede l,ograrse la ejecuci6n parcial o 

tota.l del programa y en cualquier parte. 

2,1,2,2�Distribuci_6n Beta y Distribuci6n Normal 

Como se sabe, en el PERT (Project Evaluation 



Reseat�h Techniques), se tiene proyectos -

que son el resultado final de una secuencia 

de actividades, las que son independientes 

entre sí_, en cuanto a su duraci6n de tiempo, 

el mismo que tiene un carácter aleatorio, -

en cuanto a que no existe alguna certe za so 

bre algún posible valor dete.rminístico. 

An.te tal si tuaci6n, fue diseñado un ��q.4ema 

que permitiera obtener un·a distribuci6n pro 

babilí.stica aproximada a la duraci6n de ca

da actividad, 

Este esquema consistía en obtener tres esti 

maciones de tiempo en ve z de uno que era 

completamente factible de estimar, pero re -

conocieron e l alto grado de inexactitud 

un solo estimativo, 

de �t 
t.-,. 

-;;;., 

Haciendo la analogía entre tiempos e ingresos 

operativos por cada servicio de Telecomuni

caci.ones, podem.os obtener equivalentemente, 

los tres_ estimativos de ingreso, los cuales 

son: 

a. = Ingreso optimista (Un estimativo del in 

greso bajo las condiciones más favora-

bles). 

m = Ingreso más probable (Un estimativo del 

ingreso esperado bajo condiciones norma 

les). 

b = Ingreso Pesimista (Un estimativo del in 

greso, bajb las condiciones menos favo-



rab-les). 

Estos tres estimativos se consideran luego 

parámetros de una Distribuci6n Beta, 11a11 y 

11bu son considerados valores externos y um"

es considerado valor modal.

Usando estos tres estimativos podemos compu

tar el ingreso total esperado y la variaci6n

de cada ingreso por servicio. Ahora podemos

enunciar otras tres definiciones:.

ESTIMATIVO� Un· juicio técnico en relaci6n

con la cantidad de ingresos esperados por

cada servicio, Este estimativo tiene tres -
,, 

formas� el mas probable, el optimista y el 

pesimista, 

INGRESO ESPERADO� La reducci6n de estos tres;L° 
\·· 

estimativos de ingreso es un estimativo es

tadisti_camente ponderado del ingreso espera 

do de cada servicio. 

VAR,IACION:. En el sentido estadístico usual, 

la. varia.nz.a es una indicaci6n de la confia

bilidad d.e los estimativos. Para la Distri

buci.6n. Beta, la varianz..a se computa como:. 

(b .... a) 
2 

VY ;:: 36 

Dado que se ha especificado una distribuci6n 

de probabilidad para el ingreso esperado de 

cada servicio, Para hablar del ingreso espe 

ra.do total, empleamos otra distribuci6n, pa 
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ra 1a·cual se usa el Teorema del Límite Cen 

tral, 

Suponiendo que existen K servicios de tele

comunicaciones y que los ingresos esperados 

por cada servicio (EYl, EY2, ... EYK) son va 

riables aleatorias independientes con me· 

¡m_ias id�nticas EY y variacion_es idénticas VY. 

De acuerdo con el Teorema del Límite Central, 

la variable� 

Y = EYl+EY2+., .• +EYK 

tiene una Distribuci6n aproximadamente con 

media: 

Y = KEY 

y una variaci6n de: 

VYe = KVY 

Las condiciones de igualdad de medias y de 

igualdad de variaciones no son satisfechas. 

en la mayoría de las Redes PERT; sin embar

go, ésta no es una dificultad importante.De 

hecho, este Teorema se comporta sorprenden

temente bien cuando las distribuciones de 

tiempo no son idénticas, dado que las varia 

ciones no difieren mucho. Para los prop6si

tos del Ingres� Total suponemos ahora que Y 

tiene una Distribuci6n Normal con Media: 

Ye = EYl+EY2+ ••.••. EYK 

y Variaci6n: 

VYe = VY1+VY2+,,,,.+VYK 



Los _re�ultado� del breve desarrollo presenta 

do arriba (De acuerdo a los supuestos PERT, 

que tienen alguna validez) son los siguien

tes: 

El Ingreso Total tiene una Distribuci6n Nor 

mal con Media igual a Ye y con una Variaci6n 
. .

igual a la suma de las variaciones de los- .. 

ingresos de todos los servicios considera-

dos. 

Así aunque el ingreso de cada servicio se 

consider6 que tenía una Distribuci6n Beta , 
:,.-

se considera que el Ingreso Total por servf·::· 

cios tiene una Distribuci6n Normal. Este re 

sultado es extremadamente conveniente para 

efectos de discutir la incertidumbre en Ye, 

debido a las buenas propiedades matemáticas 

de la Distribuci6n Normal. 

La desviaci6n estandar de la variable alea

toria, DSy es simplemente la raíz cuadrada 

de la variaci6n o 

DSy = V VYe 

2.1.2.3 i Dieciocho técnicas de pron�stico de ventas 

Estas t�cnicas pueden ser agrupadas en tres 

tipos generales: 

TIPO A : Métodos cualitativos.- Que consi

dera las opiniones y hechos sobre 

el mercado, productos y conducta 

del mercado son: 

-35-



A. L.

A. 2.

A. 3.

A. 4.

A. 5.

TIPO 

B,1. 

B.2.

B.3.

B.4,

B.S. 

B 

TIPO C 

e .1'" 

C, 2
.,

c.3.

C.4.

c.s.

Método Delphi. 

Inv�stigaci6n de Mercados. 

Consenso de Panel 

Pron6stico Visionario 

Analogía Hist6rica 

: Análisis de Series de tiempo 

Considera análisis numéricos de 

data hist6rica de ventas y son-

los s iguierites :. 

Promedio M6vil 

Suavizaci6n Exponencial 

Otros Métodos de Tendencia 

Descomposici6n de Series de tiem 

po 

Indice estacional X-11 

Box-Jenkins 

� Métodos causales.- Considera sis 

temas numéricos relativos a da-

tos hist6ricos de ventas, data -

de mercado y data econ6mica con 

la intenci6n de mostrar la rela

ci6n, causa y efecto 

Modelo de Regresi6n 

Modelo Econométrico 

Ind.icador Li.der 

Indice de Difusi6n 

Encuesta para anticipar intencio 

nes de comprar. 



C.6. 

c. 7. 

Análisis de ciclo de vida 

Modelo Insumo-Producto 

(Ver Apéndice 1.1) 

2.1.2.4.Métodos empleados para las previsiones a lar 

go plazo de la demanda interna de Telecomuni 

caciones. 

El Comité Consulti�o Intetna¿ional Telegrá

fico y Telef6nico considera los siguientes 

métodos� 

Análisis de series cronol6gicas 

- Curvas de crecimiento

- Modelos econométricos

- Comparaciones analíticas

.. Estudio de mercados 

- Métodos combinados

Otros procedimientos, como los siguientes:

a) Previsi.6n heurística

b) Triángulo de crecimiento compuesto

c) Pr�visi6n sectorial

d) Estimaci6n a menor escala

e) Tendencia del promedio para los puntos

centrales de intervalos iguales.

f) Métodos estimativos.

(Ver Apéndice 1. 2) 

2, 2, 1, Frecuencia de Ingresos Opera ti vos Reales •. 

Telefonía Internacional.� Lo remite mediante cheques 



la Compañía.Péruana de Teléfonos, una vez al mes. 

Telefonía Nacional� Igual que internacional. 

Telex Nacional e -Internacional: Este ingreso puede 

ser una vez al mes, de los Teleimpresores alquilados, 

que pagan una tarifa de consumo mínimo; o puede ser 

diario por la prestaci�n de tales servicios a través 

de las cabinas públicas. 

Telegrafía Nacional e Internacional:. Tales ingresos 

provienen de las cabinas públicas. 

TV-Radio Internacional:. Una vez al mes, según la co 

branza. 

Alquiler de Circuítos� Una vez al mes, según la co

branz.a. 

Li.quidaci6n de Administraciones del Exterior:. La ma 

yor de ellas es la ATT de USA, que normalmente paga 

cada dos meses, 

2, 2, 2 ,Modelo de proyecci6n de Ingresos en Telecomunicacio .. 

nes. 

El mod.elo presentado consiste en un programa que 

trabaja con datos semilla de tráfico y tarifa, cuyo 

produc.to algebráico permite obtener el ingreso de 

cada uno de los servicios considerados. 

Las varia.cienes porcentuales mensuales pueden ser -

posi.tivas o negativas en cada oportunidad y <lepen- -

d.iendo del tipo de servici.o.

La. proyecci.6n de los ingresos operativos permite ob 

tener ingresos probabilí.sticos al considerar como -

en. PERT una Distribuci6n Beta_ para cada ingreso 
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y una Distrib�ci6n Normal para el Ingreso Total, pa 

ra ello se �utiliza tres estimadores: El más proba 

ble, el optimista y el pesimista, el primero se sus 

tenta en la data hist6rica correspondiente y los 

dos Últimos se basan en apreciaciones de peritos en 

el asunto. 

Así pues se mantiene independencia e-ntre los tres 

estimadores, así como la independencia entre los in 

gresos por servicios, lo cual queda enmarcado con -

la característica de variables aleatorias para los 

incrementos de tráfico y tarifa. 

Los ingresos proyectados son probabilísticos porque 

indican su valor esperado y su desviaci6n. 

El modelo cubre el horizonte de doce meses, presen

tarido ingresos totales por servicio al final del afio 

ingresos totales por cada mes, así como ingresos 

por servicio y por mes incluyendo el incremento de 

tráfico y tarifa e ingreso anual, así como las des

viaciones de cada ingreso. 

Los datos del modelo son las semillas de tráfico y 

tarifa por cada servicio, así como las variaciones 

porcentuales de dichas variables para los tres esti 

madores considerados en cada servicio. 

Adicionalmente se obtiene un reporte que considera 

en form.a tabulada todos los datos trabajados, de ma 

nera tal que facilite la revisi6n de los ingresos -

proyectados, en la etapa del ajuste cualitativo po� 

teri.Qr por parte de los usuarios de la proyecci6n 

de ingresos operativos, 
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La microcomputadora utilizada es de la marca CROMEN 

CO Modelo C-10 Computer� de 64 kbytes de memoria. 

El interpretador · BASIC utilizado para el modelo es 

compatible con las computadoras de la Empresa que 

son de la marca Data General en su mayoría. 

2.2.4.Detalle de Ingreso de Datos. 

El programa tiene una secci6n de datós los cuales 

son leídos con la oportunidad debida para su uso. 

El ejemplo típico para un servicio sería: 

- Datos semillas de tráfico y tarifa.

� Variaciones porcentuales de tráfico más probable. 

Variaciones porcentuales de tarifa ,, probable. ;·mas 

- Variaciones porcentuales de tráfico pesimista.

- Variaciones porcentuales de tarifa pesimista.

- Vari.aci.ones porcentuales de ·tráfico optimista�

- Variaciones porcentuales de tarifa optimista.

El orden asumido para los datos coincide con la se

cuencia de meses a proyectarse. 

Los datos semillas correspondientes a tarifas están 

en miles de soles. 

2.2.S.Detalle de Salida de Datos 

Dado que se ha trabajado con un Microcomputador, el 

formato de salida es de 80 columnas y no de l�-Z co

mo en una computadora (no acepta más de 80 columnas 

el programa elaborado en BASIC), por lo que los in

gresos del mes 7 al mes 12 aparecen en la fila inme 

di.ata. inferior de las columnas correspondientes a

los ingresos de los meses 1 a 6. 
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Se considera úna columna final de ingresos totales 

por servicio. 

La primera fila coiresponde al título del reporte , 

las dos siguientes filas indican los n6meros de me

ses a proyectarse. 

Cada serie de doce ingresos mensuales va precedida 

por un t�tulo en la primera columna del nombre del 

servicio de que se trata. 

A continuaci6n se aprecian las doce desviaciones 

correspondientes, encabezadas por el título unesvia 

cionestt y a continuaci6n se presenta una fila con 

el título de u% Tráfico (Devaluaci6n Adm. Ext.) Pro 

bable, Pesimista, Optimista:º y los porcentajes ex

presados en tanto por uno para el incremento anual 

del tráfico para los tres estimadores que caracteri 

z.an al mod.elo.

En la siguiente fila con el título de "% Tarifa pro 

bable
1 

pesimista, optimista:" y las variaciones por 

centuales anuales de la tarifa igualmente para los 

tres estimativos. 

A continuaci6n con el tí tul o 11 % Ingreso :. 11 se aprecia 

la_ vari.a.ci6n porcentual anual del ingreso esperado. 

Este esquema, desde el título del servicio, hasta -

el tí.tulo del incre:rnento anual del ingreso esperado 

se presenta para todos los servicios, en el orden -

de Tele;eonía Naci.on.al, Telefonía Internacional, Te

lex Nacional, Telex Internacional, Telegrafía Nacio 

nal� Telegrafía Internacional y Administraciones del 

Exterior, en �ste 6ltimo, como ya se explic6 en su 
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oportunidad'consí.dera como su variable de tráfico, 

a la devaluaci6n respecto al dblar norteamericano 

y la variable de tarifa contempla la oportunidad 

de las remesas en dolares americanos y su posible 

increm.ento. 

En las Últimas filas se muestran los ingresos tota 

les por mes ·bajo el título "Total/Mes".· 

De manera adicional al reporte ya descrito se oh-

tiene el reporte de datos utilizados con el forma

to descrito en el numeral 2.2.4, del Detalle de In 

greso de Datos, presentando en su primera columna 

los nombres de los servicios, y en sus columnas 2 

hasta 7, las variaciones porcentuales mensuales de 

los meses 1 a 6 y 7 a 12, los segundos a continua

ci6n de los primeros. 
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_;. CONCLUSIONES Y GENERALIZACIONES 

El modelo para computadora de Proyecci6n de Ingresos Operati

vos Probabilísticos, permitirá desarrollar los siguientes as

pectos: 

,l�Aspecto Empresarial 

:.1.1.B.é:rmi-:tiri, al Departamento de Programaci6n y Evalua- "". 

ci6n proyectar Ingresos Operativos en el horizonte 

de un año para su uso en el Flujo de Caja, disponien 

do de un modelo.que facultará el análisis técnico 

de su comportamiento a partir de la evoluci6n de 

las variables de tráfico, tarifa, devaluaci6n e in 

flaci6n. Lo cual redundará en el conocimiento en 

monto y oportunidad de los saldos de caja 

.1.2.La Gerencia de Tesorería podrá disponer en forma más 
. . 

oportuna y confiable de la informaci6n presentada 

por el Departamento de Programaci6n y Evaluaci6n y 
. . 

tomará las decisiones financieras respectivas, con

siderando las recomendaciones hechas por el Departa 

mento m .encionado • 

. 1.3,Entel Perú s. A. podrá usar este modelo tanto en su 
. . 

Administraci6n Central, como en sus Administraciones 

Zonales y Oficinas Fronterizas, usando los Centros 

de C6mputo de que dispone y el personal encargado -

del manejo de fondos. en éstas Últimas, lo que permi 

tir� una estandariz..aci6n de metodología para el pro 

nósti.co de ingreso y la posibilidad de centralizar 

inJ;ormacié?n con ci.erto grado de confiabilidad en su 

m.onto y oportunidad para la mejor toma de decisio--

nes financieras en la Administración Central 

_4§,-



.2.Aspecto de Aplicaciones 

-.2.1.El modelo permitirá dominar la proyecci6n de ingre

sos para el Flujo-de Caja Anual. 

2.2.La centralizaci6n de la informaci6n (Proyecci6n de 

Ingreso.en Flujos de Caja), de las Administraciones 

Zonales y Oficinas Fronterizas se hará a futuro me 

diante el uso del servicio denominadq uRed de Trans 

misi6n de Datosu, que permitirá comunicar computado 

ras usando los medios de comunicaci6n telef6nica. 

La ventaja redundaría en que la Empresa dispondría 

tanto de dicha red como del modelo presentado y los 

Centros de C6mputo respectivos. 

,.�.Aspecto de Técnicas usadas 

3.1.Mediante el modelo propuesto se podrá efectuar si-

mulaciones de comportamiento de las variables utili 

z.adas.

3.2,El modelo facilita el análisis de sensibilidad a ni 

vel de servicios y de política tarifarias en cuanto 

al, im.pa.cto de aplicaci6n en las diversas oportunida 

des, 

De qtro lado se puede identificar la sensibilidad 

en. la variabl,e tráfico como efecto de incrementos,. -

tarifarios, y esto por el análisis ex-post entre 

los ingresos proyectados y los ingresos reales, 

COJllO de sus variables de tráfico y tarifa. 

asi

_3\3,El mqdelo fªculta a la retroalimentaci6n (feed-back) 

de informaci6n corregida a partir de los resultados 

observados, contrastada con la proyecci6n efectuada. 

, . 3 � 4. El modelo permitirá dominar las variables operativas 

-.so-



de la prestaci6n de servicios de telecomunicaciones, 

lo que brindari una visi6n integral de la Gesti6n 

Empresarial que iri.duciri a un mejor planeamiento . 

. 3.5.Con el modelo presentado será factible trabajar me

diante sistemas?productivos, tarifarios, financie-

ros, de políticas, de informaci6n y metodol6gicos. 

-si--
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,RECOMENDACIONES PARA LA lMPLEMENTACION DEL MODELO E INVESTIGA

CIONES FUTURAS . 

. 1.Aspecto Empresarial 

1.1.Usar el modelo en la Administraci6n Central y difun 

dirlo en las Administraciones Zonales y Oficinas 

Fronterizas • 

. 1.2 .. Integrarlo en el Flujo de Caja, en la parte corres

pondiente a ingresos. 

1 .. 3.Mejorar la calidad de la informaci6n de datos de en 

trada ante necesidades percibidas por el uso del mo 

delo, requiriendo la misma a las áreas que adminis

tran tal infor•aci6n . 

. 1. 4 .. Efectuar un seguimie.nto en el comportamiento de la 

prestaci6n de los diferentes servicios, a instancias� 

de mejorar la productividad de los mismos. 

1.5.Motivar la preparaci?n de cuadros profesionales que 

conoz..can el comportamiento de las variables determi 

nativas de los ingresos operativos para poder ir a 

justando una metodología propia de pron6stico. 

2,Aspecto de Aplicaciones 

2 •. 1. In.icialm.ente se puede usar el reporte de ingresos 

proyectados como datos a introducir en la parte de 

ingresos del Flujo de Caja que se viene obteniendo 

por el uso del paquete software denominado Super 

cale. 

2,2.Se puede rescatar la proyecci6n de la inflaci6n y 

devaluaci6n para la parte de egresos del Flujo de 

Caja, para hacerlos consistentes con la proyecci6n 



de ingresos;_ en el caso de los egresos, tales varia 

bles afectarían en los rubros de proveedores locales 

y del exterior, cuyos precios varían en funci6n de 

las mismas. 

2.3.La proyecci6n de variaciones porcentuales de las va 

riables de tráfico y tarifa por servicios, así como 

de inflaci6n y devaluaci6r
i

, son sucep�ibles de brin 

dar servicios equivalentes a los de un B�nco de Da 

tos para las diferentes áreas de la Empresa que tam 

bién usan tales variables . 

. 3,Aspecto de Técnicas usadas 

,3.1.Trabajar con tráficos adecuados tanto a las tarifas 

di_sponibles como a la representatividad que tenga -

dentro de cada servicio. 

3,2,lncursionar en el mediano y largo plazo. 

3. 3. Inclui_rlo en un programa de Flujo de Caja, pudiendo

usar el modelo como un subprograma de otro, que.con 

tendría el Flujo de Caja . 

. 3,'4�A parti_r de su uso, determina_r si se amplia a más 

servicios o se agrega rubros de servicios operati--

vos, 

3,5,Determinar, pQr el uso del modelo, si se trabaja 

con tarifas pon.d.eradas o tarLfas aplicadas directa

m_ente, 

.3.6,Vetif�car si es necesario o no incluir el efecto 

del atraso en la percepci6n de mayores ingresos por 

los incrementos tarifarios, lo que iría relacionado 

a la gesti_6n de cobranzas. 
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3.7.Propiciar una mayor ·autonomía, confiabilidad y o 

portunidad en la obtenéi6n de datos de entrada, 

a nivel de responsables de fondos en las Adminis 

traciones Zonales y Oficinas Fronterizas; esta

bleciendo relaciones más adecuadas con el resto 

de áreas operativas de la Empresa, que manejan 

la infotmaci6n corespondiente de las variables 

utilizadas 

. 3.8,Procurar incluir en el modelo factores de corree 

ci6n ponderando el efecto marginal de retrazos 

en los ingresos, por cada mes de retrazo en las 

diferentes instancias de los proyectos de la Em

presa, lo que propiciaría trascender al mediano 

plazo. 

3,9,Establecer una estructura de los principales in 

dicadores macroeconómicos, �orno la inflaci6n, de 

valuación, tasas de interGs, salarios, producción 

bruta interna sectorial y otros, de manera tal � 

que pueda incluirse en el modelo, factores de co 

rrección por la apreciación de variaciones alea

torias en alguno(s) de los indicadores considera 

dos en los momentos siguientes a la determinaci6n 

de la estructura mencionada� 
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l.APENDICES

1.1.Dieciocho técnicas de pron6stico de ventas.

1.2.Métodos empleados para las previsiones a largo plazo de

la demanda interna de Telecomunicaciones. 

1.3.Glosario de términos én Telecomunicaciones 

1.4.Breve reseña de la Compañía Peruana de Teléfonos S.A. 

1.6.Unidades mo�etarias para las Telecomunicaciones Interna-

cionales. 

1.7.Servicios añadidos a la Red de Transmisi6n de Datos, 

1.8.Contexto empresarial en el aspecto econ6mico financiero 

para la aplicaci6n y uso del modelo propuesto. 



1.1.Dieciocho Técnicas·d� pronóstico de ventas 

Las dieciocho técnicas específicas, pueden ser agrupadas 

en tres tipos generales� 

TIPO A: El prorióstico cualitativo de ventas que involucra 

la recolecci6n de opin_,_iones e informaci6n del mercado de 

personas experimentadas. El interés está en los factores 

personales que influencian las ventas presentes y futuras. 

El pron6stico cualitativo trata de desarrollar las opinio 

nes colectivas e identificar hechos hacia un pron6stico -

cuanti.tati_vo por el uso de escalas o por métodos de prefe 

ren.cias. Por ejemplo, los compradores potenciales de un -

nuevo producto pueden no estar habilitados para dar esti

maciones de qué can ti.dad del nuevo producto podrían comprar 

en el pr6ximo año. Pero el comprador potencial puede estar 

habi.li.ta.do para dar su grado de preferencia para el nuevo 

producto en relación a cada uno de dos productos existen

tes. De la experien�ia de ventas de productos existentes, 

los pronósticos cuantitativos pueden ser desarrollados pa 

ra el nuevo producto. 

El tip� cualitativo·puede ser solamente una aproximación 

posible para un nuevo producto o servicio, donde las lar

gas hi.storias de ventas pasadas no están disponibles. 

TIPO B� El an.áli.sis de series de tiempo con aplicaci6n de 

técnicas estadtsti.cas para da ta de ventas consecutivas en 

el ti_empo para hacer pronósticos numéricos de ventas. Ca

da, pron6s:tico esencialmente extiende el patr6n previo de 

c-,r;'ecimi.ento y variación, Algunos tipos de series de tiem

;po son llamados "DesCOlil.J?OSición de Métodos n porque ellos 
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separan (o descomponén) · las seri.es de tiempo en suaviza--

ciones de tendencias de largo ·plazo, ci_clos de negocios , 

patrones estacionales y -fluctuaciones irregulares. 

La -esencia de las series de tiempo tipo B es que ellos -

$On esencialmente matemáticos en naturaleza y esos pron6� 

ticos surgen solamente de asumir que los patrones pasados 

continuarán. L� no introducci6n de cambios en las fuerzas 

del mercado futuro, son usadas en el tipo B. Por contras-

te, los tipos A y C expli.citamente introducen los cambios _, 

de las fuerzas d.el mercado en· el pron6sti.co. 

TIPO C :. Los mod.elos causales son la expresi6n hacía un 

sistema. matemáti.co de las relaciones pasadas entre las 

ventas y las fuerzas econ6micas, que causan el alza o caí 

da d.e las ventas, Los modelos causales son los instrumen 

tos de pron6stico de ventas más sofisticados. Ellos son -

de pleno uso cuando la adecuada data histórica sobre los 

principales factores causantes de cambios en las ventas -

están disponibles. 

Las diferentes clases de técnicas de pron6stico de ventas 
. . 

pueden ·ser necesarias para las diferentes etapas del ci- -

cl,o de vi.da d.e un producto. Se enfa ti.za que ninguna de é� 

tas técnicas d.e pron6stico de ventas es universal, no po

drí.a. ninguna ser usada mecánicamente sin una evaluación 

crí.ti.ca. 

Las técni.cas están parcialmente basadas en la lista dada 

por Chambers, Mullick y Smith (John C. Chambers, Satinder 

K. Mullick, and Don.ald D, Smi.th, uAn executives 1 s guide -

,:..,1 

to ;foreca.sting.-. New York. John. Wiley & Sons, 1974,PP.63-70). 
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TIPO A :  METODOS CUALITATIVOS.- Opiniones y hechos sobre 

el mercado, productos y conducta.del mercado, 

A.1.Método Delphi: Un panel de expertos es interrogado me

di.ante una secuencia de cuestionarios en los cuales -

las respuestas a un cuestinario son usadas para produ 

cir el cuestionario siguiente, Cualquier informaci6n 

disponible para algunos expertos y no p�ra otros es 

comunicada, habilitando a todos los expertos que ten

gan acceso a toda la informaci6n para el pron6sti.co 

Esta técnica elimina el uEfecto multitudinariou de la 
. . � . . . op1.n1.on mayoritaria. 

Apli_caci6n típi_ca: Pron6stico de largo plazo y venta 

de nuevos productos; pron6sticos de márgenes. 

A.2.Investi_ga.ci6n de Mercados: Este procedimiento sistemá

tico, formal y conciente es para desarrollar y probar 

hip6tesis sobre mercados reales, Los métodos de inves 

tigaci6n de mercados frecuentemente empiez.an con una 

data. bá.sica sobre el área del mercado, así como la po 

hlaci.6n de compradores potenciales, ingresos y necesi 

da.d.es de productos de sus compradores potenciales, a-

. st como las ventas pasadas de la industria por produc 

tos o grupos de productos. Esta data es usada para 

formular modelos d.e la conducta de compra en el área y 

entonces es enfocad.a sobre un producto específico o 

servici_o que está siendo pronosticado. 

El, mercad.o comparti _do por una sucursal con otra sucur 

sal. puede ser importante aqu� y puede requerir una en 

cuesta especial de las preferencias del consumidor. 

Aplicaci.6n típica: Pronóstico de ventas de nuevos pro 
.

. ' . 
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duetos; venta de �roductos conocidos en un mercado nue 

vo; pron6s ti.e os a largo plazo. 

A.3.Consenso de Panel: Esta técnica de entrevista está ba

sada en la asunci6n que algunos expertos pueden arri

bar a un mejor pron6stico que una persona. Allí no 

hay secretos entre los que responden, y la comunicac

ci6n es estimulada. Los pron6sticos algunas veces son 

influenciados por factores sociales y pueden no refle 

jar un consenso verdadero. 

Apli.caci6n típica: Pron6sticos de largo plazo y ventas 

de nuevos productos; pron6sticos de márgenes; pron6s-. 

ti.eos de mercados comparti.dos. 

A.4.Pron6stico Visionario: Una profecía que usa la visi6n

persona:I,, jui.cio y cuando es posible, hechos sobre di 

ferentes escenarios en e1 futuro. Está caracterizado 

por el razonami.ento subjetivo .Y la imaginaci6n. Este 

método puede ser muy útil cuando es efectuado por te-

6ricos altamente calificados, conocidos algunas veces 

com.o "futuristas". La ventaja es que los escenarios -

son·maneras interesantes de explorar 16gicamente va-

ri.os efectos posibles en el largo· plaz.o sobre el desa

rrollo de nuevas tecnologías, economías y estilos de 

vida. 

Aplicación típi.c.a.: Pron6sticos de venta a largo plazo, 

pronósticos de nuevos productos a ser introducidos en 

años futuros, 

A. 5. Analogí.a hi.st6ri.ca :. Este método anali.z.a los pa trenes

d.e introducci6n y crecimiento <le productos exi.stentes 

o pasados que sirven de muestras o prop6sitos análogos
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a los propuesto� por el nuevo producto. Entonces el -

patr6n es usado para pronosticar las ventas del nuevo 

producto. Esta analogía hist6rica puede ser usada tam 

bién en los patrones del ciclo de vida de los produc

tos, como los del tipo C.6. 

Aplicaci6n típica: Pron6sticos de largo plazo y venta 

de nuevos productos; pron6sticos·de márg�nes. 

TIPO B :  ANALISIS DE SERIES DE TIEMPO.- Análisis numérico 

de data hist6rica de ventas. 

B.l.Promedio m6vil: Método de tendencia, donde cada puntoi �

del promedio m6vil de una serie de tiempo es el prome . ·; 

dio aritmético o ponderado de un n6mero consecutivo 

de puntos de la serie. El n6mero de datos de puntos -

en el promedio m?vil es escogido para minimizar los e 

fectos de las fluctuaciones estacionales u otra� irr&� 

gularidades. Por ejemplo en el promedio m?vil de doce 

meses se suele eliminar del promedio las fluctuacio-

nes estacionale� mensuales. La variaci6n está en el u 

so del uTotal de los Óltimos doce mesesu comparados -

con .el ''Total de los doce meses· previos 11• 

A¡>licaci.6n_ tÍ.pic_a:. Calculando tasas de venta para ba

jos vol�m.enes de i.tems como parte de un control de in 

ventari.o. 

B. 2. Sua.vi.z.aci6n. exponencial:. M�todo flexible de tendencia

siin.i.la.r al promedio m6vil 
1 

exceptuando que los puntos 

ele datos m�s recientes tienen una mayor ponderaci6n. 

La suavi�aci6n exponencial tiene la ventaja de prove

er una fáci.l actuali.zaci6n del pron6stico, donde el 

nuevo pron6sti_co es igual al previ_o más alguna propor 
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ci6n de error del.pron6stico anterior. Algunas varia-· 

ciones de la suavizaci6n eiponencial incluyen tenden

cias y proyecciones estacionales simples así como ti

pos adaptados que seleccionan el 6ptimo de los coefi� 

ci.entes de p·onderaci6n.

Aplicaci6n típica:. Pronosticando ventas por monitoreo

computarizado de ventas, para facilitar .la administra

ci6n por excepci6n; pron6sticos de márgenes: y otros

datos financieros.

B.3.0tros Métodos de tendencia� Otros métodos de tendencia

calculada incluyen la proyecci6n lineal por mínimos 

cuadrados, proyecci6n polinomial, proyecci6n logarít

mica y proyecci?n del crecimiento. Las proyecciones -

son parte del método de descomposici6n de series de 

ti_empo d.escritos en B. 4. y C .1. las proyecciones anua

les pueden ser combinadas con pron6sticos de índices 

estaci_onales mensuales o pron6sticos de venta trimes

trales. 

Ap11-caci6n tí;p__ica:. Pronósti_cos anuales de venta, 

B. 4. Descomposici6n de seri_es de ti_empo:. Este básico y am

p11-o método usado consiste en la medici6n de cuatro 

di;f'erentes componentes de las series de tiempo. (1) -

tenden.cia. (2) patrón estacional (3) variación cíclica 

y ( 4) va.riaci.ones i.rregulares. 

La tendencia y los patrones estacionales son conside 

rados rela.tivam.ente estables para los típicos cinco -

trimestres consecutivos del pron6stico a corto plazo. 

Haci.endo pronósticos de ventas, la tendencia es proyec 

ta.da in.icia.lm.ente mediante una línea recta o la ten--



dencia matem,tica-con ligeros cambios. El patr6n es-

tacional es también proyectado inicialmente como una 

extensi6n de la tendencia reciente en el índice esta

cioual para cada mes o trimestre. El pron6stico cicli 

co puede ser preparado por otros modelos causales si�: 

temáticos, o por juicios econ6micos. El elemento irre 

gular es usualmente asumido que es cero .en un pron�s

tico promedio, pero específicamente, los �j�stes de i 

rregularidades pueden ser necesitados para anticipar 

huelgas u otros factores c�usales no sistemáticos en 

el pron�stico desarrollado. 

Aplicaci6n típica: El pron6stico de tendencias�tiempo

estacionalidad y factores, es el método más ampliamen 

te usado para pron6sticos de ventas en el corto plazo 

de toda clase de productos y servicios, 

B. 5 � In.di;c_e estacional X""ll: Este específico y elaborado .... 

l.llétodo de m.edi_cLón. de variaciones estacionales fue de 

sarrollado por Ju�ius Shiskin del Buró de censos del 

Departam.en.to de Comercio de Estados Unidos de Nortea

m.éri_ca. Se prefi_ere el uso del método altamente analí 

ti_co x ..... 11; para la m.edici6n de fluctuaciones estaciona 

les porque �ste an.a.liz_a los cambi.os en los patrones -

estacionales sobre una serie de tiempo y provee sim-

plemen.te el pronóstico de los cambios de los índices 

esta.ci.on.ales en un año� La medición preci.sa de los más 

recí.entes patrones estací_onales es tan importante como 

el punto inicial de un. pronóstico de cinco trimestres. 

Los programas de computadora del x .... 11 están habilita

dos para. da.tos m.en.suaJ.es y trimestrales. 
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Aplicaci6n típi.C�� Todos los pron6sticos mensuales y 

trimestrales, 

B,6.Box-Jenkins:. Este sistema de pron6stico de series de 

tiempo es una poderosa extensi6n tanto de la suaviza

ci�n exponencial como de la descomposici�n de series 

de tiempo. uT�picamente (los métodos J3ox-Jenkins) uti 

liza las observaci-0nes m,s recientes como valor inicial 

y entonces analiza los errores de los pron6sticos re

cientes para determinar el aju�te apropiado para los 

futuros períodos de tiempon *(*J. Scott Armstrong , 

Logerange Forecasting. New York. John Wiley & Sons , 

1978 pp 158). 

Los métodos Box-Jenkins son altamente complejos y de 

allí que son,·cas1loS.o.s- para ser usados en t�rminos de 

tiempo de personal profesional y tiempo de computadora. 

Los pron�sticos Box ... Jenkins han mostrado ser precisos 

en muchas aplicaciones, particularmente en series de 

tiempo sin variaciones en los ciclos de negocio. 

Pero muchos pronosticadores prefieren las mediciones 

de los Índices estacionales de los métodos X-11. 

Aplicaci6n tí.pica:. Pron6stico de ventas en el corto 

plaz_o, donde son necesitados pron6sticos computariza

dos para muchos productos en sistemas de monitoreo de 

ventas. 

TIPO C :.  METODOS CA.USA.LES, ... Sistemas numéricos relativos 

a datos hist6ricos de ventas, data de mercado y datos ec6 
. � 

nom.i_cos con la intenci.6n de mostrar la relaci6n, causa y 

·efecto,

C.1.Mod.elo de regresi_6n: Un modelo de regresi6n simple da

-6.6-



la medici6n numérica de cuán cercana es la observaci6n 

en una serie de tiempo estando asociada con observa-

cienes en otras. 
l •. · La regresi.6n simple esta referi_da a dos variables, -·�-'-' 

donde la variable e3Cplicatoria o causal, (independiente):

está considerada para tener el efecto causal sobre la' 

variable dependiente (o variable ventas en nuestro ca 

so). Como un ejemplo, se podría esperar que el ingre-,.� · 

so di.sponi_ble de un país tenga un efecto causal sobre'"''; 

los gastos de consumo personal en dicho país. 

Se podría esperar que estas dos series varíen con al

guna semejanz_as sobre las alzas y bajas del ciclo de 

negoci.os. 

Como un ejemplo diferente de una regresi6n simple, se 

puede calcular la proyecci6n de una línea recta para 

calcular la regresi6n de ventas con una progresi6n a

ri_tméti_ca llamada tiempo, como para 1, 2, 3, ... , 20 para 

serLes de ti_empo de veinte años. La ecuaci6n de la re 

gresi_6n podr�a ser: 

Pron6sti_co de Ventas = Ye = b
0 

+b1 X

donde X es 1a progresi6n aritmética tiempo, de arriba. 

El resultado en una proyecci6n lineal de los mínimos 

cuad.rados lineales. La b
0 

es la constante vertical in 

terceptando a Y cua.ndo X=o, y la b1 es el monto prome

di_o anual pasado de los incrementos en ventas. Lo pre 

cedente es tambi.én llamado _el modelo de regresi6n de u 

na vari.able, donde el ti.em.po aparece como una causal 

simple o variable ex:plicatoria. Una regresi6n simple 



para el primer -ejemplo pré'cedente pudiera darse por 

una ecuaci6n como: 

(GCP)c = 
b� + b

1 
(ID)

.Los modelos de regresión múltiple extienden la misma 

teoria para predecir ecuaciones como: 
. 

,;-

Ye = 
bo � b

1X1 + bzXz + b
3
X3

La ecuación es ajustada por el mismo criterio de míni 

mos cuadrados pero contiene tres variables explicato

rias, x
1
,x

2 
y x

3
• Donde la intención es que las tres 

variables X, son causas de los pasados valores de ven 

tas. Habiendo estado Y ya sea alto o bajo en los nive 

les observados. 

Aplicaciones típicas: Una amplia variedad de aplica-

ciones para pronósticos de ventas de compañías de pro 

duetos y servicios. Muchos modelos de regresión sue-

len introducir ajustes estacionales en sus series hi� 

tóricas de tiempo, y entonces los pronósticos de allí 

en adelante están ajustados estacionalmente. 

Los pronósticos de ventas con influencia estacional -

son construídos por multiplicar simplemente el pronó� 

tico de regresi_Ón estacional ajustada por indices es

taci_onales . 

C. 2 .Modelo econométrico: Un modelo econométrico es un sis 

tema de ecuaciones independientes de regresión, que -

describen algún sector o actividad económica. Un peque 

ffo modelo econométri_co puede consistir en las ecuacio 

nes· de oferta y demanda para facilitar el comercio de 

agricultura homogénea sobre muchos intercambios. Un -

modelo econométri.co grande puede contener cientos de 



ecuaciones para toda la economía de un país. 

Pron6sticos de estos grandes modelos pueden ser com-

parados por un costo·de suscripci6n, en el rango de -

US $5,000 anua_les de data mínima, de organizaciones -

como la Wharton Economic and Forecasting Associates ; 

DRI, INC.; y Chase Econometrics. tanto los modelos 

de regresi6:n. múltiple como sus primos mayores, los mo 

delos economGtricos sdn modelos causales en los que 

las ecuaciones con datos de series de tiempo son con

si.derados para tener relaciones causales que satisfa

cen las pruebas de la teoría econ6mica. 

Apli_caci6n tí.pie.a: Los sistemas de pron6sticos de ven 

tas J?ara grandes negocios. Muchas agencias estatales 

y Federales tienen grandes modelos economGtricos par� 

análisis de políticas y pron6stico de propuestas. Un 

pequeño sistema de ecuaciones simultáneas para algu

nos productos puede ser desarrollado por un consultor 

fami.liar con el campo, por US$50,000; un modelo gran

de podría costar muchas veces más. 

C.3.Indicador Ltder: Una serie de tiempo que mide una ac

ti_vida.d econ6mi_ca cuyo movimiento ascendente o deseen 

dente usualmente precede otra serie de tiempo es un -

indi_cador lider. Por ejemplo 
1 

las casas nuevas empie

z.an siendo un buen indi_cador líder de ventas de utensi 

lios de hogar. Los indicadores líderes son incluidos 

en. la regresi.6n y en los modelos economGtricos a tra 

vGs de las relaci-0nes de adelantos/retrazos. 

Apl1-caci_ones típ,ipa_s_� J?ron6stico de ventas de produc 

tos por tipo o tamaño. 
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C. 4. Indice de Difus-i6:n: Una extensi_6n de los indicadores

líderes, están aproximados para calcular el poncenta 

je de un grupo de indicadores líderes (o corrientes 

o retra�os) que están cambiando en una direcci6n da-

da._ El intento de los Índices de difusión es el in-

crementar en integridad la interpretación de los in-

dicadores líderes por promediar un número de indicado 

res. 

Aplicaciones típi.cas:. Pron6stico 

duetos por tipo o por tamaño. 

de ven tas de pro - - "-· 

C.S.Encuestas para anticipar intenciones de comprar: Estos

cuestionari.os de encuestas para el público en general 

(a) determinando sus intenciones para comprar ciertos

productos o, (b) servir como un índice que mide los -

sentimientos del p�blico .en general sobre el presente 

y el futuro y estimando cómo éstos sentimientos pueden 

afectar las posibles compras. Estas encuestas, son por 

supuesto, relativas a la investigaci6n de mercados ba 

jo el tipo A, pero se lista las encuestas de intencio 

nes d_e comprar bajo modelos causales porque continuá

mente los resultados de las encuestas pueden servir 

como una variable causal en un modelo de regresi6n. 

Apli.caci.Ón típica: Pronóstico de ventas en situaciones 

d.ifÍ.ciles; explicación de variables en un modelo cau

sal. 

C.6.An.álisis de cü::lo de vida: Estos análisis de las fa-

ses de la historia de un producto, como el diseño, in 

troducci.Ón, rápido crecimi.ento de ventas, máxima tasa 

de ventas, ventas declinantes, declinaciones eventua-
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les y fin de ventas� En estos análisis de ciclo de -

vida están incluidas las f�ses de producción aceptadas 

por clientes como po-r innovadores, adaptadore_s tempra 

' ' 
d' L nos, mayor1..a temprana, mayor1..a tar 1..a, y retrazos. os 

patrones prototi_pos de ventas y tasas adoptadas por -

clientes son desarrolladas para varios tipos de pro-

duetos. Se incluye este tipo bajo modelos causales 

porque cambios en actitudes de los clientes causan 

cambios en las tasas de ventas sobre la vida del pro

ducto, 

Apli.caci.Ón tí.pi.ca� Pronóstico de ventas de nuevos pro 

duetos; pronósticos de largo plazo. 

C,Z.Modelo Insumo � Producto� Un método de análisis des-

cri_biendo el Flujo de Bienes o Servicios entre algunas 

in.dustrias en. el á.rea de mercado de la economía o com 

pañí.a. El método puede pronosti.car qué Flujos de Insu 

m_os deberían. ocurrir para obtener ciertos productos. 

Los modelos de Insum_o/Producto son muy complejos y 

muy costos pa.ra d.esarrollarlos, Una limitación críti

ca de los modelos; de Insumo/Producto es que los coefi 

cien.tes técni_cos o ta.sas uti_li.z.adas entre industrias, 

están basadas en data de mediados de los sesentas. 

Es di_fÍ.cil pronosti_car los coefi.cientes corrientes. 

Apli.ca.ción t4?i,c,a_� Los usos naturales del modelo Insu 

m.o/Producto podría ser para pron6sticos nacionales de

venta.s d.e merci;i,.n.c.i.a.s básicas de al to volumen como a--

cero, cem_ento, petr�leo y así sucesivamente. El gobier 

n.o n.ortea.mericano estuvo especialmente interesado en

estimar fl,ujos de productos interindustriales durante 
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la Segunda Guerra:�' Mundial y la transici6n de postgue 

rra. Los modelos de Insumo/Producto, hoy día son com

binados con modelos ec·onométricos de ecuaciones simul 

táneas para pron6sticos de largo pla�o . 

1.Z�Métodos empleados para las previsiones a largo plazo de la

demanda interna·de Telecomunicaciones 

El Comité Consultivo Internacional Telegráfico y Telef6ni 

co (CCITT) en su documento uEstudios econ6micos en el pla 
no nacional sobre las Telecomunicaciones (1977-1980) 11

, 

menci.ona los métodos empleados para las previsiones a lar� 
:..<:·

go plaz_o de la demanda interna de Telecomunicaciones y de r: 

l os recursos necesarios (Totales y por Sectores principa-' 

les), y considera que todos los métodos de previsi6n se -

basan en el supuesto fundamental que, de algún modo, el -

futuro se semejará al pasado , así este supuesto puede in

terpretarse de distintas maneras: 

(i) Al establecer previ.si _ones según métodos basados en -

la tendencia puramente temporal, se supone que por -

compleja que sea la curva ajustada a los datos ante

r.i.ore·s, la evoluci6n continuará según la misma curva.

(i_i_) Si las previsiones se basan en relaciones explícitas 

entre la demanda y diversos factores o variables de

terminantes, se supone.que éstas relaciones permane

cerán constantes durante el período considerado en -

.las previsiones. 
. ,, (iii_) Si. las previ.siones se· basan en la comparaci.on con u-

na fase anterior del desarrollo de un país con servi 

cios tel,e;E6ni.cos adelantados, se supone que el desa-
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rrollo futuro de·un pais menos adelantado se asemeja 

rá al desarrollo anterior ·del primero. 

(iv) Incluso cuando no se �tiliza un modelo expreso de
. . , , , prevision, este se prepara sobre una base que podria

llamarse puramente uEstimativau, es decir, que la per

sana que la formula se funda en su conocimiento y ex

periencia de la evoluci6n del sistema. Aunque sea im

pl{citamente, se supone, pues, que, el futuro se ase

mejará al pasado reflejado en la expetfuent�a.

Y aunque a menudo el futuro se asemeja efectivamente 

al. pasado en los sentidos.indicados, nunca se repro-

duce exactamente, por lo que las previsiones no de-

ben aceptarse sin reservas. De ahí que, frecuentemen 

te las previsiones resultantes de un modelo se modi

fican antes de utilizarlas en la planificaci6n. Si -

bi.en tales modifi.caciones pueden parecer subjetivas, 

son in_di.spensables cuando existen razones para creer 

que el futuro di.feri.rá del pasado de un modo imposi

ble de tener en cuenta concretamente en el modelo. 

Por tanto, las observaciones anteriores no significan 

en modo algun-0 que las tGcnicas de previsi6n no de-

han ser absolutamente ri_gurosa. Su prop6sito es des ta 

car que las prev�siones deben basarse, en todo caso, 

en hip6tesi_s especí.ficas y revisables, y que las mo

difi_caciones del medio en que funci.ona el sistema· te 

·lef6nico deben tenerse en cuenta siempre que sea po

sible en el proceso de previsi6n.

A continuaci6n se menciona una breve descripción de

los rn_étodos examinados en dicha publ icaci6n:.
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!.Análisis de series cronol6gicas:. La previsi6n se 

efect6a proyectando la tendencia segán un método 

apropiado. 

2.Curvas de crecimiento: La previsi6n se efect6a -

por extrapolaci6n.

3.Modelos econométricos:. La evoluci6n anterior se re

presenta mediante una relaci6n matem,tica entre

las variables y los factores que suponen influyen

en ella. Estos factores se determinan de una mane

ra 16gica.

4.Comparaciones analÍ.ticas: Se estudia la evoluci6n
,� 

de un producto análogo, o del mismo producto en un �':

país o regi6n diferente.

5,Estudio de mercados: El método entraña un estudio 

de mercado mediante una encuesta entre posibles u

suarios. 

6.Métodos combinados (incluí.do el análisis estructu

ral): Combinaci6n de diferentes métodos, tales como

el estudi.o de mercados, proyecci6n de curvas de

crecimi_ento y modelos econométricos.

7.. Otr·os procedimi.entos:. 

a) Previsi6n heurí.stica:. Interpretaci6n subjetiva

consistente en la prolongaci6n de los modelos an

teriores de la demanda.

b) Triá.ngulo de crecimi.ento compuesto:. Un triángulo

de crecimiento compuesto indica la tasa anual me

dia de crecimi_ento para cualquier subconjunto

de años, a partir del año base.

c) Previsi.6n Sectorial:· El método del crecimiento
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sectorial sé basa en descomponer la variable es 

tudiada y examinar se·paradamente las tasas de 

crecimi.ento de .sus componentes. 

d) Estimaci.6n a menor escala: En este método se u

tiliz.a la posi.ci6n relativa y el desarrollo an

teri-0r de cada zona de un mercido nacional.

e) Tendencia del promedio para los puntos centrales

de intervalos iguales: Los datos anteriores se

di.vi.den en dos subconjuntos iguales. Se señala

en un gráfico el punto correspondiente a la me

dia de cada subconjunto, en el punto medio de -

cada perí_odo, La línea que une estos puntos sir 

ve d.e base para extrapolar la tendenci.a. 

f) Métodos estimativos: Las previsiones se basan -

en la experienci.a o en la. informaci6n. No· se 

fect6a ning6n análisis sistemático. 
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1.3.Glosario de términos -Boletín-Estadístico 81.-82 Anuario Es

tadístico 83 Oficina de Planificaci6n Dpto. Estadística e 

Informática Entel Perú S. A. 

ABONADO:Usuario de un servicio por el cual paga una suscriE 

ci6n peri6dica, generalm�nte mensual. 

ANEXO TELEFONICO:Se refiere al aparato telef6nico conecta 

do al aparato telef6nico principal por medio de u 

na línea extendida. 

APARATO TELEFONICO (O TELEFONO):Se refiere al dispositivo 

telef6nico que tiene acceso a la central de Conmu 

taci6n pública, El aparato telef6nico pu�de ser :. 
. . � 

-·-·.: 

aparato principal, anexo, monedero, di servicio;

de cabina, anexo de centralitas y anexo de servi

cio. 
CABINA PUBLICA:Es un aparato telef6nico al servicio del 

público; el cual se utiliza principalmente para -

hacer llamadas de larga distancia. 

CANAL: Z_ona en el espectro de frecuencia entre cuyos lími

tes se efectúa una comunicaci6n telef6nica, tele

gr�fica o radial sin interferencia de recepción -

de las transmisiones, 

CENTRALES PRIVADAS:Son aquellas centrales de conmutaci6n 

de uso privado que tienen acceso a la red públi

ca como los PMBX, PBX y PABX y también aquellos 

que no tienen acceso a la red pública como las -

PAX y PMX. 

CIRCUITO DE LINEA FISICA:Son líneas de alambre de cobre 

instalados desde una central telef6nica hasta o

tra central, posta o locutorio que permitan la -
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transmisi6n de 'ia comunicaci6n. 

CIRCUITO TELEFONICO:Es el conjuntó de los medios necesa-

rios para establecer un enlace directo entre dos 

centrales telef6nicas (Manual o Automático). 

COMUNICACION TELEFONICA�Es la relación establecida entre 

dos aparatos telef6nicos. 

CONFERENCIA TELEFONICA:Es la comunicaci6n establecida en 

tre dos aparatos telef6nicos (solicitante y soli

citado). 

ENRUTAMIENTO:Es el enlace(s) de una central a otra(s) cen 

tral(es) de conmutación de larga distancia con el_ 

obj eto de iniciar y establecer una comunicaci6n - i:. 
entre los usuarios de la red de larga distancia. 

ESTACION (DE RADIOCOMUNICACION):Es uno o más transmisores 

o receptores o una combinaci6n de transmisores y

receptores incluyendo las instalaciones y acceso-: .. 

rios necesarios para asegurar un servicio de ra-. 

diocomunicaci6n. 

ESTACION RETRASMISORA (DE TELECOMUNICACIONES):Es el con-

junto de equipos y dispositivos cuya función es 

recibir las sefiales generadas por una estación 

principal y volver a transmitir por su receptor -

dentro de una zona determinada de servicio. 

FACSIMIL�Transmisi6n electrónica de fotografías o documen

tos a lo largo de un canal telef6nico. 

LINEA DE ABONADOS:Es el conjunto de líneas existentes en

tre el MDF (Distribuidor Principal) de una central 

de Conmutaci6n; los puntos de distribución y de 

estas, extendidos generalmente por el Sistema de -



postería de-a6onados. 

SERVICIO DE TELEX I.NTERNACIONAL':.Es el establecido para in 

terconectar a los tisuarios de Telex Nacional con 

los usuarios de servicios similares del extranje

ro, a través de un centro internacional de conmu

taci6n Telex; establecido en el país. 

SERVICIO DE TELEX NACIONAL�Es el que se presta a plazo in 

definido, ubicándose el teleimpresor en el domici 

lio del abonado por el que paga una suscripci6n -

fija mensual y una variable en funci6n al uso del 

servicio. 

SERVICIO TELEX:Es un medio de comunicaci6n de mensajes es 

critos mediante el uso de un c6digo de señales o:a; 

perados por abonados mediante teleimpresores, 

SERVICIO PRIVADO DE TELECOMUNICACIONES:.Es el que no.está 

a disposici�n del p6blico en general y que se ca� 

racteriza porque es de uso exclusivo de personas 

naturales y/ o jurídicas debidamente autorizadas. .. 

SISTEMA DE CONMUTACION TELEFONICO:Conjunto de dispositi

vos que permiten conectá:"I'.: a los usuarios entre 

sí_. El sistema es automático cuando la conmuta-

ción se realiza sin intervenci6n de. operadora (s). 

El sistema manual requiere, necesariamente, de 

opera.dora (s) para la conmutaci._6n. 

SISTEMA DOMSAT:Es el conjunto de di.spositivos que inter-

vienen en la. comunicaci6n doméstica vía satélite 

entre usua:1;i.os de larga distancia nacional. 

:::., 

TELECOMUNLCACI.ONES:. Transmi.si9n y recepci6n a distancia de 

signos, señales, escri.turas, sonidos o información 
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de cualquier naturaleza por medio de líneas físi

cas u ondas electromagnéticas. 

TELEFONIA:.Transmisi6n de li vo� y otros sonidos a punto -

distante con finalidad de comunicaci6n. 

TE,LEFONIA LARGA DISTANCIA NACIONAL:.El servicio telef6nico 

de larga distancia nacional, es el establecido pa 

ra vincular a los usuarios de los distintos servi 

cios locales dentro del territorio nacional. 

TELEFONIA LOCAL:Es el establecido entre usuarios vincula

dos a una misma área de servicio, pudiendo ser in 

tegrada por servici_o de telefonía urbana y rural 

interconectadas entre sí. 

TELEGRAFIA:.Es el enví_o o recepci6n de mensajes, generalmen 

te de tipo narrativo, unidirecci_onales, en forma '' 

escri_ta y codifi_cada en forma digital. 

TELEGRAMA.:.Escrito a. ser transmi_tido por telegrafía para 

su entrega al destinatario. 

TELEIMPRESOR:.Es un aparato electromecánico, provisto de 

dispositivos que sirven para transmitir-percibir 

sefiales codi�icadas cuyos carácteres correspon-

di.entes son impresos sobre una cinta de papel. 

TELEX:Nombre elegido por diversos países europeos para de 

signar el servi_cio de telecomunicaciones consis- -

tente en una Red. Telegráfica explotada con conmu

tadores automáti_cos o manuales que permite unir 

di-rectamente a dos abonados que di.spongan de tele

impresores arrítmicos� 

TELEX NACIONAL:.Es el establecido con el prop6sito de in--
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terconectar a los usuarios de este servicio den--

tro del territorio nacional. 

TRAFICO TELEFONICO: Es el número de comunicaciones que se 

logra establecer entre dos puntos por intermedio 

de una o más Centrales Telef6nicas. 

TRAFICO TELEGRAFICO: Es el número de mensajes que son tran� 

mitidos y recibidos de un lugar a otro.por interme 

dio de Centrales Telegráficas. 

TRAFICO TELEX: Número de mensajes Telex expresados en minu· 

tos y/o pulsos que se transmite de un lugar a o-

tro por usuarios del Servicio Telex. Se encamina -

por Centrales Telex. 
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1.4.Bréve reseña de la Empresa Nacional de Telecomunicaciones 

del Perú S. A .. 

La Empresa Nacional de Telecomunicaciones del Perú, ENTEL 

PERU S. A., fue creada el 7 de noviembre de 1969 e inici6 

sus actividades el 1 ° de diciembre de 1969. El Comité In-

. terino de Teleconiunicaéi_ones Internacionales CITI, creado 

en 1967, que venía administrando la Estación Terrena de -
�· ·. 

Lurín, sirvi6 de base para la creación de ENTEL PERU. Po� '" 

teriormente, el 25 de julio de 1970, se incorpora a ENTEL 

PERU la Compañía Nacional de Teléfonos del Perú y a conti 

nuaci6n la Sociedad Telef6nica del Perú, el 1 ° de agosto 

de 1973. Er
i mayo de 1974 se pone en servicio la primera e 

tapa de la Red Troncal de Microondas que enlazó la ciudad 

de Tumbes en el Norte con las ciudades de Puno y Tacna en 

el Sur. En mar�o 1 ° de 1975, entró en operaci6n la Red Na 

cional d.e Telex con conexi6n internacional, que era opera 

da por las Compa.ñías All American Cables y Cable West 

Coast. El 1 ° de enero de 1979, se transfirió a ENTEL PERU 

el Servicio de Telegrafía Nacional e Internacional que e 

ra operada por la Direcci6n de Correos y Telégrafos. El 

1 ° de junio'de 1981 se promulgó el Decreto Legislativo N º

97, por el cual ENTEL PERU se transforma de empresa pÚbli 

ca a una sujeta al régimen legal de personas jurídicas de 

derecho privado y organizada como una sociedad mercantil. 

El 16 de octubre de 1981, ENTEL PERU S. A,, se inscribe -

en el, Registro Público de Soci.edades Mercantiles, con a

cuerdo a la Ley de Sociedades Mercantiles, hoy Ley General 

· de Soci.eda.des. Decreto Legislativo 311. Actúa con autono

mía económica; financ.{era, técnica y administrativa y con
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sujeci6n a la polític-á, obje'tivos y metas que establece -

el Ministerio de Transportes y·Comunicaciones. Su activi

dad principal es la prestaci6n de servicios públicos loe� 
. 

les interurbanos e internacionales de Telefonía, 
. 

Telegra
[ 

f í.a, Telex y otros servicios conexos a las telecomunica 

ciones así como servicios de Procesamiento de Datos. 

1.5.Breve reseña de la Compañía Peruana de Teléfonos S. A. 

La Compañía Peruana de Teléfonos Limitada fue consti tuída·· 

el 25 de mario de 1920, inscrita en el Registro Mercantil, 

siendo su objeto social el de explotar y extender los ser 

vicios telef6nicos en Lima y Callao y localidades urbanas 

y rurales vecinas, adquiriendo el Activo Fijo de la Peru

vian Telephone Company (4,000 teléfonos manuales instala

dos). 

En 1930, por insuficiencia de capital para ampliar y moder 

niz_ar el si_stema telef�nico, se vendi6 la mayoría (ó0%) 

de las acciones a la International Telephone & Telegraph 

Corporati_on (ITT). 

El 05.01.19�1, se modi_fic<? los Estatutos de la Empresa, es 

tableci_en.cio que su durati_6n seria indefinida. 

El O'Z.08,196Z, se cambi6 el nombre a 11 Compañ�.a Peruana de 

Teléfon.os s. A," adecuando sus estatutos a la Ley de So 

ci_edad.es Mercantiles N (i) 161.23, 

El 12,08,1962 se celebr6 un Contrato de Concesi6n cori el 

Estado Peruano, estableciendo sus derechos y obligaciones, 

como el de reali�ar permanentemente planes de expansi6n , 

· así como la partici_paci_6n de los abonados del servicio
,

en la propiedad de su capital accionario, para lo cual la



cláusula N º 40 cre6-un fondo'destinado a adquirir las ac

ciones que poseía la ITT. 

El 25.10.1969 mediante D�.17860 se declar6 de necesidad , 

utilidad p6blica y de interés nacional la adquisici6n de 

las acciones de la ITT, 
. ? 

, En setiembre de 1975 se completo el pago a la ITT. 

El DL.N º21582 del 10.08.1976 determin6 que los actuales y 

futuros abonados del servicio telef6nico de la CPTSA con

tinuarán efectuando aportes por los montos y mecánica de 

pagos que fij6 la cláusula N ° 40 del Contrato de Concesi6n� 

(12.08.1967). 

Acciones clase A 

Son las que se emitieron antes de suscribirse el Contrato' 

de Concesi6n (12,08,1967) y lws que se emitieron después 

del Contrato. 

Los Certificados de Acciones Clase A que tiene ENTEL PERU 

S, A., se originan por la compra de acciones de la ITT en 

mayo de 1970, Dicha compra fue realizada contando con el 

aporte del Estado y de los usuarios. 

Considerand.o que las acci.ones tienen tres origenes: Supre 

m.o Gó b ierno, ENTEL PERU S. A. , y usuarios. La CPTSA emite

los certificados en forma separada a nombre de éstas tres 

representaciones, teniendo su valor nominal de S/.25.00 -

cada una. Los dividendos que generan estas acciones, se -

capitaliz.an al emitirse nuevas acciones. 

Acciones clase B 

Son las que se emiten en favor de los abonados a partir de 

la suscripci6n del Contrato de Concesi6n por los aportes 

de los abonados en la adquisici6n de nuevas líneas telef6 
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nicas. 

Los Certificados de Acciones Clase B que tiene ENTEL PERU 

s. A., son por adquisici6n de nuevas líneas y por lo esta!'..

blecido en el DS. N º023-71-TC, en el que indica que la '-·) 

CPTSA, emitirá a nombre de ENTEL PERU s. A., todos los -

certificados de acciones que se originan por la adquisi--'. 

ción de Líneas Telef6nicas de las entidades que conforman 

el Gobierno Central. 

Los dividendos que generan éstas acciones, son pagados por 

la CPTSA., en efectivo cada año, 

Di.ferencia entre las acciones clase A y B 

Tienen el mismo valor nominal de S/.25.00 cada una, los mis 

mos derechos y su diferencia solamente radica en que las ac 

cienes clase B est�n representadas totalmente ante la Junta 

General de Accionistas por ENTEL PERU S. A. 

1.6.Unidades monetarias para las Telecomunicaciones Internacio

nales. 

Normalmente, el pago por los saldos de los servicios de Te 

lecomunicaciones a las diferentes Administraciones del Ex

terior se efectáa en d6lares americanos considerando la e 

quivalencia de 

US$1 = FO 2.5374 (FO Franco Oro) 

d.esde octubre de 197.3.

En la Conferencia de Plenipotenciarios de la UIT (Uni6n In 

ternacional de Telecomunicaciones).en noviembre de 1982, a 

pedido de la VII Asamblea Plenaria de la CCITT (Comité Con 

sultivo Internacional Telegráfico y Telef6nico), para que 

fije un tipo de conversi6n entre el FO y toda nueva unidad 
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monetaria, se aprob� la nuev� redactión del Artículo 30 

del Convenio Internacional de Telecomunicaciones, por el 

que se adoptó la unidad mpnetaria del FMI (DEG), como nue 

va unidad monetaria para las Telecomunicaciones, determi

nando por la Resolución COM 8/�, que el tipo de conversión 

entre el FO y el DEG sea el que determine la Recomendación 

pertinente del CCITT y a pedido de los paíse� miembros 

del FMI se mantienen también el FO como unidad monetaria 

de Telecomunicaci.ones, por lo que se adoptó el estudio del 

grupo UMI del CCITT, estando descrito el procedimiento a 

seguirse, en la Recomendaci6n D.195 y los Reglamentos Ad- 

ministrativos, que consideran una equivalencia de: 

DEG 1 = FO 3.061 

Existen dos métodos para convertir en monedas de pago los 

saldos de las cuentas expresadas en FO, según la Rec6men

daci6n D.195:. 

1. Uti.liz.aci6n de los DEG a la cotización que publica el

FMI, para. llegar· a la liqui.daci6n en la moneda especifi

cada, exi.sti.endo dos modalidades:.

1.l�Conversi6n de los saldos de las cuentas expresadas

en FO en un importe en DEG, aplicando el coeficiente 

de equivalencia a raz�n de FO 3.061 = DEG l; 

1.2.Conversi6n en monedas de pago las cantidades expresa 

das en DEG. 

1.2.1.Para monedas cuya cotizaci6n en DEG publica el 

FMI, aplica la Última coti.zaci6n vigente o pu

blicada; 

1.2.2.Para las demás monedas, se calcula la cantidad 

debida, en moneda d� pago, convirtiendo ini --



cialmente el importe en DEG en una moneda in

termedia que tenga cotizaci6n en DEG publica

da por el FMI ,y posteriormente convirtiendo 

el resultado obtenido en la moneda de pago , 

aplicando li áltima cotizaci6n en el mercado 

de cambios del país deudor. 

2.Conclusi6n de acuerdos especiales para fija! los coefi

cientes que servirán para convertir la unidad de cuenta

de conformidad con los dos procedimientos siguientes:

2.1.Directamente en moneda de pago:

2.1.1,Aplicando los coeficientes fijados, utiliza-

dos actualmente; 

2.1.2.Aplicando los coeficientes nuevos o modifica

dos, convenidos por acuerdo mutuo. 

2.2.Procediendo a la Liquidaci6n por medio de los DEG , 

mediante la aplicaci6n de un coeficiente de equiva

lencia mutuamente convenido. 

1.7.Servicios añadidos a la Red de Transmisi6n de Datos(RTD). 

!.Servicio Páblico de Conmutaci6n de Mensajes (SPCM). 

Este servicio permite el intercambio de informaci6n en 

forma de mensajes usando la tecnología de interconexi�n 

terminal-terminal. Ofrece intercomunicaci6n entre termi 

nales asíncronos de baja velocidad realizando cambio de 

c6digo y velocidad de transmisi6n, prioridad de mensa-

jes, direccionamiento máltiple de destinos, recuperaci6n 

hist6rica de mensajes,existencia de grupos cerrados de 

usuario, etc. Por otra parte, facilita la comunicaci6n 

de abonados Telex con abonados SPCM, como consecuencia 

de la interconexi6n de la Red Telex con la RTD. Asimismo 
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se establece el servici.o abierto con posibilidades de 

intercomunicaci.6n entre enti_d.ades juridícamente diferen 

tes y el acceso de los �bonados SPCM y Telex a los orde 

nadores que se conecten a la RTD. 

2.Servici.o Teletex

El Servicio PÓblico Teletex facilitará la transmisi6n -

de textos alfanuméricos a través de la RTD.entre termi

nales, de manera que el extremo receptor obtenga un tex

to idéntico al enviado por el emisor resp�cto a su con

tenid.o, presentaci.6n y forma to,

El terminal reunirá las funciones de máquina de escri-

bi.r, procesador de textos y teleimpresor. La transmisi6n

del texto entre terminales se efect6a de memoria a me

maria con el fin de no interrumpir el trabajo en modo -

local,

Este servi.ci.o se ofrecerá en modo de explotaci6n perma

nente, automático y en régimen de red abierta con posi

bi.l.i.da.d d.e consti.tuir grupos cerrados. Tendrá cobertura

nacignal e internacinnal� Los Servicios Teletex y Telex

perm.iti.rán su interfuncionamiento en ambos sentidos.

3 � Servici.o ·oa tafax 

El Servicio Datafax o intercomunicaci6n entre equipos -

facsímil, posibilita transmitir el contenido de una pá

gina de información a un terminal distante. Su aplica-

ci6n en la RTD hará posible dicho intercambio de infor

m.aci6n entre máquinas facsímil de cualquiera de los gru 

pos. recomendados por el CCITT:. en consecuencia, la Red 

se encargará del gobierno y control de equipos para con 

versi.6n. de c6di.gos, veloci_dades de transmisi6n y compa-
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tibilidad de técnic�s ana16gicas y digital, aportando las 

funciones de digitálizaci6n y comprensi6n a los termina

les que lo requieren. 

La implantao.i6ri,•. de este servicio proporciona aparte de la 

compatibilidad entre di�tintos tipos de terminales, las 

ventajas propias de la conmutaci6n inteligente: multides-

tino, almacenamiento temporal, destinos alternativos, gru

pos cerrados, etc. 

La interconexi6n de redes, permitirá un cierto nivel de 

compatibilidad con los Servicios Telex, SPCM y Teletex, a

sí como el interfuncionamiento pleno de los servicios: 

- Datafax (facsímil en la RTD)

- Telefax (facsímil en la RAC-Red Automática Conmutada Te-

lef6nica). 

- Burofax (facsímil en Oficinas Públicas).

4.Servicio de Bases de Datos

Permitirá el acceso de los terminales tipo pantalla o te-

letipo a Bases de Datos de interés público tanto nacional

como internacional.

Las formas principales de selecci6n de informaci6n se ha-

san en la búsqueda restrospectiva de consultas "on-line",

en modo conversacional donde el usuario dialoga con el or

denador, o bien por diseminaci6n selectiva proporcionando

de forma individual o por grupos una recepci6n de informa

ci.�n auto�tica y peri�dica de publicaciones prefijadas.

La conexi6n de terminales se realizará sobre la RTD vía 

.red telef6nica, telex o circuítos directos. 

S.Servicio Videotex

El videotex es un sistema versátil que utilizando el telé-
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fono y un televisor,_convenieritemente adaptado, permitirá 

a cualquier usuario solicitar las siguientes modalidades 

de servicios p�blicos tel_einformáticos a través de la 

RTD:_ 

-Acceso y recuperaci6n de informaci6n de bases de datos

en general, 

-Resoluci6n de problemas de cálculo y administrativos.

-Gesti6n de operaciones comerciales.

-Enseñanza asistida por computador, etc.

Los accesos a los centros de informaci.6n se realizarán 

por medio de la Red Automática convencional de voz a tra

vés de la RTD actuando como terminal de pantalla el pro-

pi.o televisor. Será posible el intercambio de mensajes 

con terminales telex y SPCM, 

6-. Servici.o de Transferencia Electr6nica de Fondos. 

Se ba.sa este servicio adi_cional de -la RTD en la utiliza- -

ci6n del terminal Datáfono, constituído por un teléfono -

común que incorpora un lector de bandas magnéticas de tar 

jetas de crédito, posibilitando para transmitir y recibir 

da.tos y complementando con una impresora de carácteres al 

fanurit�r i.cos. 

Su campo de aplicaci.6n·se centra en operaciones en puntos 

de venta y ofi_cinas bancarias, los cuales acceden a través 

de la RTD a computadores de centros de proceso de datos 

de instituciones fináncieras permiti_endo la conformidad y 

coi;-respon.diente cargo en la cuenta del cliente por el im

porte de la compra efectuada._ 

La extrapolaci6n. de estas posibi.lidades lleva al concepto 

d� Transferencia Electr6nica d� Fondos y la aparici6n del 
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Servicio Electr6nico. -· 

7.Servicio de C6mputo Remoto y Tiempo Compartido.

Servicio ofrecido por cua_lquier empresa del sector de ofi

cinas de servicios informáticos que conecten sus centros

de c,lculo a la RTD, consiguiendo así un mayor índice de

�obertura geográfica que con redes de uso privado. Así se

llevaría en la práctica el concepto de super�ercado elec

tr6ni.co de la inf ormaci6n.
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1.8.Contexto 
ro para 

-_l. Ley de 

empresarial en el �specto econ6mico financ�e
la aplicaci6n y uso del modelo propuesto. 

Actividad _Empresarial del Estado 

(Decreto Legislativo Nº 216 publicado el 15.06.81) 

En su Art. 3 identifica los objetivos de la actividad 

Empresarial del Estado, siendo competentes para nues 

tro caso los numerales 2, 3 y 4 (el subrayado es nues 

tro). 

2) Que se cumplan en las Empresas que la �ntegran, po

lÍ.ticas adecuadas de

- Costos reducidos a los niveles mínimos compati-�
•'J 

-- -

bles con una calidad razonable de los bienes y -')'

servicios que produzcan.

- Precios y tarifas calculados sobre la base de es�

tudios técnicos.

Administraci6n Financiera de acuerdo con los más---�

sanos principios de la conducci�n Empresarial.

3) Que satisfaga la demanda por sus bienes y servicios

a niveles de calidad y continuidad.

4) Que se cumplan en las Empresas que la integran las

sigu1entes políticas en cuanto a su:

- Dimensi6n y organizaci6n: adecuarse con austeri

dad a sus actividades, evitando sobredimensiona

mientos estructurales y funcionales.

- Administraci6n: ajustarse a las más avanzadas téc

nicas de gesti6n de negocios, con utilizaci6n de

los sistemas acordes a sus necesidades de opera

ci6n y de control superior.
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De otro lado en cuanto al control de la gesti6n Empresa 

rial del Estado a cargo de CONADE de manera independien 

te al rol de la Contraloría General de la República, en 

su art. 32 se detalla las características del mismo: 

, CONADE ejercerá sobre las Empresas de derecho público , 

Empresas Estatales de derecho privado y sobre las Empre 

sas de economía mixta en que el Estado tiene una parti

cipaci6n accionaria y mayoritaria, con excepci6n de las 

del sistema financiero del Estado, un control de gesti6n 

independiente a los realizados en virtud del artículo 

anterior. 

El ejercicio de este control no deberá incidir en la nor 

mal actividad, ni interferir en la conducci6n superior 

o Direcci6n de las Empresas así controladas, se basar6

en la informaci6n que deber� proporcionar cada Empresa 

en las condiciones y con la periodicidad que establez-

ca la reglamentaci6n. 

Tendrá por objetó� 

- Tomar conocimiento del estado actualizado, así como�·�;

de la probable evoluci6n, de las situaciones comer

cial, operativa, econ6mica y financi�ra de la Empre

sa y del grado de cumplimiento de los objetivos.y pre

visiones incluídos en los planes correspondientes.

- RealL�ar por esta vía, una evaluaci6n sobre la efi-

ciencia de la gesti6n empresarial.

2. Ley de la Empresa Nacional de Telecomunicaciones del Perú

S. A. (Decreto Legislativo N º 97 del 01.06.81)

Considerando el ámbito Empresarial mismo, creemos que los
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artículos 2º , 15 ª, 18 ° y 23 ° brindan el marco de susten

taci6n, aplicaci6n y uso del modelo presentado: 

Art. 2° : El objeto de Éntel Peú es la prestaci6n de ser 

vicios públicos locales, interurbanos e interna 

cionales de/telefonía, telegrafía, telex y otros 

de Telecomunicaciones, la construcci6n de las o 

bras y adquisici6n, instalaci6n y operaci6n de 
. . . 

los equipos necesarios; as� como la realizaci6n 

para si o para terceros, de trabajos de procesa 

miento de datos e investigaci�n de operaciones 

para fines científicos, comerciales o adminis-

trativos. En el ejercicio de su objeto social , 

Entel Perú actúa con autonomía econ6mica, finan 

ciera, técnica y administrativa y con arreglo a 

las políticas, objetivos y metas que apruebe el 

Ministerio de Transportes y Comunicaciones. 

Art.15 ° : Además del financiamiento que puede recibir de 

las Entidades Financieras del Estado, Entel Pe

rú está facultada para obtener con arreglo a la 

legislaci6n aplicable, recursos de cualquier en

tidad privada o pública, nacional o extranjera. 

Art.18 ° : Los servicios p�blicos que preste Entel, en el 

ámbi.to nacional están sujetas a tarifas que se 

fijan de conformidad con el ordenamiento legal 

correspondiente, las tarifas de los servicios -

públicos prestados en el ámbito internacional , 

se rigen por las normas internacionales respec

tivas. 
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Art.23 º: Correspond� a Entel Perú las mismas obligacio-

nes y facultades que las empresas privadas. Sal 

vo lo que ésta ley establece, no le son aplica

bles las normas que rigen para el sector público. 

3. Estatuto de la Empresa Nacional de Telecomunicaciones -

del Perú S. A. (20.09.81).

De manera complementaria a lo precisado en el numeral

5.2., hacemos menci6n al estatuto en su art.3 que indica

lo siguiente:

Entel es una empresa estatal de derecho privado. En el e

jercicio de su objeto social, actuará con criterio de

rentabilidad, con autonomía econ6mica, técnica, financie

ra y administrativa; y con arreglo a los objetivos y po

líticas que apruebe el Ministerio de Transportes y Comu

nicaciones, pudiendo realizar y celebrar toda clase de -

actos y contratos y regirse en sus operaciones del comer

cio exterior por los usos y costumbres del comercio in-

ternacional y por las normas del derecho internacional.

4. Manual de Organizaci6n y funciones de la Gerencia Central

de Finanzas (ex Sub Gerencia General de Finanzas).

Mediante la Resoluci6n Gerencial N º 243-85-TC/ENTEL de -

fecha 23.10.85, la Gerencia General aprob� la modifica-

ci6n del Manual de Organizaci6n y Funciones de la Geren

cia Central de Finanzas, así como el cambio de la denomi

naci6n de dos departamentos, a partir de dicho documento

hemos rescatado aquellas atribuciones que en un nivel

más específico mantendrían consistencia con el modelo de

proyecci6n de ingresos estudiado.
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4.1.De la Gerencia-Central de Finanzas 

El objetivo del área es� organizar, dirigir y cori

trolar el proceso general de planeamiento finan-

ciero y dirigir las actividades econ6mico-financie 

ras de la empresa de acuerdo a la ley de Entel, -

su estatuto y dÍsposiciones legales complementa-

rias, así como de la política y normas que esta

blezca la Alta Direcci6n para garantizar el mane

jo tecnicamente eficiente de sus recursos econ6mi

cos y financieros. 

Así mismo en lo referente a funciones generales el 

inciso ñ) menciona lo siguiente: establecer los 

mecanismos de registro contable y sistemas de in

formaci6n econ6mico financiera; de modo que se ase

gure que los mismos constituyen un oportuno y efi- -, 

caz instrumento para la toma de decisiones al más 

alto nivel y a su vez permitan reflejar con razona

ble exactitud la situaci6n econ6mico financiera de 

la Empresa. 

4.2,De•la Gerencia de Tesorería 

En los numerales 1.1., 1.2, y 1.3 del capítulo I , 

se mencionaron diferentes aspectos que permitieron 

ubicar el �mbito de aplicaci�n del modelo de pro-

yecci�n de ingresos, señalándose que se contribui

ría a mejorar los criterios para la toma de deci-

s.iones financieras, reformulaci6n de pol�ticas y 

conciliaci6n de la gesti�n con lds objetivos de la 

Empresa� en tal sentido, podemos identificar la 
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vinculaci6rr de lo ofertado, con algunas de las 

funciones generales tanto de la Gerencia de Teso

rería que a continuaci6n serán mencionadas, como 

del Departamento de Programaci6n y Gesti6n Finan

ciera (ex Depa�tamento de Programaci6n y Evalua-

ci6n) que será tratado en el siguiente numeral. 

Funciones generales de la Gerencia de Tesorería: 

a) Dirigir las actividades de los Departamentos

a su cargo, estableciendo objetivos, políticas

y normas de operaci6n; coordinando a su vez -

con las demás áreas del Sistema Financiero, y

en especial con las Administraciones Zonales.

b) Manejar las operaciones bancarias de la Empre

sa, dirigiendo con criterio pertinente las co

locaciones y transferencias de fondos.

c) Realizar las diligencias financieras necesa-

rias que permitan asegurar la liquidez y la

provisi6n de las disponibilidades de Caja.

d) Gestionar las aprobaciones de crédito a corto

plazo de los Bancos con los que opera la Ern�

presa, así corno los demás servicios bancarios

necesarios, tales corno cobranzas, retiros de

dinero, dep�sitos y otros.

e) Proponer a la Gerencia Central de Finanzas me

didas y operaciones que optimicen las gestio

nes de cobranzas, así corno la colocaci6n al -

corto plazo de los excedentes de liquidez en -

funci6n de criterios de máxima rentabilidad.
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f) Dirigir ia-élaborici6n detallada y el reajuste

semanal de los flujos de Caja proyectados de -

la Empresa, y.evaluar permanentemente la posi

ci6n de tesorería con el fin de asignar un con

veniente equilibrio entre los niveles de liqui

dez y la exigibilidad de las deudas corrientes.

g) SupervisaT las cobranzas y pagos _autorizados -

·de la Empresa, estableciendo para ello políti

cas y procedimientos que reduzcan los costos -

de oportunidad y las inmovilizaciones de fon-

dos.

11) Coordinar con la Gerencia de Planeamiento Eco

n6mico Financiero, los niveles de programaci6n

de ingresos y gastos de la empresa, par·a efec

tos de la necesaria compatibilidad que debe

existir entre e� presupuesto anual, los flujos

de Caja de Tesorería y las proyecciones estima

das del flujo de Caja así como el otorgamiento

de conformidad financiera.

m) Supervisar el manejo de fondos, cobranzas y va

lores que tenga a su cargo las Administracio-

nes ZonaleSi controlando los flujos de Caja

o) 

mensuales, estableciendo normas para la mayor,

eficacia operativo financiera.

Mantener y remitir a la Gerencia Central de Fi

nanz.as los distintos reportes de gesti6n de Te-

sorería que se requiera para garantizar un ade

cuado manejo gerencial del área.
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4.3.Del Departam�nto de.Programaci6n y Gesti6n Fi

nanciera. 

Dentro de sus funciones generales, aquellas vin 

culadas con nuestro modelo son las siguientes: 

a) Proponer las políticas de financiamiento, cré

ditos a corto plazo y cobranzas, de forma que

se garantice las operaciones fin�ncieras de

la Empresa, y procurando mantener una adecua-

da liquidez.

b) Programar períodicamente, la obtenci6n y dis

posici6n de efectivo a través de la formula-

ci6n adecuada de los presupuestos de Caja y -

flujos de Caja.

d) Analizar y recomendar alternativas de finan

ciamiento a corto plazo de los mercados de ca�

pital y proponer medidas para la captaci6n de

recursos.

e) Estudiar las condiciones del costo de endeuda

miento que sean convenientes a los intereses

de la Empresa, cuando ésta requiera concertar

fuentes de financiamiento a corto plazo.

f) Efectuar los pron6sticos de fondos, conside

rando índices de inflaci6n e indicadores de -

variaci6n de precios, y estudiar las limita

ciones, restricciones y otros factores que a

fectan los niveles de liquidez a fin de redu

cir las contingencias en la capacidad de li-

qui�ez de la Empresa.
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g) Superv�sar a nivel nacional el manejo finan

ciero que se desarrolla en cada Administraci6n

Zonal, recoméndando de ser pertinente las ac

ciones más convenientes para coadyuvar una op

timizaci6n de los recursos financieros.

k) Buscar el máximo aprovechamiento de los recur

sos financieros en los Bancos a -trav�s de los

movimientos de los sobregiros autorizados, lí

neas de cr�ditó, colocaciones de fondos.

S. Políticas de la Gerencia de Tesorería

A continuaci6n se menciona de manera referencial, los

objetivos y breves citas de los Lineamientos de Políti

ca y mecanismos de aplicaci6n de algunas políticas que

se vinculan con el modelo. de proyecci6n de ingresos por

su interactuaci6n.

5.1.Política Financiera de Caja Mínima 

Su objetivo es procurar establecer los resguardos 

de efectivo suficiente para garantizar una liqui

dez adecuada en la Empresa. 

Dentro de su Lineamientos de Políticas y mecanis

mos de aplicaci6n podemos mencionar lo siguiente: 

es necesario el establecimiento de una reserva 

dentro del presupuesto de Caja que permita afron� 

tar cualquier riesgo que contraiga la disponibili 

dad del efectivo. Esta reserva líquida estará en 

funci6n de asegurar el normal desarrollo de las o 

peraciones de la Empresa y el cumplimiento de los 

compromisos financieros. 
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La base para la determinaci6n de su nivel la 

constituye el presupuesto de Caja anual de la Em 

presa. La Caja m·ínima se establece en funci6n de 

los egresos de operaci6n y obligaciones financie 

ras de corto y mediano plazo. El nivel de Caja 

mínima tendrá el alcance de hasta un afio. Los e 

gresos operativos y financieros se consideran co 

mo promedio mensual de lo que se proyecte para -

seis meses. Tomándose como mínimo la cobertura 

de medio mes de los egresos operativos de la Em 

presa en el caso de egresos de operacion; y la 

cobertura de los compromisos con una amplitud de 

hasta un mes y medio �ara las obligaciones finan -� 

cieras. 

La reserva líquida será mantenida en colocacio--

nes dentro de nuestro Sistema Financiero que cu

bra el efecto del deterioro de la capacidad ad-

quisitiva. 

5.2.Política de transferencia de fondos. 

Su objetivo es procurar una adecuada distribuci6n 

de fondos de acuerdo a las necesidades de Caja. 

Dentro de sus Lineamientos de Política y mecanis

mos de aplicaci6n está el centralizar el manejo -

de los excedentes en la Oficina Principal, con la 

finalidad de maximizar su rendimiento y racionali 

zar su uso dentro de la Empresa, para lo cual las 

Administraciones Zonales que cuenten con exceden

tes de fondos, realizarán transferencias a la Ofi 

cina Principal. 
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La base para ·ia det�rminaci6n del monto a trans 

ferirse a la Oficina Principal será de acuerdo -

al superávit establecido en el flujo de Caja Pre 

supuestado, luego de haber determinado la reser-

va de efectivo respectiva. La efectivizaci6n de 

las transferencias de fondos se realizar.in duran 

te el transcurso del mes presupuestado de acuer

do a un plan de entregas previstas por las Admi

nistraciones Zonales hasta cubrir el superávit -

establecido. 

·.s.3.Política de créditos

Su objetivo es asegurar la recuperaci6n y conser � 

vaci6n del valor real de los recursos financieros�: 

provenientes de las ventas de servicios a crédito 

mediante el establecimiento de un Sistema de otor 

gamiento de crédito ágil y seguro. 

Dentro de sus tineamientos de Política y mecanis

mos de aplicaci6n se indica que se dispone de Nor. 

mas y Procedimientos que rigen su actuaci6n, las 

cuales son coordinadas con las Oficinas de Comer

cializaci6n y de Racionalizaci6n a través de la 

Gerencia Central de Finanzas. 

El otorgamiento de créditos es accesible para 

cualquier persona natural o jurídica que mantenga 

con la Empresa un volumen de operaciones razona-

ble que justifique mantenerse como un abonado con 

crédito abierto; además que demuestre buenos ante 
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cedentes, tanto comirciales como de solidez eco

n6mica y moral. 

Es potestad de Entel reservarse el derecho de per 

mitir la continuaci6n del crédito a un cliente y 

de suspender el crédito. 

Todo financiamiento que la Empresa otorgue a tra 

vés de letras por un servicio prestado, debe efec 

tuarse con un mínimo de 40% al contado y letras -

a 30 días. 

En las financiaciones se cobran los máximos inte

reses bancarios vigentes con capitalizaci6n dia-

ria más un margen adicional que cubrirá los gastos 

administrativos, cuya fijaci6n está a cargo de la� 

Gerencia Central de Finanzas, aparte de los im--j 

puestos que sean de rigor en estos casos; asimis

mo éstos deben cobrarse por adelantado. 

. t..: . 

Todo canje publicitario pactado con los usuarios 

será aplicado, en principio, a sus saldos deudo-- 1

: 

res, dándose prioridad a la cancelaci6n de gastos, 

moras, intereses y finalmente costo de los servi

cios prestados, estrictamente en ese orden y pre

via aprobaci6n por Entel. 

5.4.Política de cobranzas. 

Su objetivo es asegurar la optimizaci6n de la eje 

cuci6n de las cobranzas mediante el establecimien 

to de un sistema que logre: 

- Acortar los períodos de recuperaci6n de la ven

ta de los servicios.
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Evitar la áparici6n de cuentas morosas. 

- Reducir el actual voiumen de cobranzas por la

vía coactiva. ·

- Utilizar el sistema bancario estatal, asociado

y regional para la canalizaci6n de toda nues-

tra gesti6n de cobranzas, utilizando cobradores

propios, solo para las gestiones de cobranza -

ante las entidades del Gobierno Central.

- Descentralizar el proceso del otorgamiento de

créditos, facturaci6n y cobranzas.

Dentro de sus lineamientos de política y mecanis 

mos de aplicaci6n se indica que la Gerencia de 

Tesorería formula y propone para la aprobaci6n -

de la Alta Direccion de la Empresa, en coordina- � 

ci6n con la Oficina de Racionalizaci6n a traves �:.

de la Gerencia Central de Finanzas las Normas Y ,,., ..
-�·· 

·procedimientos para la ejecuci6n de las cobran-

zas por los diferentes servicios de telecomunica 

ciones que se brinda. Dichas Normas deben ser lo 

suficientemente precisas y estrictas para posibi. 

litar la recuperaci6n oportuna y eficaz de nues

tros recursos financieros. 

La Gerencia de Contabilidad, a traiés de sti De-

partamento de Contabilidad de Fondos, realiza y 

verifica la conciliaci6n de saldos mensualmente, 

debiéndose confrontar saldos de las cuentas de -

control contable con los registros de cuentas ex 

tracontables del Departamento de Créditos y Co 
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branzas de la-Gerencia de Tesorería. 

Es prioridad importante que la Gerencia de Tesore 

ría mantenga en �onstante estudio la perfomance 

de sus cobranzas por naturaleza de s�rvicio, a 

fin de corregir situaciones que perjudiquen a la 

Empresa. 

Se buscará la eficiencia del sistema de factura

ci6n, de modo tal que las obligaciones de pago de 

los usuarios llegue a éstos oportunamente y den

tro de los plazos requeridos y con la finalidad -

de optimizar los resultados de las cobranzas. 

Se efectivizará, de acuerdo a los plazos sefiala

dos en las Normas y Políticas de la Empresa, el 

corte automático del servicio a los abonados moro 

sos. Esto como medida que posibilite la discipli

na en los usuarios para el pago de sus obligacio

nes en las fechas previstas. 

En el tratamiento para la gesti6n de cobranzas, -

los costos por efectos de su recuperaci6n no supe 

rarán el monto a cobrar a fin de no causar mayor 

perjuicio econ�mico a la Empresa, a este efecto -

se requerirá la aprobaci6n expresa del Gerente de 

Tesorería. 

En los casos de cheques sin respaldo de fondos, 

provenientes de las cobranzas, la Empresa debe co 

brar los intereses financieros correspondientes , 

más un margen adicional que cubra sus gastos admi 

nistrativos; sin perjuicio de la acci6n judicial 

que pueda plantear la Empresa. 
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6. Algunos aspectos ref'erert.ciales de· la gesti6n econ6mico

financiera.

Los ingresos operativo� que se llegan a efectivizar

realmente , son el resultado de diferentes grados de

compensaciones, deducciones y desfases, que afectan los

niveles de ingresos operativos facturados, presupuest�

dos y/o proyectados, de manera tal que, deviene en al

tamente dinámica la relaci6n econ6mico financiera en-

tre la gesti6n operativa y financiera, de manera refe

rencial podemos mencionar los siguientes casos�

- En el caso de Tarifas:

a) Los contratos de alquiler de microondas con los -

canales de televisi6n son estipulados en francos

oro, considerarido que las 2/3 partes serán: paga-/

das con publicidad ., Pese a lo cual recientemente

se ha tenido que refinanciar tales deudas, y de 2

tro lado_ el importe destinado a publicidad, exce

de el importe presupuestado por tal rubro (estima

do en un nivel adecuado para la empresa).

b) Para las instituciones estatales no procede el

tr�mi te formal de ej ecuci6n de embargo para el ca

so de facturas vencidas que cumplieron el plazo

de morosas y entrarían a proceso coactivo, en tal

sentido y pese a tener una tarifa preferencial
'

se arregl6 con una institución estatal el pago de

su deuda en bonos de inversi6n pública que se man

tienen en custodia en el Banco de la Naci6n.
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c) En el caso de las Administraciones de Venezuela y

Bolivia con realidades econ6micas un tanto dife

rentes, ambas han �antenido niveles significativos

d d d P ,  , d e eu as con eru, por mas e cuatro ano, en

el primer caso se lleg6 a cobrar la mayor parte

de la deuda en 1985, pero en el segundo caso, la

versi6n oficial de escasez de divisas ha sido ma

nifestada en cada ocasi6n�

En el caso de gesti6n de un crédito externo sin aval 

estatal� 

a) En el inter{n de todo el procedimiento se prese�

tan instancias de participaci6n del Instituto Na

cional de Planificaci6n otorgando su opini6n de

prioridad del proyecto respectivo, tipificando que.

el mismo se encuentra enmarcado dentro de los li

neami.entos del plan de Gobierno 1985-1990.

b) La participaci6n de la Direcci6n General de Cr�di

to P6blico del Ministerio de Economía y Finanzas
. . 

corresponde a la certificaci6n conforme a los dis

puesto en el inciso 11c" (iii) artículo 6 ° del De

creto Legislativo N º 5, certificando que el finan

ciamiento de dicho proyecto no sobrepasa el monto

de endeudamiento asignado y que la operaci6n está

considerada en el programa de concertaciones del

año en curso sin aval de la Rep6blica, e identifi

cando los plazos de cancelaci6n presentados en el

esquema financiero del crédito en gesti6n.
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c) Por su parte-lá Direcci6n General de Presupuesto

Público del Ministerio de -Economfa y Finanzas da

vilidez al endeudamiento externo dé acuerdo al

artículo 109 ° de la Ley Nº 24422.

d) A su vez la Corporaci6n Nacional de Desarrollo o

pina favorablemente para concertar endeudamientos

y las inversiones respectivas en el aijo en curso.

- En el caso de inversiones:

a) Los proyectos han sufrido un apreciable retrazo

en su ejecuci6n debido entre otras causas a la es

casa prioridad otorgada al desarrollo del subsec-

tor telecomunicaciones en el país, al otorgamiento��

de niveles de inversi6n bajos por parte del Gobier

no Central y a la fuerte restricci6n en la concer

taci6n de créditos.

b) El proceso de licitaci6n y suministro de equipos -

representa un período aproximado de treinta meses.

e) Mediante el Decreto Legislativo N º 334 del 13.3.85

se produce una modificaci6n sustancial sobre la

deducci6n de la cuenta Fondo de Expansi6n Telef6ni
' ·

-

ca a partir del año 1986; situaci6n que reduce la

autogeneraci6n de recursos propios de la empresa.

d) Mediante Resoluci6n Suprema N º 448-85-EF/15 del

6.11.85 se faculta a la empresa a invertir el mon

to que sea necesario para que la Compañía Peruana

de Teléfonos S. A. se convierta en Empresa Mixta ,

al r�presentar tal aporte de inversi6n el 20% de -
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porcentaje <i;e ·partícipaci6n (actualmente es 18. 61%) 

- En el caso de colocaciones ·del disponible:

a) Mediante el Decreto Supremo N º 263-85-EF del 10,7.85

se aclar6 que todos los Organismos del Sector PÚbli

co, así como las Empresas Estatales de derecho Pri-

vado entre otras, están obligados a mantener sus de

p6sitos en el Banco de la Naci6n. En el caso de la

Empresa se ha logrado obtener la autorizaci6n para

operar con la Banca Asociada en sus cuentas recepto

ras de cobranzas en sus diferentes filiales a nivel

nacional, permaneciendo en las mismas en forma tran

sitoria hasta que tales fondos sean transferidos a

las cuentas del Banco de la Naci6n.

b) La Empresa obtiene en la Banca Asociada el rendimien

to de dep6sitos a la vista por las cuentas de co--

branza en la Banca Asociada, Sin embargo no puede-

colocar su disponible en certificados de dep6sito -

de fomento (Banca Estatal de Fomento y Cofide) ya -

que tal modalidad es exclusiva para captar recursos

del sector privado, y de acuerdo al oficio circular

N º 5380�85 de la Superintendencia de Banca y Segu-

ros, publicado el 20,11,85, la tasa nominal es de -

30% con capitalizaci6n mensual lo que equivale a u

na tasa efectiva del 35.036%�
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%, 23 
2:827 2947 
B.S15 i:,B.13 

2'54- 21'9 
HB 139 

15BB 18€,4 
97<i.\i:, 20-434 
4251 3824 

lJ' lt, 

OCT No.V 
Z<i.\.7B 944 

343 .2,E.(i.\ 
3421 .1204 
817<i\ B<i.\.<i\.E: 

277 ZE0 
7.1 37 

.IB-57 3.2-f,7 
... <i.\-2<\. 21912 
1,E,(i.\(i.\. 243<\. 

B ,E. . 

4-4-BS 
,¡;.5?.(i.\. 

Z.172'� 
7813€,9 

3.12 es.se 

1 <i.\. .151€, 
.1759 1BZS\l\ 
,E,9<i.\.5 :l ,19<,.,.;e, 

15211 
BB 

1 
�\R�O; 
TLf--., JNT.,. 

TL;=".�C. 

.v,::i.RIACIONES PORCE:NTLl,.'.!.l.ES .1964 

... � ... ��:. IN 
·:-.i-:,}'-,C:.,. IN 
"."t. G.. N ... I �,, ... 
'"V-RD. JN 
�G.CIP.. 
�-;...o_ E};T ... 
--.-::� .. �,.:ro 

ENE FEii< MAR Aii<R MA'J' OCT NOV lHC TC<TAL 
.<i.\.BE,7 .,::;,2,2.0- -.17B -.292 .BBB<i.\. -.2.\7 -.li);i:,7 .2834 ,,¡t.7<i.\7 .<i.\'SP.7 -.,::;.9;;: .:l5<i.\.<\. -.3333 
.B14-0. 1.2e.2: .39<il4 -.B59 2.<l.29 -.80-4 2 •. 19.1 -.z.e. -.7€,<il .!�.91 -• .242 .1.2,<i.\.7 i¾\.7BB 
-!2€2 .,.€,B-=°'2 -.. 110 -... Z�97 ,9'S4B·-... 2.€,2 --022 ,24-.Hi.\ .. 04.24- .,..1-é:,<i.\B -.,.,f-4,.B, 2 ... 725- l ... 5.12.f ... 
.2,:;:.14 .<i\E-10. -.0.41iJ; .1171 .5<i.\.7<i.\. -.441 .!.!<i.\.liJ; -• .121 -.1€,0 .1-892 -.0-21 -.185 .431<i\B 
, <i.\7<i.\.4 • 1974 • <i.\.9;;':4 -• .!<i.\1 • ;r,575 -. 2134 1. 534 -. 424 · -. 1 ;;,e. , 2i:,'-\.13 -. 2<i.\.f:, • 4-1 B2 l. <i<!::..e-E-
-.. €,<.t\4 -... .143 ... l€,'é,7 -25•'!.<i\ 5,_. J,�.1 -... B4-4 C ... €-r.'.'5 -.... 59� ... .s7f::,G.:t ·-,,,.4B.9 -... 4-79 -... 73'i' -.. B�.13 
- .. 4-0.1 .,�B-f .. 1 1 ... 4S3 - .,. f.:19 ... 2394- ..... ,� .. 'é...Z ... ©-f.-5<.<� ,7944 ..... \73S -• .¡\G.\4 ... 7593 - .. 4€,e" 2 ... 4.S.32 
!.B ... 0€, -.. 4-55.-.. -f .. sS·� ... 7!:.;� ... 7'9E�B -... <i.t97 -... 32€, .. 24-2� .S ... .tc.í.\$ -,,,.B�3 4 ... 1-\.t\.S -,,,.€,í?,5 --27B3 

· -.s 2.4<i.\1 -.1<i.\.i\ -.5BZ .52.13 -,2:,::9 .4B1i:, 
-1.0-0 -.5. 0- .14 -.933 -.1 :i;;:. -.0.s9 -.5 -.zs 2.z,33 g 

JMG..:ES-OG 1'9BS 
�L\Ii<F:Oo ENE FEB NAR Aii<R 

;;::;;:,;;:,e 

GCT NC<V t\IC 
·:·,.s. HIT. t;.<;\Z:8 i:,3.19 7€,.24 
iCF,,,. t<-ii,.�C., 
,·;;-.Ne, IN 

_·cJ:.NC:. IN 
:--s,.G ... N- ::N., 

·rv-f<n ... ;c\,, 
-:.-.(1,CJ;?. 
.��,,t.•:z_ 
·"é:M,,,. 9..!) ... �O 
_, <-<Oía: 

-...,,:. 

,E.(¿\8<\, 
7741 

,:;:.e,4 

1 9!?-9 ,E,4 4-E-4 
83<i.\.B 7i:-BB .;r,e0-e 
€,li-'1 €, 1 <i.\31 9 1 í::'€,BS 

E:B2 327 514 
12.1 

.1 ,f.,20, .\ �59 .t 99 .\ 
;:;<,-.;:se. F.:e<:?.77 u:,9.:.7 
f:�<i.\(i\ ;2-84.S 479,E, 

f:0E: 
.st.-�� 
4.\of,7 
�2,\. 

et. 47' 5 29 

1;',lll.{i,'.\C.IüNEB CíORC.ENTL(>.'\L.CB ! {l(?,!:_, 
·,-¡_,.. Hff. ... !;,;,,¡,. • <l\4€,5 • C<L\E.Z -. :;,;,2 
: "--;.: ... N�{C., -. "'.--H!,i:. ,\.e ... f!J¡. - .. �E,t?, \S:, ... é'S 
:�. t'·iC, :<N 
· ·"-• NC •. ,N 
·t.., \;.:, N .... ":�i. 
-�.,·-·hO .. :íS•t 
-�.,·,,c:r<, 
.�, .. ,:::,;·< � 

·��,. ::.,r,., ..:o.

... �.5�.5 .,. :�t-�5 -. 07'!5 -, �,\l\:S. 
... ,\B.'l'� -.. e�:r. .. 7.S5Z. ,f:Cf;lZ 
.\ . ., .\ 9e - .,. 5L\B ., ,\ �'t��- ., �;.r .\ �."\

-• 7 ;;,,g, 1.1¡,: • e ;r.<,;1-, • ;;:,�,i; 7 
-. ,174 ••• v\•�I� , ?.TI'.\ -· •. 1 T0 
... .• : ·;i-"t,f,:.. .l ", i1� - • 1,:.":'L,U ,- p 1'��\. 
• !.,.:_.:;-;9 ••. (i\f·�I • f,(,(,.\ - • .T,¡,j\ 

• ¡, , ew.1·r-r •• , e.r.14 .�. ¡,, 

-v-



,t, 
11, .., 

r� 
r� 

�:.t:i��lt��'.í����� 
r. r� � cJ ..: -� ,� �J '� � � � � '�

*��:1��
et. >. ' ' ' ' ' � i '�;/,�;ii1!A� 

,,�·, r\"', ""- � l't, te;, � -, l.,Í1 �,, ... , 1,\1 1:r, � 

� ,.{ 11! � l'\i e,! � .. , .., ...... , 

�..,.., 

� :�� � � � � � � � :i �� �1 'J 
�: ,� �J l� t,{ t/: ,/. ..; r,-! d� �,: ,� � lJ 

1 
•r-1
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. . 
�� . .:i, A ... f? �\:l...�:i�C�G\.i:S �,��N-;"'ll'"1..t.�S �t�NSt.�:E:S ':t' �CL�'�L<!...,,?�!:tAS.. Di:L T.tPO DE C\�t,tEGü 

,:;,:� c,;:,:, ;,e,;;; ¡:.,:;¡,_,:;.,:¡ ,.:¡NER;c.:!.,;C, ��lt.<C-Vli::N"i"�.I (1978-1985) 

:,\:'S 
El'-;¿ 
;:-;:� 
��� 
�:"-R 
?S...:;Y 
_i;t.,� 
_tl,!(. 
�-o 
S.C:t ,----
......... l 

t;.(c{,/ 

r:JC 
;;xo 

r•oNr,�� 

19?,7;: l974 

;;RQ, .;R(:<,•·�l:HC. j.\i;;:t-.Sl<>'¼.., 

". 
.iS��;; 

7.,.°Z"i 7_3-3 
�vW l4,40. 
9 •. .:.�. �--12"-" 
s...,� .. 't\· .BS .. e.:lt
B. 7«- 47 .5<3 
B- � b�"\. Z:lt 
B. .. -=--�- 7.:.._ �.,, 

;. 6 .. 8!Z', �B ... S� 

: ':lE-4. 
.;.. -.(3 
.;._ 'j'¡\ 
B.� 
B

-; 
l'<' 

7.70 
€, .. 50 
7. s(3 
7_,¡,0, 

4. 40 
·:l.31<\ 

l/3..2'"-'t 
2:f!-. Sli\ 
ZI!-.'-'"'" 

4,�.._ e-.0 

57 ... .Z� 
-E,€, ... 4-:i\ 

.!:... S� ! -2'-t._ i---0 €, ... Z:-l\ 7'?. .. l � 
� 6'\ :. !..-4 .. 10 ·:-... ¡.� -;5..,70 
3.€� lé';,7•l:\ í?,.S<3 BZ.40 
Z...� lf.--9' ... Sv."'- �B .. l0 150-'3.0 
7.22. B..(31 

.1'975 lSJ'i. 1977 S97B 1979 
--20. --2<i.\ P.,70 2- 70. 

- úlíl\ --� 2.Hi.\ 4,':10.
,(i\lL\ --� 2,51<\ 7 ... -é,0. 
_;(i\¡¡\ .--:-f:0. 2.40. 10.,20. 

15. B0 l S.. €,<i\ 2, W .!'.í,:. 1:-0 
2,40. 18,W 1.70. 14,50. 
2,90 2.1.70. 2.40. l7,Z<.I< 

.1:,, Búl 29.9íl\ 1. Bíl\ 19. M\ 
4.40. ZS.�0 1.70 Zl,40 
4. H\ 4l .20. l. 1:,0. 23. 30. 
Z,50. 4€v00 l.€,íi\ 25.. 30. 
2.90. 50.30. l.Bíl\ 27.50. 
z.ss 2,05 

s·:<e.s 

5 :;,. 4<3 1 :::,. _4u"\ 
.1.Z� .. 90 2·3 .. 1�, 
l.!.90 44.M.\ 
.t<it-< lS 59 ... 49 
l 1.20 77. 40. 
l i<. -� 91:.,. 7<,\ 

11,i.H 

-vii-

19B0. 19t\l l9B2 
2,0-0 2.00 Z.50 Z.50 4,Z(¡\ 4.Z0 
2. 10. 4,20 5 .. S<i\ -:;.. 20. 4_ l 0. e.,,.:,0, 
2,2<1.\ €,,50. €,. 70 .!€-. 50 4. 70 .13, 70 
2,W S,00. l.B-.l .!B.1:,íl\ �-.-3<i.'< �.40. 
2,30 .!.!,40. .!. 1:,0. .e-0. €4' s. 50 27 .0.0 
2.;::<3 13.90 l.B0 22.B<a S.� Z..�€-0 
2- 4\l\ .!€ .. 70 E'.40 24.50 S..Sli\ 41-40 
2.40. .19.40. 2 .. €,0 27, 70 5 ... 50 49 .. U 
2, s-0 z::" -f .. ú't_ 3,20 Z.1.70 S.� 57.0.0 
3.,.50 Z7 ... 9� z. 40 3f.,. � 7. 20. €-B • .24\ 
3, 7'Z< !-2. 70 z. SIL\ 41. 40 €-- n 79.€,0 
z. 90 3€-. €,0 z� % 4€,. % e. S<l\ ·35. 50 
2.€,Z: � ... !,):'.. 5.77 



4.7.Paridad Soles Oro por Franco Oro y Variaciones porcen-

tuales (S/./Fo.)' 

FO.S/. FECHA INCRE. %

18.00 Dic.75 
25. 00 Jul.76 38,89 
32.k'}yj Feb.77 28.00 
55400 Dic.77 71.88 
68.00 Jun.78 23,6-4 
92 . .0$1 Feb.79 35.29 

114.00 Feb.80 23.91 
14.0.00 Set,80 22.81 
160.0$1 Feb.81 14.29 
185.00 May. 81 15.63 
220.0.0 Ene.82 18.92 
255.00 May.82 15.91 
3.00.00 Ago.82 17.65 
365.$10 Nov.82 21.67 
455.yjyj Feb.83 24.66 
65.0 . .0$1 Jun.83 42.86 
820.f)yj Nov,83 26.15 
9.0.0.0.0 Feb.84 9,76 

1210.00 May.84 41.11 
1660.0� Nov. 84 30.71 
2400.00. Feb,85 44.58 

-viii-



T�A � ... e- -r;�c\ t1f. C-��,,�!O. i):i:: .t\OLA�é':i. A\\!.¿�iC��,,�c,s 9ü� Di::�i:7C��G i::G��ci�':\L r\,Z G.IKO 
,,. <,;�;u;:c;c11-.E:S ;;u;•,C'E:NTl�E:S ME:NS,3>'!�E:S \' .:ict.<>'Sl(l..,::;r\,:;S �l(S$.r't1€G.I 

,:¡.-.'(.( �r,..� ;-��- �,"'-R �¡:¡ M.::W .J.�3N -.\t<L �GO. SET 

71 i 1 1 1 1 1 1 1 1 
1.08571 1.0BS71 1.0e.sn L0BS71 1.0B571 

GCT NO.V ,ne 

1 1 1.01?.57.1 
1.0e.5n L0B571 1.0BS71 72 1-��571 1-�e-571 1.�BS71 1:0�571 

73 1 _ �-é-57 l 1. �é:,Z.S 1. �¿;¿,s 1. Zli\i,Z:S 
74 l ... i::"'t'i.Z--S �, 2''l,i-ZS 1- .c:.¡;.f,!5 1 ... 20'1;,J5 
75 l .. f;:::.;� 1_¿-¿.,¿-t:::;i,; l ... ,-+747 .1-24-14� 
76. ! _ l '.:-t-7� l , � -E-E-7 Z l • 1-Sf,E;Z; .1 ., ! 507 

l. ZBi,ZS l. 20€,Z:S l • 20€,35 1- E-0.'1:,35 1- 20€,ZS .1 • 2<i\€,35 1. 20€,2:5 1 ... 2'0i-Z5 
.t ... 2'ú\,f,35 . .1 ... 20€'..35 .t ... 2�E9\:, .L1Mi, 1. lB71 Z 1 • 1-950€, 1. �€--92: 1.Zl::'4Z.S 
.1.24i-132 1.ZZ:f.,41 l. l91i\98 .l. lP.-1 l • .lf,427 l. l11-57B .1. 17l<l\2 l. 17<1\f.-i, 
s. 142:Z:l 1. 14:f,l 1� 14€,94 .t ... .15<lt77 .t., S57<i:t9 l. 15471 l. 14-9&? l.1€-ll!-Z 

77 ;. ¡:,��.:; 1 ... .t.�,¿.,L',¡ S, J.S·3.1f, J ... J.€..2'f:1 1.1€,li.Z :S .. 1€-5�7 .1 ... .S7.144 l. H,,1 BB 1. 1€,Z:S.4 l. 179-9'9 1.11334 s. 21471 
7{d., .i ... ¿ l �1 i!: l. Zi.·.¿;7 l., é:2-'i.,i.,7 l ... 2C:"'r.:.�':5. .1.,.2lSBS .1, ... zz;953 .t ... 2fGB€, 1.27-.\Bl 1.ZBN<7 l. Z:4B79 1 .. 27.2'4!. l. Z:..""\27·:I 
7'9 1, .2"B-�4 .i ... 2i;·;z-; 1. zs¿BE: .1 ... 27f:f.,·3 S. ... 2-f,B:33 1.29H 1. Z<i\li\51 L Z0v.\Z: 1. Z:l 775 l.2B577 1. Z0Bli\5 i. Z:l 7Z:Z: 
u i ... 3zS74- l ... �z.77 1 ... .:s:1.s�. 1 ... 29474- 1. Z:l l Z:5 1. z:24Z:B 1 •. :::12 1. Z:1529 1. Z:1244 l .2-C-<0-.\4 l.27€,72 1.27541 
Bl 1-24�.� 1.Z2Z'2B 1.2ZB52 1-1�B5B 
E..2 !; .,. 147E'-o;, .! ., l2'-E-B9 i,llZc1t9: .1 ... !é:'9f,7 
ísS l-�'2-f.-45 L�.f;.·:<:<5 1.<il7Bi::.7 1.0BH,,Z: 

1.17015 l. 150€, .1 • .1272:3 .1. lz:271 l. 144€, l. l51lB l. lS.<i\72 1. 1€,Z:9€, 
1.12.i,1 1.0SZZ4 l • 0SZ0B l • <i\BZ:<i\9 1.07ZZ:4 1. 0i.ZZ:7 1.<117-953 l. l0Z:11 

1. <l.lTi'Z:4 1. <.1€,BZ:S 1. <l\55',;:,:;;: 1 • 044€-1 1.<i1Sf.-B4 1 • 0S9ZS. 1. <i\5B5B 1 • <i.\o\.i,'95 
B4- 1.�:.;,'<"5 1_q..w1z: 1.0,;-42 1_04712 

V � � ! A C I O N p a R e E H T u A L �\E N �l< ,:;1.. A N l( A l.: y A C U � U l.. A � A ;; N U ,:¡.  l.. 

�,a :fiE F:.B- ¡,,,�¡:¡ �;:¡· �!>¡·,; .füN .�ll/... AOO SET · 0.CT NOV tl.l:C i::iNllAi.. AC.t.(Ml(L;;t,,;. 

71 B e B li\ 0 <i\ <i\ 0 li\ <i\ li\ 
72 , 8 0 B • B <ll 0 8 8 8 8 
1z · 0 .111s1� e 0 0 0 0 0 0 0 <11 
7<- B e 8 0 8 0 -.002B1 ·-.01S2f., .0021z>r:, .00,;.,s,e.0 _«199-:124 
7!", ... l.?;:!!.i,B4 ... 0.l72Z2, -... 0.1024 --<i.\�4BJ; ... 0�.;.z;z;4 -... 'l';06J;5 -... 03-f,74- -.. 00334- -... 019�5 ... 01B47S -.. 0.12�5 
7f. --�1;.¿3 --f.J.�:t-� -... �!�é-1 -.. "'CZ'-487' -.0072'9 ,<i\0331S .,,,.(i\(i\(l\'j'33 .,00zz3,3 .,<i.\V:tSi.;.-9.e -.. <i\0.20i,.-,(J."\042'Z 
77 -.�e.;;; .(i'.'t\Z,l":<4 _,¡y¡.¿7.::'5 .80.Ef:-Zi -.8.;l.;15.i -"-'0Zi-5S ,'<10<\.77B -.08BH,, .(i\.¡\142-=< .01.i,1:;;:s .8<i\Zi:1,S0 
7t$, ... fit-:;"'�!;�� ... �'-q,.-;5.,::>¡1 .,,<l.t¡'j"!-J.Z7 -... 0��?..5!E. -�0<rt509 .,.([\1·f,1ZZ: .,,Cl\i'lé'.,40.S .-008�::<1 ... 008.074 ... <l\!'.''2'6-'lé'.'2' --0�-é--f,Z; 
79 --��.:;¿:.,: ,<i\'N::Sil.Z -.0vHB2 -.01<i\Sf; -:-,'l\<i.\295 .017471 .0072BB --0081€, ,81Z4.213 -.<llZ421 ,017Z:ZB 
BJi< -.ni21 -.•M\'310 -.<M8Z:4 .0Z:o\.B!5 .012e.2·:1 .0099:¡;:,;, -.009Z:S .<i\8258B -.80217 -.817<i\7 --018:3� 
e.i --�44-=< -.0i,;.B,;\ .(i\(i';42E:?A -.024:;;:7 --82372 -.01,s,71 -.02<11z:1 .00,i.e..s:.1 .010,i:s7·.00s749 .�,;,,;,1 
6Z -.0lZ:B5 -.<l:11f!.2!c", --01225 .014.?-95 -.884-9:Z: -.<i\26Z:<\. -.80815 -.�<Ci\B2Z: -.88S9Z: -.8893«\ .8li,15Z: 
BZ -.�15 .. '<'- .<i!:'Z<Zz22 -.0H\;;l5 ,q,;q.z744 -.0<11z,97 -.00e.z.i, -.011s1 .. -.01<1144 .<111170s .(i\(i\ZZ<i\9 -,(i\(i\e.21 
B,.q, -- 012'2::3 , <l.a--5� B2 .,, 00Z•BZ;9 -• 0l M\S 

- ix-

... 06.571 ... 0B.571 
"-'· 

0 .11111_€, 
• <i\14442 • 01 4'a:<2 .1 
-.8'<1'<1:::i. -. <1\4Z:BS 
,8l<i\44S -.00754 
... 02€,4-5-B .,. 04551 4 
• 82ZB7€- • -.\72511 
.007095 .011 li,l 
-• li\81 <i\Z: -• <i\Zl B2 
-.0141S -.<i\B7U> 
• <i:\é:l B4Z -. 0522S. 
-,n:;;:.i,,;, -.li\S0Sl 

.0B571 

.88-571 

.20,:,!;S 
... 2'2A-ZS 
• 1 70,E,-é, 
• 1€,lBZ: 
.21471
.:OOZ79 
... za733 
.27541 
• 1 -éc,::B-é-
• 18311 
.04,S.95 



-:�-� � .. s 

,::,._�.�- ro,..-,.:;,:;;:_-;;,.;:<,,-a r,;;: ;;-.::>""!:l.l"MiENTC<S !:IZ" C'l:<Mi:,!:IEPG-SITO EN LA C'.L.IENTA ES9EC'.IAL. t<E C'.at<P.ANZAS �· C:L.<i:NTA C:OP.P.I"ENTE EN t.<s-s.' (marzo 1984)

�,�;;.AD !:<'<H.CC!!\ PRINCIPAL HIPTO. !,.!L\EVO TASA 
�IE PP.INC'.IPH!... NC<MINA!.. 

PERIO.C•O 
.t\IAS 
� 

· TAS.:i. 
EFEC'.T.NE 

.• li<i\B9l5 

NO.'ITO 
!<IE 

.OEWIL.L.<A
CION B4 

!<!ONTO 
�!N 

. TA..� T><--�-IMP 
EFEC'.T. l-!N P.tNTA• TC 

f.<AM..-0 
D� 

� CREDiTO 
t<EL. 

;íER' .. l 

M.-.ro 

CB;. .... ¿ PC<P"..ii...AA 

r•EL. 

��( 

c..c..r.:: INTER.B.=<NC 

C::-<1>'.é �¡:i;;._( 

J !l'<V€ST 

C.F:r'E ; ;:-¡.,.;wc. 

P��G?.€€-0 
i: 

c..� ��A.,'Cí:.t r,� 
l.'�CIGN 

�e l<CO. CC<.'4-
Tit�NT� 

c.:::c BCG.P"OPU-
l.HF; .. �LttU 

CCL.<Ss E-,Ar.;co. ? 

l • 00e5 • 9975 OC.R 

BC'.fHl.•'4 

BCR-<-3.f4 

l .0<l\?5 • 9975 BCR-<-1.f 4 

BCR+l.1'4 

.E<C'.fH3.fB 

l �0<i\é'S .9'375 I<C'.R 

l -� .S".375 l:<CR-<-1 

l .0<112'5 .. 9975 . BC.R-+ i 

l -0� .9'375 LIBOR-+.5 

.55 

... �, 

.F--4lT�:. CE'tt!�:..C.e-rtifica�� Boncaric\ de "1c,y,,etia E)!.-t.r&W)J-era ... 
CEC:-:.Cue-Y>"t,� e:�.�0-cl2,l d,e, C-c,br�n2a.s .. 
C:C"',._\$'$:. CueY��a C:c:,rr l en-t-e en L(�:t .. 

l •. H,<Bll4 

€,0 .llZll49 l.1103� 

9<l\ • HB<l\l!:,l l. ll!:-ZZ<l\ 

3<l\ • 11 3'.a-4, 7,'; l. H 0B€,4 

i:,(i\ .1131149 l.ll<i\3.<""'-2.' 

90 .1139434 l.llll59 

� .ll<i\B915 l.l0Bll4 

90 .1Z07.:\57 1.117�34 

:;;-f,(¡\ • ll 5€25 l. H ZB3'f, 

� .ll5<M'B0 l.llZZ40 

� 

l 
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