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20 de octubre de 2016

El presente informe contiene la opinion de la Secretaria Técnica de la Comision de
Defensa de la Libre Competencia (en adelante, la Secretaria Técnica) acerca del
procedimiento administrativo sancionador iniciado de oficio contra Kimberly Clark Peru
S.R.L., Productos Tissue del Perud S.A., Blanca Rita Quino Favero, Harold Fernando

! El equipo de trabajo de la Secretaria Técnica a cargo de la presente investigacion conté también con la

colaboracion de Vanessa Vera Vera, egresada de la especialidad de economia.



Martin Mongrut Dias, Percy Pelayo Correa Valencia, Monica Rossel Del Campo, Eric
Engel Liendo, Victor Alejandro Tejerina Saldafa, Luis Miguel Olazabal Checa, Luis
Fernando Palacio Gonzalez, Jorge Alfonso Vigil Icochea, Luis Otiura Gamio, Hermes
Mufoz Lépez, Adolfo Cosme De La Cruz, Alejandro Vera Ramirez, Salvador Calvo Pérez
Badiola, Juan Francisco Garcia Cortéz, Hugo Leonardo Chau Llaque y Carlos Enrique
Castillo Rodriguez Novoa por presuntas practicas colusorias en la modalidad de acuerdo
para la fijacién concertada de precios y condiciones comerciales en la comercializacion de
papel higiénico y otros productos de papel tissue (papel toalla, servilletas, y pafiuelos y
faciales) en el territorio nacional, entre los afios 2005 y 2014; asi como sus conclusiones y
recomendaciones para la Comision de Defensa de la Libre Competencia (en adelante, la
Comision).

l. ANTECEDENTES

1. De acuerdo con los articulos 12 y 15.1° del Decreto Legislativo 1034, la Secretaria
Técnica tiene el deber de investigar posibles conductas anticompetitivas con la
finalidad de promover la eficiencia econdmica en los mercados para el bienestar de
los consumidores. Para ello, la Secretaria Técnica goza de facultades para realizar
investigaciones preliminares en forma previa al inicio de procedimientos
sancionadores®.

2. En el desarrollo de sus investigaciones, la Secretaria Técnica se encuentra
facultada legalmente® para realizar visitas de inspeccion, sin previa notificacion, en
los locales de las personas naturales o juridicas del mercado investigado, pudiendo
tomar copia de los archivos fisicos, magnéticos, o electrénicos, asi como de
cualquier documento que se estime pertinente.

3. En ese sentido, el 8 de septiembre de 2014, la Secretaria Técnica realizd una visita
inspectiva a Kimberly Clark Peri S.R.L. (en adelante, Kimberly Clark), empresa

2 Decreto Legislativo 1034, Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas
Articulo 1.- Finalidad de la presente Ley.-
La presente Ley prohibe y sanciona las conductas anticompetitivas con la finalidad de promover la eficiencia
econdémica en los mercados para el bienestar de los consumidores.

8 Decreto Legislativo 1034, Ley de Represién de Conductas Anticompetitivas
Articulo 15.- La Secretaria Técnica.-
15.1 La Secretaria Técnica de la Comision es el érgano con autonomia técnica que realiza la labor de instructor del
procedimiento de investigacion y sancion de conductas anticompetitivas y que emite opinion sobre la existencia de
la conducta infractora.

Decreto Legislativo 1034, Ley de Represién de Conductas Anticompetitivas
Articulo 15.- La Secretaria Técnica.-
15.2. Son atribuciones de la Secretaria Técnica:

a) Efectuar investigaciones preliminares;

()

5 Decreto Legislativo 1034, Ley de Represién de Conductas Anticompetitivas
Articulo 15.- La Secretaria Técnica.-
15.3 Para el desarrollo de sus investigaciones, la Secretaria Técnica se encuentra facultada para:

(c) Realizar inspecciones con o sin previa notificacién, en los locales de las personas naturales o juridicas,
sociedades irregulares y patrimonios autonomos y examinar los libros, registros, documentacién y bienes, pudiendo
comprobar el desarrollo de procesos productivos y tomar la declaracion de las personas que en ello se encuentren.
En el acto de la inspeccion, podra tomarse copia de los archivos fisicos, magnéticos o electrénicos, asi como de
cualquier documento que se estime pertinente o tomar las fotografias o filmaciones que se estimen necesarias.
Para ingresar podra solicitarse el apoyo de la fuerza publica.

()



dedicada a la comercializacion de papel higiénico y otros productos de papel tissue
(papel toalla, servilletas, pafuelos y faciales). Posteriormente, el 9 y 10 de
septiembre de 2014, Kimberly Clark puso a disposicion de la Secretaria Técnica
informacién complementaria requerida en la visita inspectiva. Durante dichas
actuaciones, se procedié al copiado de archivos y correos electronicos de, entre
otros, los siguientes funcionarios:

Funcionarios de Kimberly Clark

Nombre Cargo
Harold Mongrut Dias Ex Gerente General
Eric Engel Liendo Ex BTM Family Care
Luis Otiura Gamio Ex Gerente KCP

Asimismo, el 16 de septiembre de 2014, la Secretaria Técnica realiz6 una visita
inspectiva a Productos Tissue del Peri S.A. (en adelante, Protisa), empresa
dedicada a la comercializacién de papel higiénico y otros productos de papel tissue
(papel toalla, servilletas, pafuelos y faciales). Posteriormente, el 24 de septiembre y
el 20 de octubre de 2014, Protisa puso a disposicion de la Secretaria Técnica
informacion complementaria requerida en la visita inspectiva. Durante dichas
actuaciones, se procedié al copiado de archivos y correos electronicos de, entre
otros, los siguientes funcionarios:

Funcionarios de Protisa

Nombre Cargo
Juan Francisco Garcia Cortéz Gerente Comercial
Carlos Castillo Rodriguez Gerente de Ventas Canal Moderno
Hugo Chau Llaque Gerente de Ventas Canal Tradicional
Salvador Calvo Pérez Ex Gerente General

La Superintendencia de Industria y Comercio de Colombia (en adelante, la
Superintendencia), mediante Resolucion 69518 del 24 de noviembre de 20145,
resolvid abrir una investigacion y formular pliegos de cargos contra Productos
Familia S.A., Colombiana Kimberly Colpapel S.A.”, Papeles Nacionales S.A., C. y P.
del R S.A. y Drypers Andina S.A.2 por la presunta contravencion de lo dispuesto en
el Decreto 2153 de 1992, por el cual se reestructura la Superintendencia y se dictan
otras disposiciones, y la Ley 155 de 1959, por la cual se dictan algunas
disposiciones sobre practicas comerciales restrictivas.

En dicha resolucion, la Superintendencia sefald lo siguiente:

Esta Delegatura evidencié que de conformidad con la informacién obrante en el
expediente, existen pruebas que indican que las posibles conductas anticompetitivas
adelantadas por FAMILIA, KIMBERLY, PAPELES NACIONALES, CARTONES Y
PAPELES DE RISALDA y DRYPERS podrian estarse adelantando igualmente en

Disponible en: http://www.sic.gov.co/recursos_user/documentos/RESOLUCION 69518 DEL 24 DE_AGOSTO.pdf
(ultima consulta: 15 de octubre de 2016).

Empresa vinculada a Kimberly Clark.

Empresa vinculada a Protisa.


http://www.sic.gov.co/recursos_user/documentos/RESOLUCION_69518_DEL_24_DE_AGOSTO.pdf
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otros paises en los que algunas de estas empresas también desarrollan la actividad
de produccién, distribucion y comercializacion de papel higiénico, parfiuelos para
manos y cara, toallas de cocina y servilletas®

Mediante Carta 506-2015/ST-CLC-INDECOPI del 26 de junio de 2015, la Secretaria
Técnica requirié informacion a Kimberly Clark, a fin de recabar mayores elementos
de juicio sobre las caracteristicas y el funcionamiento del mercado de productos de
papel higiénico y otros productos de papel tissue (papel toalla, servilletas, pafuelos
y faciales). Mediante escrito del 9 de julio de 2015, Kimberly Clark absolvio
parcialmente el requerimiento efectuado y solicité una prérroga para presentar la
informacion faltante.

Mediante Carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI del 26 de junio de 2015, la Secretaria
Técnica requirié informacién a Protisa, a fin de recabar mayores elementos de juicio
sobre las caracteristicas y el funcionamiento del mercado de papel higiénico y otros
productos de papel tissue (papel toalla, servilletas, pafiuelos y faciales). Mediante
escrito del 9 de julio de 2015, Protisa absolvid parcialmente el requerimiento
efectuado y solicitd una prérroga para presentar la informacion faltante.

Mediante Carta 519-2015/ST-CLC-INDECOPI del 13 de julio de 2015, la Secretaria
Técnica otorgd a Protisa una prérroga de diez (10) dias habiles para dar respuesta
al requerimiento realizado.

Mediante Carta 520-2015/ST-CLC-INDECOPI del 15 de julio de 2015, la Secretaria
Técnica otorgd a Kimberly Clark una prorroga de diez (10) dias habiles para dar
respuesta al requerimiento realizado.

Mediante escritos del 24 de julio y 3 de agosto de 2015, Kimberly Clark absolvié
parcialmente el requerimiento efectuado mediante Carta 506-2015/ST-CLC-
INDECOPI, precisando que no poseia un registro con la evolucion de sus productos
de higiene familiar en comparacién con los productos de sus competidores.

Mediante escrito del 19 de agosto de 2015, Protisa completd la absolucion del
requerimiento efectuado mediante Carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI.

Mediante escrito del 20 de agosto de 2015, Kimberly Clark completé la absolucion
del requerimiento efectuado mediante Carta 506-2015/ST-CLC-INDECOPI.

Mediante Carta 581-2015/ST-CLC-INDECOPI del 27 de agosto de 2015, la
Secretaria Técnica le solicitd a Kimberly Clark que, en relacion con su escrito del 3
de agosto de 2015, sefnale si algunos de los codigos que coloco respecto a sus
productos hacen referencia a un mismo producto. Dicho requerimiento fue absuelto
por Kimberly Clark mediante escrito del 1 de septiembre de 2015.

Mediante Carta 746-2015/ST-CLC-INDECOPI del 14 de septiembre de 2015, la
Secretaria Técnica solicité a Kimberly Clark que precise cierta informacion respecto
a los cédigos que hacen referencia a sus productos. Mediante escrito del 15 de
septiembre de 2015, Kimberly Clark absolvio el referido requerimiento.

Las empresas mencionadas fueron sancionadas a través de la Resolucion 31739 del 26 de mayo de 2016 por la
Superintendencia de Industria y Comercio de Colombia.
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Mediante Carta 847-2015/ST-CLC-INDECOPI del 6 de octubre de 2015, la
Secretaria Técnica citd a entrevista al senor Luis Fernando Palacio Gonzalez, ex-
Gerente Andino Institucional de Kimberly Clark, la misma que se realizé el 13 de
octubre de 2015.

El 22 de octubre de 2015, la Secretaria Técnica realizé una visita inspectiva a
Protisa. Durante dicha inspeccion se procedié al copiado de archivos y correos
electrénicos de la sefiora Olga Maria Pérez Albela Vera, Secretaria del Gerente
General de Protisa (en adelante, la Secretaria del Gerente General de Protisa).
Asimismo, se copio el contenido de 3 agendas pertenecientes a dicha sefiora donde
registraba llamadas y otro tipo de informacion relacionada con sus labores.

Mediante Carta 858-2015/ST-CLC-INDECOPI del 22 de octubre de 2015, la
Secretaria Técnica solicité a Kimberly Clark que precise los codigos que hacen
referencia a un mismo producto respecto a los otros productos de papel tissue
(papel toalla, servilletas, panuelos y faciales). Mediante escrito del 6 de noviembre
de 2015, Kimberly Clark absolvio el referido requerimiento.

Mediante Carta 859-2015/ST-CLC-INDECOPI del 22 de octubre de 2015, la
Secretaria Técnica requirié informacion a Kimberly Clark, a fin de recabar mayores
elementos de juicio sobre las caracteristicas y el funcionamiento del mercado de
papel higiénico y otros productos de papel tissue (papel toalla, servilletas, pafiuelos
y faciales); en particular, sobre la Linea Institucional.

Mediante Carta 860-2015/ST-CLC-INDECOPI del 27 de octubre de 2015, la
Secretaria Técnica citd a entrevista a la Secretaria del Gerente General de Protisa,
la misma que se realiz6 el 30 de octubre de 2015.

Mediante escrito del 30 de octubre de 2015, Kimberly Clark absolvié parcialmente el
requerimiento efectuado mediante Carta 859-2015/ST-CLC-INDECOPI.

El 5 de noviembre de 2015, la Secretaria Técnica realizé una visita inspectiva a
Kimberly Clark. Mediante escrito del 12 de noviembre de 2015, Kimberly Clark
solicitdé una prérroga para presentar la informacion faltante requerida en dicha visita.
Posteriormente, el 17 de noviembre de 2015 Kimberly Clark puso a disposicién de la
Secretaria Técnica la informaciéon complementaria requerida en la visita inspectiva.
Durante dichas actuaciones se procedi6 al copiado de archivos y correos
electrénicos, entre otros, de los siguientes funcionarios:

Funcionarios de Kimberly Clark

Nombre Cargo
Diego Rafael Alvarez del Villar Laghi Ex BTM Family Care
Hermes Muioz Lopez Ex BTA Senior Family Care
Luis Miguel Olazabal Checa Ex GBA Norte, GBA Sur y GBA Lima
Victor Alejandro Tejerina Saldafia Ex GBA Centro Oriente
Laura Saenz Chaparro Secretaria de Gerencia General y Comercial
Guillermo Omar Ortiz Melly Ex GBA Farma
Carlos Andrés Rupay Montafiez Ex Director Nacional de Ventas
Walter Samuel Solis Bobadilla Ex Gerente KCP
Constantino Tanganelli De Villena Ex GBA UTT
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Mediante Carta 922-2015/ST-CLC-INDECOPI del 11 de noviembre de 2015, la
Secretaria Técnica citd a entrevista al sefior Jorge Alfonso Vigil Icochea, ex Gerente
KCP de Kimberly Clark, la misma que se realizé el 13 de noviembre de 2015.

Mediante escrito del 20 de noviembre de 2015, Kimberly Clark completé la
absolucion del requerimiento efectuado mediante Carta 859-2015/ST-CLC-
INDECORPI.

Mediante Carta 928-2015/ST-CLC-INDECOPI del 26 de noviembre de 2015, la
Secretaria Técnica solicitdé a Protisa que precisara su solicitud de confidencialidad
respecto a determinada informacién recabada por la Secretaria Técnica en las
visitas de inspeccion y contenida en los escritos presentados por la empresa.
Asimismo, solicité que se entregue en formato electrénico, a colores, las 3 agendas
pertenecientes a la Secretaria del Gerente General de Protisa, las cuales fueron
obtenidas en la visita de inspeccién del 22 de octubre de 2015 y copia de las
facturas o comprobantes que contengan los pagos que se habrian realizado por el
alquiler de las locaciones de reuniones a las que se hace referencia en dichas
agendas.

Mediante Carta 929-2015/ST-CLC-INDECOPI del 26 de noviembre de 2015, la
Secretaria Técnica solicitdé a Kimberly Clark que precisara su solicitud de
confidencialidad respecto a la informacién contenida en los Anexos 3-A y 3-B de su
escrito del 3 de agosto de 2015.

El 26 de noviembre de 2015, la Secretaria Técnica entregé a Protisa una copia de
informacion pertinente para la investigaciéon, la cual consiste en 26 correos
electrénicos entregados en relacion con la visita de inspeccion realizada en la
empresa el 16 de septiembre de 2014.

El 27 de noviembre de 2015, la Secretaria Técnica realizd una visita inspectiva a
Kimberly Clark. Durante dicha inspeccion se procedié al copiado de archivos y
correos electronicos de la computadora asignada a la senora Blanca Rita Quino
Favero, ex Gerenta General de Kimberly Clark.

Mediante Carta 931-2015/ST-CLC-INDECOPI del 27 de noviembre de 2015, la
Secretaria Técnica solicitd a Kimberly Clark que precisara su solicitud de
confidencialidad respecto a determinada informacion recabada por la Secretaria
Técnica en las visitas de inspeccion realizadas en su empresa.

El 27 de noviembre de 2015, la Secretaria Técnica entregé a Kimberly Clark una
copia de informacién pertinente para la investigacién, consistente en 16 correos
electrénicos y 2 registros electrénicos de Outlook entregados en relacion con las
visitas de inspeccion realizadas en la empresa el 8 de septiembre de 2014 y el 5 de
noviembre de 2015.

Mediante escrito del 27 de noviembre de 2015, Kimberly Clark autorizé el
levantamiento de la confidencialidad proporcionada en el Anexo 3-A y 3-B de su
escrito del 3 de agosto de 2015, con la excepcion de la informacién contenida en las
columnas cliente, nombre de cliente, sold-to pt y sold-to name.
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Mediante escrito del 30 de noviembre de 2015, Protisa absolvié el requerimiento
efectuado mediante Carta 928-2015/ST-CLC-INDECOPI. Sobre su solicitud de
confidencialidad, autorizd el levantamiento de la confidencialidad respecto a los
correos electronicos y registros electronicos de Outlook entregados por la Secretaria
Técnica el 26 de noviembre de 2015 y precis6 que la informacion entregada como
respuesta a las preguntas 5 y 6 de la Carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI sea
utilizada por la Secretaria Técnica de forma agregada, ponderada y disociada de la
identidad de sus distribuidores. Asimismo, presenté la copia a color de las 3
agendas de la Secretaria del Gerente General de Protisa y 2 facturas que
corresponderian a reuniones anotadas en dichas agendas.

Mediante escrito del 30 de noviembre de 2015, Kimberly Clark autorizé el
levantamiento de la confidencialidad respecto a los correos electrénicos y registros
electrénicos de Outlook entregados por la Secretaria Técnica el 27 de noviembre de
2015.

Por Resolucién 024-2015/ST-CLC-INDECOPI del 1 de diciembre de 2015 (en
adelante, la Resolucién de Inicio), esta Secretaria Técnica decidio:

(i) Iniciar de oficio un procedimiento administrativo sancionador contra
Kimberly Clark y Protisa por presuntas practicas colusorias horizontales,
en la modalidad de acuerdo para la fijacion concertada de precios y
condiciones comerciales en la comercializacién de papel higiénico y
otros productos de papel tissue, conducta tipificada en los articulos 1y
11.1, literal @), de la Ley de Represién de Conductas Anticompetitivas y
sujeta a una prohibicién absoluta, de conformidad con el articulo 11.2 de
la Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas.

(i) Iniciar de oficio un procedimiento administrativo sancionador contra los
sefiores Blanca Rita Quino Favero (en adelante, Blanca Quino), Harold
Fernando Martin Mongrut Dias (en adelante, Harold Mongrut), Percy
Pelayo Correa Valencia (en adelante, Percy Correa), Ménica Rossel Del
Campo (en adelante, Ménica Rossel), Eric Engel Liendo (en adelante,
Eric Engel), Victor Alejandro Tejerina Saldana (en adelante, Victor
Tejerina), Luis Miguel Olazabal Checa (en adelante, Luis Olazabal), Luis
Fernando Palacio Gonzalez (en adelante, Luis Fernando Palacio), Jorge
Alfonso Vigil Icochea (en adelante, Jorge Vigil), Luis Otiura Gamio (en
adelante, Luis Otiura), Hermes Mufioz Loépez (en adelante, Hermes
Mufioz), Adolfo Cosme De La Cruz (en adelante, Adolfo Cosme),
Alejandro Vera Ramirez (en adelante, Alejandro Vera), Salvador Mario
Calvo Pérez Badiola (en adelante, Salvador Calvo Pérez), Juan
Francisco Garcia Cortéz (en adelante, Juan Francisco Garcia), Hugo
Leonardo Chau Llaque (en adelante, Hugo Chau) y Carlos Enrique
Castillo Rodriguez Novoa (en adelante, Carlos Castillo) por la presunta
participacién en la planificacién, realizacion y ejecucion de un practica
colusoria horizontal en la modalidad de acuerdo para la fijacion
concertada de precios y condiciones comerciales en la comercializacion
de papel higiénico y otros productos de papel tissue, conducta tipificada
en los articulos 2.1 y 43.3 de la Ley de Represion de Conductas
Anticompetitivas.
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Mediante Carta 979-2015/ST-CLC-INDECOPI del 3 de diciembre de 2015, la
Secretaria Técnica solicitd a Kimberly Clark que precisara su solicitud de
confidencialidad respecto a la informacién contenida en los Anexos 10-A y 10-B del
escrito presentado el 20 de noviembre de 2015. Mediante escrito del 4 de diciembre
de 2015, Kimberly Clark absolvié dicho requerimiento, autorizando el levantamiento
de la confidencialidad, exceptuando la informacion sobre sus clientes.

Mediante Carta 1026-2015/ST-CLC-INDECOPI del 7 de diciembre de 2015, la
Secretaria Técnica solicitdé a Protisa que precisara su solicitud de confidencialidad
respecto a la informacién sobre politicas comerciales y precios contenida en su
escrito del 30 de noviembre de 2015. Mediante escrito del 9 de diciembre de 2015,
Protisa absolvi6 dicho requerimiento, autorizando el levantamiento de Ia
confidencialidad, exceptuando la informacién sobre clientes y distribuidores.

El 20 de enero de 2016, Eric Engel present6 sus descargos, sefialando lo siguiente:

(i) No participé en reuniones con la competencia ni brindé instrucciones
relativas al acuerdo imputado.

(i)  No ejercio la direccion, gestién o representacion de Kimberly Clark en
los asuntos materia del presente procedimiento administrativo.

(i) No tuvo participacion activa y relevante en la fijacidn de precios de
Kimberly Clark o en el acuerdo anticompetitivo.

(iv) Tuvo conocimiento de una reunion de su jefe, el sefior Harold Mongrut,
con funcionarios de Protisa para ver temas de precios aproximadamente
en octubre del 2013.

El 21 de enero de 2016, Luis Otiura presentoé sus descargos, sefialando lo siguiente:

(i) Los precios de Kimberly Clark eran fijados por los mas altos
representantes o sus voceros designados.

(i)  Reconoce haber tomado conocimiento en agosto de 2013 que Harold
Mongrut mantenia comunicacion con la competencia, pero no
relacionada a fijacién de precios.

(i) Registro como contacto a Juan Francisco Garcia debido a que Harold
Mongrut los presentd. No volvido a tener contacto con dicha persona
después de la presentacion.

El 22 de enero de 2016, Victor Tejerina presentd sus descargos, sefialado lo
siguiente:

(i) Reconoce parcialmente los hechos imputados y la comisién de la
infraccion.

(i)  Conocié que existian alineamientos de las politicas comerciales con
Protisa y se le pidié mantener confidencialidad sobre el tema.

(iii)  No particip6 en reuniones, no recibié instrucciones de hacerlo ni impartio
ordenes en ese sentido.

(iv) Tuvo conocimiento de que existian coordinaciones sobre los precios de
los productos con Protisa mientras se desempefiaba como GBA Zona
Centro Oriente.

(v) En sus funciones como GBA no se encontraba fijar precios ni gestionar
reuniones o coordinaciones con Protisa.
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El 22 de enero de 2016, Alejandro Vera presentd sus descargos, sefalando que no
participd en ningun acuerdo colusorio para fijar precios.

El 25 de enero de 2016, Luis Olazabal presentd sus descargos, sefialando lo

siguiente:

(i)
(ii)

(iif)

(iv)

Reconoce parcialmente determinados hechos imputados.

A fines del afo 2012, Harold Mongrut, Gerente General de Kimberly
Clark, le entregd el numero telefénico de Juan Francisco Garcia,
Gerente Comercial de Protisa, ordenandole que le alcanzara informacion
referida a las ventas de Kimberly Clark en la regién norte del pais.

No tenia injerencia en la adopcion de decisiones sobre fijacion de
precios de Kimberly Clark ni participaba en las reuniones conducentes a
acuerdos entre Kimberly Clark y Protisa.

Reconoce conocer a Hugo Chau y ser receptor del correo sobre precios
de septiembre de 2013.

El 25 de enero de 2016, Percy Correa presentd sus descargos, sefialando lo

siguiente:

(i)

(ii)

(iif)
(iv)

El 25 de
siguiente:

(i)

(if)
(iif)

El 25 de
siguiente:

Blanca Quino lo citdé a una reunién en el Hotel Golf Los Incas donde
participaron Salvador Calvo Pérez y Juan Francisco Garcia, ejecutivos
de Protisa, en la que se les informd sobre la decision de Kimberly Clark
de incrementar los precios. Asimismo, Blanca Quino le pidi6 mantener
comunicacion con Juan Francisco Garcia en caso hubiera un problema
de precios. Finalmente, se le pidi6 mantener confidencialidad sobre los
temas tratados en la reunion.

Las conversaciones con Jorge Vigil se debian a un pedido de manejar
correctamente la distribucion del producto institucional. Por lo tanto, era
una coordinacion interna.

Solicita acogerse al reconocimiento de la conducta, estipulado en el
articulo 26 de la Ley de Represién de Conductas Anticompetitivas.

El acuerdo para la fijacion concertada de precios y condiciones
comerciales de papel higiénico y otros productos de papel tissue fue
propiciado y liderado por los gerentes generales de Kimberly Clark y
Protisa.

enero de 2016, Adolfo Cosme presenté sus descargos, sefalando lo

Reconoce la conducta imputada en la Resoluciéon 024-2015/ST-CLC-
INDECOPI de acuerdo al articulo 26-A de la Ley de Represion de
Conductas Anticompetitivas.

Los ejecutivos de venta no estaban involucrados en el disefio,
planeamiento u operacion de ninguna estrategia o politica comercial.

No era parte de los 6rganos de direccién ni gerencia de Kimberly Clark.

enero de 2016, Hermes Munoz presentd sus descargos, sefialando lo



45.

46.

(i)

(if)
(iif)
(iv)

El 25 de
siguiente:

(i)

(if)
(iif)

(iv)
(v)

(vi)

El 25 de
siguiente:

(i)

(ii)

(iif)

(iv)

La posicion de Brand Trade Activator (BTA) la ocup6 solo hasta el 31 de
julio de 2012, en la fecha del correo imputado de fecha del 24 de agosto
de 2012 se encontraba trabajando en Kimberly Clark en el puesto de
Marketing LAO.

El puesto de BTA es meramente operativo, lejos del diseno de politicas,
estrategias, direccion o planeamiento de Kimberly Clark.

El BTA no era parte de los érganos de direccion ni gerencia de Kimberly
Clark.

No se desprende del correo utilizado como medio probatorio para
imputarle cargos referentes al planeamiento de una practica o estrategia
anticompetitiva.

enero de 2016, Blanca Quino presenté sus descargos, sefalando lo

Debe diferenciarse en el analisis realizado el periodo en el que se
desempend como Gerente Comercial del que ocupd en el cargo de
Gerente General puesto que en el primero no tenia independencia para
ejecutar actos relacionados con la coordinacion de precios con la
competencia.

No se ha incluido en la Resolucion de Inicio a los cargos gerenciales en
Protisa durante el periodo 2005 — 2006.

En su calidad de Gerente Comercial o Gerente General no fue
responsable del Negocio Institucional, sino solo del Negocio de
Consumo.

Existen otras razones de contacto entre los funcionarios de Kimberly
Clark y Protisa, ademas de los acuerdos de precios.

No es correcto que todas las anotaciones y registros que mencionan la
palabra “El Golf”, en las agendas de la Secretaria de la Gerente General
de Protisa identifiquen reuniones con su persona.

Solicita acogerse al beneficio previsto en el articulo 26 de la Ley de
Represion de Conductas Anticompetitivas al reconocer la comisién de la
infraccion.

enero de 2016, Harold Mongrut presenté sus descargos, sefalando lo

Realiza un reconocimiento parcial de los hechos que le atribuye la
Secretaria Técnica.

Durante su etapa de BTM Family Care, participd en reuniones
comerciales con Juan Francisco Garcia y Salvador Calvo Pérez, por
invitacion de Blanca Quino. Asimismo, planificé el igualamiento de
precios con Protisa en supermercados de provincia.

No ha tenido participacién alguna en las conversaciones entre la linea
institucional de Kimberly Clark y Protisa, puesto que no estaba dentro de
las responsabilidades del cargo.

Si bien tuvo reuniones con Salvador Calvo Pérez en su etapa como
Gerente General, existia una relacién comercial ajena a la coordinacion
de precios.
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47.

48.

49.

50.

51.

52.

53.

(v) Los temas que se conversaron en las reuniones que tuvieron fueron la
subida del producto Suave x24 vy eliminar las bonificaciones y
descuentos que ambos tenian.

(vi) Presento a Luis Otiura y Luis Olazabal con Juan Francisco Garcia bajo
la indicacion de contactar a este ultimo para cualquier incidencia
comercial entre Kimberly Clark y Protisa.

El 26 de enero de 2016, Juan Francisco Garcia presentd un escrito,
apersonandose al procedimiento.

El 27 de enero de 2016, Mdnica Rossel presentd sus descargos, sefialando lo
siguiente:

(i) La planificacion de precios de los productos en los primeros seis meses
que tuvo en el cargo de BTM fue consecuencia de una administracion
anterior y monitoreada con la Gerencia General directamente.

(i)  Nunca se comunicé ni sostuvo alguna reunion o coordinacién con algun
funcionario o trabajador de la empresa Protisa sobre un acuerdo de
precios.

(i)  Harold Mongrut le senalé en una oportunidad que debian subir precios
en supermercados y que dicha alza estaba conversada, por lo que
entendidé que habia ocurrido una comunicacién con la competencia.

(iv) A partir del 2012, todo planeamiento de precios en el que habia
participado fue consecuencia de una estrategia desarrollada junto con su
equipo de forma regular y tomando en cuenta la realidad del mercado,
las acciones de la competencia, la percepcion del consumidor y
requerimientos financieros del negocio.

El 27 de enero de 2016, Protisa presentd un escrito, apersonandose al
procedimiento.

El 27 de enero de 2016, Carlos Castillo presentd sus descargos, negando y
contradiciendo las imputaciones efectuadas, pues alegd no tener la funcion de fijar
precios en Protisa ni haber participado en el planeamiento o realizacién de las
practicas investigadas.

El 27 de enero de 2016, Hugo Chau presentd sus descargos, negando y
contradiciendo las imputaciones efectuadas, pues alegd no tener la funcién de fijar
precios en Protisa ni haber participado en el planeamiento o realizacién de las
practicas investigadas.

El 27 de enero de 2016, Salvador Calvo Pérez presentd un escrito, apersonandose
al procedimiento e indicando que encontraba discrepancias en las conclusiones
derivadas de la entrevista a la Secretaria del Gerente General de Protisa por lo que
pidié se tome en cuenta que asumié el cargo de Gerente General en diciembre de
2006.

El 8 de febrero de 2016, Adolfo Cosme presenté ante la Secretaria Técnica una

propuesta de compromiso de cese para la terminacion anticipada del procedimiento
adminstrativo sancionador a cambio de implementar medidas corrrectivas eficaces
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54.

55.

56.

57.

58.

59.

60.

61.

62.

para contrarrestar los efectos de la conducta infractora, al amparo de lo dispuesto
por el articulo 25.1 del Decreto Legislativo 1034.

Mediante Carta 224-2016/ST-CLC-INDECOPI del 18 de abril de 2016, la Secretaria
Técnica solicité a Protisa remitir informacién sobre el tipo de distribuidor o agente al
que se les realiza la venta. Dicho requerimiento fue absuelto por Protisa mediante
escrito del 13 de mayo de 2016.

Mediante Resolucién 061-2016/CLC-INDECOPI del 10 de junio de 2016, la
Comision aprobé la recomendacion del Informe 024-2016/ST-CLC.INDECOPI del 8
de junio de 2016, sobre la solicitud de Compromiso de Cese de Adolfo Cosme,
dando por concluido el presente procedimiento administrativo sancionador respecto
a las conductas imputadas a Adolfo Cosme.

Mediante Carta 321-2016/ST-CLC-INDECOPI del 13 de junio de 2016, la Secretaria
Técnica solicité a Kimberly Clark precise su solicitud de confidencialidad respecto a
los correos electronicos obtenidos en las visitas de inspeccion del 8 de septiembre
de 2014, 5 de noviembre de 2015 y 27 de noviembre de 2015. Dicho requerimiento
fue absuelto por Kimberly Clark mediante escrito del 15 de junio de 2016, indicando
que autorizaba el levantamiento de la confidencialidad de la informacién que resulte
pertinente para el presente procedimiento.

El 16 de junio de 2016, la Secretaria Técnica realizd una visita inspectiva a Kimberly
Clark. Durante dicha inspeccion se procedié al copiado de archivos y correos
electrénicos de las computadoras de, entre otros, Blanca Quino, Harold Mongrut y
Maria Claudia Langschwager Molinari (en adelante, Claudia Langschwager). Dicha
visita inspectiva fue autorizada mediante Carta 325-2015/ST-CLC-INDECOPI.

El 21 de junio de 2016, Mobnica Rossel presenté un escrito reiterando sus
argumentos e indicando que:

(i)  Nunca se comunico, ni sostuvo alguna reunion o coordinacion con algun
funcionario o trabajador de la empresa Protisa.

(i)  La recepcion de correos no puede ser considerada como la realizacién
de una accién concreta contra la libre competencia.

Mediante Carta 352-2016/ST-CLC-INDECOPI del 24 de junio de 2016, la Secretaria
Técnica cité a entrevista a Juan Francisco Garcia, la misma que se realizé el 5 de
julio de 2016.

Mediante Carta 347-2016/ST-CLC-INDECOPI del 27 de junio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Blanca Quino, la misma que se realizé el 4 de julio de
2016.

Mediante Carta 348-2016/ST-CLC-INDECOPI del 27 de junio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Harold Mongrut, la misma que se realizo el 5 de julio de
2016.

Mediante Carta 351-2016/ST-CLC-INDECOPI del 28 de junio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Salvador Calvo Pérez, la misma que se realizé el 4 de
julio de 2016.
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63.

64.

65.

66.

67.

68.

69.

70.

71.

72.

73.

Mediante Carta 365-2016/ST-CLC-INDECOPI del 30 de junio de 2016, la Secretaria
Técnica solicité a Kimberly Clark sefalar si contaban con la informacion de los
correos y archivos electrénicos de la computadora asignada a Blanca Quino, en
tanto la informacién que se copidé supuestamente de dicha persona pertenecia a
Claudia Langschwager.

El 1 de julio de 2016, Kimberly Clark entregd a la Secretaria Técnica los correos y
archivos electrénicos de Harold Mongrut, en cumplimiento de lo sefialado en el acta
de visita de inspeccion suscrita entre Kimberly Clark y la Secretaria Técnica el 16 de
junio de 2016.

El 5 de julio de 2016, Alejandro Vera presentd un escrito, indicando que respecto al
correo en el cual es imputado, es natural que desee que Protisa los siga (en
referencia a Kimberly Clark), sin que ello represente una conducta colusoria.
Asimismo, indicd que no se encuentra dentro del ambito de aplicacidén subjetiva de
la norma. Finalmente, precis6 que el BTA no interviene en la decision de precios.

Mediante Carta 376-2016/ST-CLC-INDECOPI del 7 de julio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Luis Olazabal, la misma que se realizé el 14 de julio de
2016.

Mediante Carta 377-2016/ST-CLC-INDECOPI del 8 de julio de 2016, la Secretaria
Técnica citdé a entrevista a Hugo Chau, la misma que se realizé el 14 de julio de
2016.

El 8 de julio de 2016, Kimberly Clark absolvio el requerimiento de informacion
efectuado mediante Carta 365-2016/ST-CLC-INDECOPI e indicé que la
computadora que fue asignada a Blanca Quino contenia correos y archivos
electronicos de Claudia Langschwager, debido a que fue asignada a ella después
de la partida de la sefiora Quino y la informacién que contenia dicha computadora
fue eliminada.

El 8 de julio de 2016, Kimberly Clark cumplié con el requerimiento realizado
mediante Carta 325-2016/ST-CLC-INDECOPI y entreg6 a la Secretaria Técnica una
computadora adicional que habia sido asignada a Harold Mongrut, pero debido al
tiempo transcurrido habia estado en posesién de otro funcionario.

Mediante Carta 379-2016/ST-CLC-INDECOPI del 12 de julio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Percy Correa, la misma que se realizd el 19 de julio de
2016.

Mediante Carta 380-2016/ST-CLC-INDECOPI del 12 de julio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Eric Engel, la misma que se realiz6 el 19 de julio de 2016.

Mediante Carta 381-2016/ST-CLC-INDECOPI del 12 de julio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Carlos Castillo, la misma que se realiz6 el 19 de julio de
2016.

Mediante Carta 382-2016/ST-CLC-INDECOPI del 13 de julio de 2016, la Secretaria
Técnica citd a entrevista a Victor Tejerina, el cual solicitd a través de escrito del 15
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74.

75.

76.

77.

78.

79.

80.

81.

de julio de 2016 la reprogramacién de la misma por motivos de viaje. En este
sentido, dicha entrevista se realiz6 el 8 de agosto de 2016 via teleconferencia.

Mediante Carta 442-2016/ST-CLC-INDECOPI del 2 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Protisa completar la informacion sobre clientes
entregada en el escrito del 13 de mayo de 2016, requerimiento que absolvié Protisa
mediante escrito del 9 de agosto de 2016.

Mediante Carta 444-2016/ST-CLC-INDECOPI del 9 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica citd a entrevista a Ménica Rossel, la misma que se realiz6 el 12
de agosto de 2016 via teleconferencia.

Mediante Carta 483-2016/ST-CLC-INDECOPI del 10 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requiri6 a Protisa presentar informacién respecto a su
declaracién anual de impuesto a la renta desde el 2005 hasta el 2015, series
estadistica de facturas y boletas de venta de la linea de higiene familiar, evolucién
de costos directos desde 2005 hasta 2015 y los ingresos y Certificados de Renta de
sus cuatro trabajadores imputados en la Resolucién de Inicio. Dicho requerimiento
fue absuelto mediante escritos del 26 de agosto y 7 de septiembre de 2016.

Mediante Carta 484-2016/ST-CLC-INDECOPI del 10 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Kimberly Clark presentar informacion respecto a su
declaracion anual de impuesto a la renta desde el 2005 hasta el 2015, series
estadistica de facturas y boletas de venta de la linea de higiene familiar, evolucion
de costos directos desde 2005 hasta 2015, describir las funciones del Gerente
General y Gerente Andino KCP de la empresa y los ingresos y Certificados de
Renta de sus trabajadores imputados en la Resolucion de Inicio. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escritos del 22 de agosto y 2 de septiembre de
2016.

Mediante Carta 474-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requiri6 a Eric Engel que presente su declaracién anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 23 de agosto de 2016.

Mediante Carta 480-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirio a Moénica Rossel que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escritos del 18 de agosto y 1 de septiembre de
2016.

Mediante Carta 478-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Luis Fernando Palacio que presente su declaracién
anual de impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los
documentos que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio
2015. Dicho requerimiento fue absuelto mediante escrito del 17 de agosto de 2016.

Mediante Carta 481-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Alejando Vera que presente su declaracién anual de
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82.

83.

84.

85.

86.

87.

88.

89.

impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 18 de agosto de 2016.

Mediante Carta 482-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirio a Jorge Vigil que presente su declaracién anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 17 de agosto de 2016.

Mediante Carta 472-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid6 a Blanca Quino que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escritos del 18 de agosto y 1 de septiembre de
2016.

Mediante Carta 475-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requiri6 a Hermes Munoz que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 16 de agosto de 2016.

Mediante Carta 476-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Luis Olazabal que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 18 de agosto de 2016.

Mediante Carta 473-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requiri6 a Hugo Chau que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 18 de agosto de 2016.

Mediante Carta 468-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirié a Carlos Castillo que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al aio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 18 de agosto de 2016.

Mediante Carta 470-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requiri6 a Salvador Calvo Pérez que presente su declaracion
anual de impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los
documentos que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afo
2015. Dicho requerimiento fue absuelto mediante escrito del 18 de agosto de 2016.

Mediante Carta 467-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la

Secretaria Técnica requirié a Victor Tejerina que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
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90.

91.

92.

93.

94.

95.

96.

que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al ano 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 17 de agosto de 2016.

Mediante Carta 471-2016/ST-CLC-INDECOPI del 11 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Harold Mongrut que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escritos del 17 de agosto y 5 de septiembre de
2016.

Mediante Carta 469-2016/ST-CLC-INDECOPI del 12 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Juan Francisco Garcia que presente su declaracién
anual de impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los
documentos que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afo
2015. Dicho requerimiento fue absuelto mediante escrito del 18 de agosto de 2016.

Mediante Carta 477-2016/ST-CLC-INDECOPI del 12 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirid6 a Luis Otiura que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 17 de agosto de 2016.

Mediante Carta 479-2016/ST-CLC-INDECOPI del 15 de agosto de 2016, la
Secretaria Técnica requirié a Percy Correa que presente su declaracion anual de
impuesto a la renta correspondiente al afio 2015, asi como copia de los documentos
que sustenten la totalidad de sus ingresos correspondientes al afio 2015. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 22 de agosto de 2016.

Mediante Cartas 504, 505, 506, 507, 508, 509, 510, 511, 512, 513, 514, 515, 516,
517, 518, 519, 520, 521 y 522-2016/ST-CLC-INDECOPI del 17, 18 y 19 de agosto
de 2016, se informé a Harold Mongrut, Blanca Quino, Salvador Calvo Pérez, Juan
Francisco Garcia, Kimberly Clark, Protisa, Adolfo Cosme, Alejandro Vera, Carlos
Castillo, Eric Engel, Hermes Mufoz, Hugo Chau, Jorge Vigil, Luis Olazabal, Luis
Otiura, Luis Fernando Palacio, Ménica Rossel, Percy Correa y Victor Tejerina que
en un mes finalizaria el periodo de prueba del presente procedimiento administrativo
sancionador.

El 31 de agosto de 2016, Juan Francisco Garcia presentd un escrito sefalando que
entre abril de 2011 y mayo o junio de 2012 no mantuvo contacto con miembros de la
competencia y que algunos de los correos utilizados en la Resolucion de imputacion
de cargos corresponde al seguimiento que realizan los supervisores de ventas.

El 31 de agosto de 2016, Salvador Calvo Pérez presentdé un escrito sefialando los
siguientes argumentos:

(i)  El asumié funciones como Gerente General de la empresa en diciembre
de 2006, por lo que la practica anticompetitiva investigada estaba
implementada en la empresa antes de su gestion.

(i) Rechaza haber dado las instrucciones para denominar a Blanca Quino
como “el Golf” o “Blanca” en los registros de la agenda de la Secretaria
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(iif)
(iv)

del Gerente General de Protisa ni haber dado ninguna instruccion sobre
la confidencialidad de las comunicaciones con Blanca Quino.

Es falso que él se reuniera a solas con Blanca Quino en el café Arango
en las mafanas.

Generalmente las iniciativas de los acuerdos de precios provinieron de
parte de Kimberly Clark.

97. EI 2 de septiembre de 2016, Blanca Quino presentd un escrito sefialando los
siguientes argumentos:

(i)

(ii)

(iif)

(iv)
(v)

(vi)

(vii)

(viii)

(ix)

Se habria vulnerado su derecho al debido procedimiento al no
permitirsele acceder al equipo de computo que utilizd cuando trabajé
para Kimberly Clark.

Debido a que en el 2009 no hubo ningun acuerdo de coordinacion de
precios entre las empresas investigadas de que pueda ser responsable,
dicho afio marca un corte en su participacion. En tal sentido, han
prescrito los actos que habria realizado sobre la conducta desde el 2005
al 2009.

No puede ser responsable por la planificacion de la conducta investigada
hasta noviembre de 2005, en tanto tenia el cargo de Gerente Comercial
0 Sub Gerente General.

El Gerente KCP de Peru reportaba directamente al Gerente Institucional
Andino, por lo que no tenia responsabilidad por dicho canal.

Luis Fernando Palacio tenia un involucramiento en la practica
investigada previo a la reunion que mantuvo con Blanca Quino y los
Gerentes de Protisa en el 2008, a diferencia de lo que declara el sefnor
Palacio en su testimonio.

Luis Fernando Palacio ha presentado declaraciones contradictorias
respecto a las reuniones con la competencia en referencia a las
declaraciones de las demas personas naturales.

Reconoce que las anotaciones de las agendas en las que conste su
nombre completo pueden referirse a llamadas en las que intervino, pero
no aquellas en las que solo se senale “el golf’, “Blanca” o “sefiora
Blanca”.

Solo ha podido verificar que los registros de las agendas de la Secretaria
de la Gerente General de Protisa correspondientes al 13 y 16 de abril de
2007 y al 26 de septiembre de 2007 se refieren a llamadas realizadas o
recibidas por ella. Sin embargo, dichas llamadas podrian haberse
referido a motivos distintos a acuerdos comerciales entre las empresas.
No todas las reuniones a las que asistid con la competencia estaban
relacionadas a coordinaciones relativas a precios.

98. EI 2 de septiembre de 2016, Carlos Castillo presentd un escrito sefalando lo

siguiente:

(ii)

Las funciones que tenia como Gerente de Ventas Canal Moderno.
Alrededor del mes de marzo de 2013 y ante su insistencia para subir los
descuentos promocionales, Juan Francisco Garcia le comenté que el
tema ya estaba conversado y que debia esperar que Kimberly Clark los
iguale.
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99.

100.

101.

102.

103.

3.1.

104.

(iii) Cuando ejecuto la reduccion de los descuentos promocionales en el mes
de enero de 2013, no tenia conocimiento de la concertacion, pues dicho
conocimiento lo obtiene en marzo de 2013.

(iv) Solicita se declare infundada la imputacion en su contra respecto al
planeamiento y realizacién de la practica investigada y se limite a la
ejecucion con conocimiento a partir de marzo de 2013.

Mediante Carta 676-2016/ST-CLC-INDECOPI del 9 de septiembre de 2016, la
Secretaria Técnica requirid a Luis Fernando Palacio que especifique informacién
respecto a su involucramiento en la conducta imputada. Al respecto, en el escrito del
19 de septiembre de 2016, Luis Fernando Palacio indicd que se dio una reunién en
el 2008, pero probablemente Jorge Vigil no participé en ella. Asimismo, en un escrito
del 20 de septiembre de 2016, Luis Fernando Palacio precisé que no puede afirmar
0 negar que el sefior Vigil estuvo en la reunion del 2008 donde él particip6é y que no
recuerda otras reuniones que él haya mantenido con funcionarios de Protisa.

Mediante Carta 677-2016/ST-CLC-INDECOPI del 12 de septiembre de 2016, la
Secretaria Técnica requiri6 a Protisa que presente informacion respecto a las
funciones del Gerente General de su empresa desde el 2005 hasta el 2014. Dicho
requerimiento fue absuelto mediante escrito del 20 de septiembre de 2016.

Mediante Carta 675-2016/ST-CLC-INDECOPI del 12 de septiembre de 2016, la
Secretaria Técnica requirié a Kimberly Clark que presenten informacién respecto a
las funciones del Gerente de Kimberly Clark Professional Peru desde el 2005 hasta
el 2014. Dicho requerimiento fue absuelto mediante escrito del 19 de septiembre de
2016.

El 19 de septiembre de 2016 finaliz6 el periodo de prueba del presente
procedimiento administrativo. En este sentido, la Secretaria Técnica posee un plazo
de treinta (30) dias habiles para emitir su Informe Técnico.

OBJETO DEL INFORME

El presente informe técnico tiene por objeto determinar si Kimberly Clark y Protisa
incurrieron en la realizacién de practicas colusorias horizontales en la modalidad de
acuerdo para la fijacion concertada de precios y condiciones comerciales en la
comercializacion de papel higiénico y otros productos de papel tissue (papel toalla,
servilletas, pafuelos y faciales), en el periodo 2005 - 2014; y, de ser el caso,
recomendar a la Comisién las sanciones correspondientes.

MARCO CONCEPTUAL
Practicas colusorias horizontales: acuerdos y practicas concertadas
Las practicas colusorias horizontales se encuentran tipificadas como conductas

anticompetitivas en los articulos 1 y 11 de la Ley de Represion de Conductas
Anticompetitivas'®.

Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas
Articulo 1.- Finalidad de la presente Ley.-
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106.

107.

108.

109.

Estas practicas colusorias son aquellas realizadas entre agentes econémicos que
participan en el mismo nivel de una cadena de produccion, distribucion o
comercializacion y que normalmente compiten entre si respecto de precios,
produccion, mercados y clientes'’, con el objeto de eliminar, restringir o limitar la
competencia en detrimento de los consumidores, de otros competidores, de los
clientes o de los proveedores.

Como resultado de ello, podria producirse un incremento de precios o una reduccién
de la produccion, de manera artificial, al margen de los mecanismos del mercado, lo
que trae como consecuencia una limitacién de las opciones del consumidor, una
asignacion ineficiente de recursos o incluso una combinacién de las anteriores.

En toda practica colusoria horizontal existe un elemento esencial, a saber, una
conducta coordinada con el objeto o efecto de eliminar, restringir o limitar la
competencia. Sin embargo, la Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas
distingue diversas formas de materializar estas conductas, entre las que se aprecian
los acuerdos y las practicas concertadas.

Se entiende por acuerdo que restringe la competencia, todo concierto de voluntades
mediante el cual varios agentes econdmicos independientes se comprometen a
realizar una conducta que tiene por objeto o efecto restringir la competencia.

Por su parte, las practicas concertadas comprenden el sentido mas amplio de
«acuerdoy», para incluir a toda conducta voluntariamente coordinadas con la
finalidad de restringir la competencia, aunque no pueda demostrarse a través de
pruebas directas, pero que, a partir del uso de indicios y presunciones, pueden
inferirse como Unica explicacion razonable™?.

La presente Ley prohibe y sanciona las conductas anticompetitivas con la finalidad de promover la eficiencia
econdmica en los mercados para el bienestar de los consumidores.

Articulo 11.- Practicas colusorias horizontales.-

11.1 Se entiende por practicas colusorias horizontales los acuerdos, decisiones, recomendaciones o practicas
concertadas realizadas por agentes econdmicos competidores entre si que tengan por objeto o efecto restringir,
impedir o falsear la libre competencia, tales como:

(a) La fijacion concertada, de forma directa o indirecta, de precios o de otras condiciones comerciales o de servicio;
(--)

11.2. Constituyen prohibiciones absolutas los acuerdos horizontales inter marca que no sean complementarios o
accesorios a otros acuerdos licitos, que tengan por objeto:

a) Fijar precios u otras condiciones comerciales o de servicio;

b) Limitar la produccioén o las ventas, en particular por medio de cuotas;

c) El reparto de clientes, proveedores o zonas geograficas; o,

d) Establecer posturas o abstenciones en licitaciones, concursos u otra forma de contratacion o adquisicién publica
prevista en la legislacién pertinente, asi como en subastas publicas y remates.

11.3. Las practicas colusorias horizontales distintas a las sefialadas en el numeral 11.2 precedente constituyen
prohibiciones relativas.

A diferencia de las practicas colusorias verticales, realizadas por agentes que operan en planos distintos de la
cadena de produccion, distribucién o comercializacion.

Ver: Resolucién 019-2016/CLC-INDECOPI del 10 de febrero de 2016, sobre una practica colusoria horizontal en la
modalidad de acuerdo de fijacion de precios en el mercado de servicios de hemodialisis. Resolucion 031-2014/CLC-
INDECOPI del 18 de julio de 2014, sobre una practica colusoria horizontal en la modalidad de fijacién concertada de
precios en el mercado de transporte publico de pasajeros en la ruta Tarica-Huaraz-Bedoya. Resolucion 009-2008-
INDECOPI/CLC del 25 de febrero de 2008, sobre practicas concertadas para la fijacion de primas y deducibles
minimos de los seguros basico y completo de vehiculos particulares y otras.
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Asi, por ejemplo, el Tribunal de Justicia de las Comunidades Europeas' definio a
las practicas concertadas como:

«[Ulna forma de coordinacion entre agentes econoémicos en el cual, sin que un
acuerdo formal haya sido necesariamente concluido entre ellos, existe un nivel
de cooperacion practica entre ellos que sustituye conscientemente los riesgos
inherentes al proceso competitivo»4.

En este tipo de conductas, en particular, el uso de indicios y presunciones resulta
relevante para demostrar la existencia de una «voluntad comun» entre competidores
destinada a restringir o afectar el proceso competitivo, ante la ausencia de una
prueba directa. Al respecto, la Corte Suprema de los Estados Unidos ha establecido
que esta «voluntad comun» puede inferirse a partir de:

«[E]videncia que tienda a excluir la posibilidad de que [las partes] hayan
actuado cada una de manera independiente. Esto es, debe existir evidencia
directa o indirecta que lleve razonablemente a probar que [las partes]
estuvieron comprometidas de manera consciente con un esquema comun
disefiado para conseguir un objetivo ilicito»'®.

El Tribunal de Justicia de las Comunidades Europeas también ha establecido que,
en casos particularmente complejos sobre infracciones a la libre competencia, no es
necesario caracterizar a las conductas investigadas como acuerdos o practicas
concertadas'®, debido a que ambos conceptos «comprenden formas de colusion
que tienen la misma naturaleza y solo pueden distinguirse entre si por su intensidad
y por las formas en que estos se manifiestan en la realidad»'’. En la misma linea, la
Comision ha definido las practicas concertadas en los siguientes términos:

Asimismo, cabe precisar que la voluntad comuin de restringir la competencia puede inferirse a partir de «(...)
evidencia que tiende a excluir la posibilidad de accién independiente de las [partes]. Esto es, debe haber evidencia
directa o circunstancial que lleve razonablemente a probar que [las partes] tienen un compromiso consciente con un
esquema comun disefiado para conseguir un objetivo ilicito». Traduccion libre de: «(...) evidence that tends to
exclude the possibility of independent action by the [parties]. That is, there must be direct or circumstancial evidence
that reasonably tends to prove that [the parties] had a conscious commitment to a common scheme designed to
achieve an unlawful objective». Monsanto Co. v. Spray-Rite Svc. Corp., 465 U.S. 752 (1984), citado por KOVACIC,
William. The Identification and Proof of Horizontal Agreements Under the Antitrust Laws, 38 Antitrust Bulletin 5,
1993, reproducido en GAVIL, Andrew (Ed.) An Antitrust Anthology. Ohio: Anderson Publishing Co., 1996, p. 84.

Denominado desde el 2009 como «Tribunal de Justicia de la Unién Europeay, a raiz de la reforma introducida por el
Tratado de Lisboa (que modificé varios aspectos del Tratado de la Unién Europea y del Tratado constitutivo de la
Comunidad Europea) del 2007.

Traduccion libre de: «(...) a form of co-ordination between undertakings which, without having reached the stage
where an agreement properly so called has been concluded, knowingly substitutes practical co-operation between
them for the risks of competition.» En: Caso 48/69, ICl v Commission (también conocido como «Dyestuffs») [1972]
ECR 619, parrafo 64.

Traduccion libre de: «(...) evidence that tends to exclude the possibility of independent action by the [parties]. That
is, there must be direct or circumstantial evidence that reasonably tends to prove that [the parties] had a conscious
commitment to a common scheme designed to achieve an unlawful objective». En: Monsanto Co. v. Spray-Rite Svc.
Corp., 465 U.S. 752 (1984), sentencia de la Corte Suprema de los Estados Unidos del 20 de marzo de 1984.

Ver: Casos acumulados T-305/94 y otros, NV Limburgse Vinyl Maatschappij v Commission [1999] ECR 11-931,
parrafos 695 a 699; y, Caso C-49/92 P, Commission v Anic Partecipazioni SpA [1999] ECR 1-4125, parrafos 132 y
133.

Traduccion libre de: «A comparison between that definition of agreement and the definition of a concerted practice
(...) shows that, from the subjective point of view, they are intended to catch forms of collusion having the same
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«Las practicas concertadas consisten en aquellas conductas voluntariamente
coordinadas que no pueden ser acreditadas por prueba directa de la
celebracion de un acuerdo entre agentes econémicos, con la finalidad de
restringir o eliminar la competencia. Sin embargo, a partir de la actuacion de
dichos agentes en el mercado y de otras pruebas indirectas, se puede inferir
como unica explicacion logica la adopcion de una estrategia concertada. Estas
conductas se prueban mediante indicios y presunciones.»

[Resolucion 051-2010/CLC del 13 de agosto de 2010, considerando 26]
La fijacidn concertada de precios: carteles

El articulo 11.1. inciso a) de la Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas
sefala que, sea directa o indirecta, toda fijacion concertada de precios realizada por
dos o mas competidores constituye una practica colusoria horizontal:

11.1. Se entiende por practicas colusorias horizontales los acuerdos,

decisiones, recomendaciones o practicas concertadas realizadas por agentes

econémicos competidores entre si que tengan por objeto o efecto restringir,

impedir o falsear la libre competencia, tales como:

(a) La fijaciéon concertada, de forma directa o indirecta, de precios o de otras
condiciones comerciales o de servicio.

Al respecto, es importante precisar que no resulta necesario formular distincion
entre hipotesis de fijacion «directa» e «indirecta» de precios. Como ha senalado la
Comision en anteriores oportunidades, la mencion en el articulo 11.1 tiene por Unico
objetivo que los administrados reconozcan que la fijacion de precios resulta
sancionable independientemente del mecanismo utilizado, en la medida que una
restriccion en una variable competitiva esencial como el precio puede ser alcanzada
por diversas vias, igualmente reprochables’®.

En ese sentido, conforme al articulo 11.2 correspondera sancionar como
prohibiciones absolutas aquellos acuerdos entre competidores independientes que
restrinjan la competencia en precios (u otras condiciones comerciales o de servicio)
bajo cualquier esquema o mecanismo concertado™®.

De hecho, es posible que, para limitar su deteccion, los carteles adopten formas de
determinar los precios distintas al incremento coordinado del precio final a sus
clientes. Asi, el Departamento de Justicia de los Estados Unidos reconoce como
esquemas comunes de fijacidén de precios, entre otros:

nature and are only distinguishable from each other by their intensity and the forms in which they manifest
themselves». En: Caso C-49/92 P, Commission v Anic Partecipazioni SpA [1999] ECR 1-4125, parrafo 131.

Ver: Resolucién 019-2016/CLC-INDECOPI del 10 de febrero de 2016, sobre una practica colusoria horizontal en la
modalidad de acuerdo de fijacion de precios en el mercado de servicios de hemodialisis

Asi, por ejemplo, la Comision ha sancionado acuerdos que restringen la competencia bajo la hipétesis de fijacion de
precios minimos (véase la Resolucion 009-2008/CLC, sobre concertacion de primas y deducibles minimos del
SOAT, confirmada mediante Resolucion 0857-2014/SDC-INDECOPI) y precios finales (véase la Resolucion 031-
2014/CLC-INDECOPI, sobre concertacion del pasaje del servicio de transporte urbano en la provincia de Huaraz).
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3.4.

119.

120.

- Lafijacion o adhesion a un descuento coordinado.

- El acuerdo para mantener los precios vigentes.

- Las coordinaciones para eliminar o reducir descuentos.

- La adopcidn coordinada de una formula para determinar los precios.

- La coordinacién sobre diferenciales de precios entre productos de distinto tipo o
tamafio o en cantidades distintas.

Bajo este contexto, la Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas sanciona
toda forma de concertacion de precios, lo cual involucra tanto la determinacion
coordinada de un precio, como todas aquellas otras formas de concertacion que
influyen o puedan influir de manera decisiva sobre el precio al que los bienes o
servicios son ofrecidos en el mercado. Lo esencial en el andlisis de la conducta
investigada consistira en determinar si existié o no independencia en la formacién y
determinacion de precios por parte de los agentes investigados.

De otro lado, se debe tener presente que es posible que, para evitar su deteccion,
los carteles adopten distintos mecanismos o formas que permitan mantener en
«secreto» las coordinaciones efectuadas por sus integrantes. En estos casos, se
busca que estos mecanismos eliminen la evidencia del contacto que existe entre los
agentes econémicos competidores, lo cual facilita que fijen sus precios de manera
concertada.

No obstante, indistintamente de la forma o los mecanismos utilizados por los
participantes de un cartel para efectuar sus coordinaciones, lo sancionable es la
conducta de concertar, en la medida que tiene por objeto o efecto restringir la
competencia a nivel horizontal.

Estandar de prueba aplicable a las practicas colusorias horizontales

El articulo 11 de la Ley de Represiéon de Conductas Anticompetitivas también
distingue a las practicas colusorias horizontales a partir del tipo de prohibicién
aplicable, diferenciando entre aquellas sujetas a una prohibicion absoluta y aquellas
sujetas a una prohibicién relativa.

Los articulos 8 y 9 de la Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas
establecen las reglas de la carga de la prueba aplicables a la prohibicion absoluta y
a la prohibicion relativa®. Asi, los casos sometidos a una prohibicién absoluta se
caracterizan porque, para declarar la existencia de una infraccion administrativa,
basta que se demuestre la existencia de la conducta investigada. Por su parte, los
casos sometidos a una prohibicion relativa se caracterizan porque, ademas de
probar la existencia de la conducta investigada, se debe verificar que esta tiene o
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Ley de Represiéon de Conductas Anticompetitivas

Articulo 8.- Prohibicién absoluta. -

En los casos de prohibicién absoluta, para verificar la existencia de la infraccién administrativa, es suficiente que la
autoridad de competencia pruebe la existencia de la conducta.

Articulo 9.- Prohibicién relativa. -

En los casos de prohibicion relativa, para verificar la existencia de la infraccion administrativa, la autoridad de
competencia debera probar la existencia de la conducta y que ésta tiene, o podria tener, efectos negativos para la
competencia y el bienestar de los consumidores.
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121.

122.

123.

4.1

124.

podria tener efectos negativos para la competencia y el bienestar de los
consumidores?".

Esta distincion normativa responde a la existencia de amplia experiencia
jurisprudencial, nacional y extranjera, que ha permitido identificar determinadas
practicas colusorias horizontales que, en si mismas, son restrictivas de la
competencia y no generan mayor eficiencia en el mercado?, lo que ha motivado que
se encuentren sometidas a una prohibicion absoluta. A este tipo de practicas o
acuerdos se les denomina hard core cartels o, simplemente, carteles?.

A nivel nacional, el reconocimiento del caracter inherentemente anticompetitivo de
este tipo de acuerdos ha sido explicado en la Exposicién de Motivos de la Ley de
Represion de conductas Anticompetitivas, documento en el que se han recogido las
apreciaciones desarrolladas por la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econémicos** (OECD, por sus siglas en inglés) y la International Competition
Network (ICN)?. En estos foros se ha afirmado en reiteradas oportunidades el grave
perjuicio que estas conductas causan en el mercado.

Especificamente, se encuentran sometidas a una prohibicion absoluta las practicas
colusorias horizontales, infer marca, que no son complementarias o accesorias a
otros acuerdos licitos (es decir, los denominados acuerdos desnudos), y que tienen
por objeto: a) la fijacion de precios u otras condiciones comerciales o de servicio; b)
la limitacion de la produccién o de las ventas; ¢) el reparto de clientes, proveedores
0 zonas geograficas; o, d) las licitaciones colusorias o bid rigging, segun lo
establecido taxativamente en el articulo 11.2 de la Ley de Represion de Conductas
Anticompetitivas.

Descripcion del mercado de productos de papel tissue
Productos de papel tissue

Los productos de papel tissue se caracterizan por ser papeles delgados, de bajo
peso, suaves y absorbentes, utilizados principalmente para limpiar y secar. En toda
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Cabe precisar que, en los casos sometidos a una prohibicién relativa, los investigados pueden demostrar que, a
pesar de haber cometido la conducta investigada, esta genera o podria generar efectos positivos o eficiencias en el
mercado. En este escenario, la autoridad de competencia debera hacer un balance entre los efectos negativos o
anticompetitivos que ha identificado y los efectos positivos o procompetitivos que han demostrado los investigados.
Si el balance es positivo, no se habra configurado una infraccion.

OECD Competition Committee. Fighting Hard Core Cartels: Harm, Effective Sanctions and Leniency, 2002, paginas
75y 76. Disponible en: <http://www.oecd.org/competition/cartels/1841891.pdf>

Internacionalmente son consideradas bajo la categoria de hard core cartels las conductas de concertacién de
precios, restriccion de oferta, asignacion de territorios o clientes y las licitaciones colusorias. International
Competition Network. Defining Hard Core Cartels Conduct. Effective Institutions. Effective Penalties. Reporte
elaborado por el ICN Working Group on Cartels. Cuarta Conferencia Anual, Bonn - Alemania, 6-8 de junio de 2005,
pagina 10.

OECD Competition Committee, Loc. Cit.

International Competition Network. Op. Cit., paginas 14 a 15.
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su superficie presentan una microarruga llamada crepado, la que permite, entre
otras cosas, disponer de un papel mas suave?.

El papel tissue se produce a partir de fibras mezcladas o puras de celulosa virgen
de pino radiata o de eucalipto, o fibras de papel reciclado?.

Cualquiera que sea el producto de papel tissue que se quiera fabricar, existen
fundamentalmente tres fases en el proceso productivo: i) preparacion de la pulpa, en
la cual se trata la pasta de madera o los desechos de papel para que puedan ser
trabajados en la maquina; ii) preparacion del papel, durante la cual la pulpa se
coloca en una maquina que la estira y le extrae toda la humedad formando una hoja
de gran extension?®, luego, se coloca el producto acabado en un “rollo o bobina
primaria”; vy, iii) transformacién, en la cual la bobina primaria se transforma en el
producto final. Para ello, se desenrolla y, dependiendo del producto o del acabado
que se quiera realizar, se decora, estampa en relieve o perfora. Finalmente, se corta
a la amplitud requerida para el producto que se desea fabricar y se embala?®.

Algunas empresas del sector se encuentran integradas, desde la propiedad de las
zonas forestales, de donde extraen la madera, hasta la fabricacién de los productos
finales; otras empresas se encuentran parcialmente integradas, ya que compran la
pasta de papel para fabricar bobinas primarias y productos finales; y, finalmente,
algunas empresas solamente transforman las bobinas primarias en productos
finales.

Los productos de papel tissue comprenden el papel higiénico, papel toalla,
servilletas, pafiuelos y faciales®*. A continuacién se describiran las principales
caracteristicas de cada uno de ellos®':

e Papel Higiénico: Papel delgado, suave, crepado, absorbente, de facil
desintegracion en el agua, enrollado en un cilindro o tubo de cartén®,
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El crepado aumenta la superficie del papel y abre las fibras, posibilitando una mayor capacidad de absorcion y
flexibilidad a diferencia que un papel corriente. Para mayor informacién, ver portal de informacién informacional de
CMPC S.A. Disponible en. http:/papelnet.cl/?page id=3849 (ultima consulta: 02 de setiembre de 2016).

Las fibras recicladas se obtienen de papeles y cartones en desuso. Una vez recolectados, los papeles y cartones se
clasifican de acuerdo con su origen fibroso, la cantidad y colores de tinta que llevan impresos; y, posteriormente,
son sometidos a procesos de extraccion de impurezas, donde se eliminan materiales tales como recubrimientos
plasticos, adhesivos, lacas y tintas. Para mayor informacion ver: http:/papelnet.cl/?page id=3849 (ultima consulta:
02 de setiembre de 2016).

Al comienzo de esta fase la pulpa esta compuesta, aproximadamente, de un 10% de fibra y un 90% de agua.

Para mayor informacién, ver la decisién de la Comision de las Comunidades Europeas del 5 de julio de 2012,
referido a la operacion de concentracion entre Svenska Cellulosa Aktiebolaget SCA AB ("SCA", Suecia) y Georgia-
Pacific LLP's ("Georgia Pacific", Estados Unidos).

Disponible en: http://ec.europa.eu/competition/mergers/cases/decisions/m6455 20120705 20212 2633736 _EN.pdf
(ultima consulta: 18 de noviembre de 2015).

Ibidem.

Para mayor informacién, ver Resolucion 69518, del 24 de noviembre de 2014, mediante la cual, la Superintendencia
de Industria y Comercio de Colombia inicié una investigacion contra diversas empresas por presuntas practicas
restrictivas de la competencia en el mercado de fabricacion y comercializacion de papeles suaves o tisu. Disponible
en:  http://www.sic.gov.co/recursos user/documentos/RESOLUCION 69518 DEL 24 DE AGOSTO.pdf (ultima
consulta: 02 de setiembre de 2016).
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producido en forma de tira continua. Se destina principalmente para la
higiene personal.

e Papel toalla: Papel absorbente, de acabado semicrepado o realzado de
color blanco o de colores, con resistencia a la humedad. Se destina
principalmente para labores de secado y limpieza.

o Servilletas: Papel delgado, suave, absorbente y desechable, de acabado
crepado o realzado. Se destina principalmente para evitar el contacto directo
de la piel con los alimentos.

o Panuelos y faciales: Papel delgado, de alta suavidad, de acabado
semicrepado o crepado, se fabrican en hojas sueltas para facilitar la
obtencion de cada una de las hojas. Se destina principalmente para la
limpieza del rostro y manos.

La fabricacién de productos de papel tissue a nivel nacional ha tenido un importante
crecimiento en los ultimos afnos. De acuerdo con informacion del Instituto Nacional
de Estadistica e Informatica — INEI, la produccion de papel higiénico, papel toalla y
servilletas fue de 181,159 toneladas métricas en el 2014, lo que representd un
crecimiento de 36.71% respecto al 2013 (132,509 toneladas métricas)=.

Cabe resaltar que, entre los productos de papel tissue, el papel higiénico es el que
marcadamente tiene la mayor participacion. Asi, el papel higiénico represento el
93.70% de la produccion total de papel higiénico y papel toalla en el 2005%*; vy, el
83.02% de la produccién de papel higiénico, papel toalla y servilletas en el 2014,
Estos niveles de participacion también se pueden observar si se considera el nivel
de ventas en soles de estos productos, tal como se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 01
Participacion de los productos de papel tissue segun nivel de ventas 2008 —
2013 (millones de S/.)

Producto |

Papel toalla

2008

2.8%

2009

2.7%

2010

2.7%

2011

2.5%

2012
2.4%

2013
2.3%

Senvilletas

1.6%

1.6%

1.6%

1.4%

1.3%

1.3%

Pafuelos yFaciales

1.1%

1.1%

1.1%

1.1%

1.1%

1.1%

Papel Higiénico

94.5%

94.6%

94.7%

94.9%

95.2%

95.3%

Total Productos Tissues

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

Fuente: Euromonitor International®®
Elaboracién: Secretaria Técnica
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En la actualidad Protisa también tiene el producto Elite DUo que en su centro no tiene un tubo de cartdn, sino que
tiene otro rollo adicional de Papel Higiénico.

Ver: Compendio Estadistico del INEI 2015.
Ver: Compendio Estadistico del INEI 2011.
Ver: Compendio Estadistico del INEI 2015.

Citado en Plan de Marketing 2014: Elite. Ver: https:/prezi.com/wipwlgf0og4p/papel-higienico-elite/ (Ultima consulta:
02 de setiembre de 2016).

25


https://prezi.com/wipwlgf0oq4p/papel-higienico-elite/

131.

132.

133.

Como se puede observar del cuadro anterior, el papel higiénico conté con una alta
participacién en las ventas de los productos de papel tissue. Asi, representé mas del
94.5% de las ventas totales de productos de papel tissue entre el 2008 y 2013.

Los principales agentes que participan en la industria peruana de productos de
papel tissue son Kimberly Clark y Protisa, entre ambas empresas concentran mas
del 88% de mercado nacional®’. Kimberly Clark comercializa las marcas Suave,
Kleenex y Scott®®; mientras que Protisa comercializa las marcas Elite y Noble®®.
Asimismo, otras empresas que participan en el mercado nacional, pero con una
menor participacion, son Papelera Reyes S.A.C.*°, que comercializa principalmente
la marca Paracas, y Papelera Panamericana S.A.*' que comercializa principalmente
la marca ldeal, tal como se muestra en el siguiente grafico:

Grafico 01
Participacion de las empresas que fabrican productos de papel tissue
2013

H Protisa M Kimberly Clark & Papelera Reyes S.A.C. H Papelera Panamericana S.A. # Otros

Fuente: Euromonitor International?
Elaboracion: Secretaria Técnica

Como se puede observar del grafico anterior, Kimberly Clark y Protisa concentran
aproximadamente el 90% del mercado nacional. Asimismo, las marcas con una
mayor participacion dentro de los productos de papel tissue son Elite y Noble

37
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39

40

41

42

Ibidem.

Ver: http://www.kimberly-clarkperutemp.com/productos/cuidado-familiar.aspx (Ultima consulta: 02 de setiembre de

2016).

Ver: http://www.protisa.com.pe/web/ (ultima consulta: 02 de setiembre de 2016).

Papelera Reyes S.A.C. comercializa las marcas Paracas y Sedita. Para mayor informaciéon ver:
http://www.papelerareyes.com/productos#paracas (ultima consulta: 02 de setiembre de 2016).

Papelera Panamericana S.A. comercializa las marcas Ideal, Ego y Tess. Para mayor informacién ver:
http://www.panam.com.pe/panam/categorias/papel-higienico (ultima consulta: 02 de setiembre de 2016).

Citado en Plan de Marketing 2014: Elite. Ver: https://prezi.com/wipwlgfOog4p/papel-higienico-elite/ (dltima consulta:
02 de setiembre de 2016).
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134.
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136.
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138.

comercializados por Protisa, con un 46% y 9%%*, respectivamente; y, Suave y Scott
comercializados por Kimberly Clark, con un 27% y 6%, respectivamente*.

Comercializacion de los productos de papel tissue

Para entender la forma de comercializacion de los productos de papel tissue, cabe
precisar que las empresas identifican dos tipos de consumidores principalmente: los
hogares y las instituciones. Considerando ello, estas empresas generalmente
cuentan con dos categorias o lineas de negocio. A la linea que atiende a los
hogares generalmente se le denomina Linea Hogar; por su parte, a la linea que
atiende a las instituciones generalmente se le denomina Linea Institucional®.

Asi, por ejemplo, Protisa comercializa sus productos a través de dos lineas: Linea
Hogar y Linea Institucional — Away From Home*S; por su parte, Kimberly Clark
comercializa sus productos a través de dos lineas: Linea Cuidado Familiar y Linea
Institucional — Kimberly Clark Professional (KCP)*".

Cabe precisar que la mayor demanda de los productos de papel tissue proviene de
los hogares y, en consecuencia, existe una mayor comercializacion a través de la
Linea Hogar.

Asimismo, las empresas tienen productos que son comercializados para el consumo
masivo. Por ejemplo, el papel higiénico que se puede comprar en una bodega; y por
otro lado, tienen productos que son comercializados para el consumo institucional,
por ejemplo el papel higiénico de alto metraje o el papel toalla que se utilizan dentro
de cualquier empresa o institucién. Los primeros son conocidos como productos del
Sector Masivo y los segundos como productos del Sector Institucional. No obstante,
existen productos que pertenecen al Sector Masivo que pueden ser comercializados
en la Linea Institucional y viceversa.

Para el caso de Protisa, entre el 2005 y 2014, segun nivel de ventas, mas del 87.8%
de los productos de papel tissue se comercializé a través de su Linea Hogar; sin
perjuicio de lo anterior, la participaciéon de la Linea Institucional ha crecido en los
ultimos afios*®, tal como se muestra en el siguiente cuadro:

[Continla a la siguiente pagina]
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Individualmente Noble tiene la mayor participacion entre todos los productos de papel higiénicos vendidos por parte
de la empresa Protisa, especialmente con su presentacion a distribuidores Noble Doble Hoja 2x10, sin embargo,
Elite tiene multiples presentaciones que sumadas representan una mayor participaciéon en el mercado.

Citado en Plan de Marketing 2014: Elite. Ver: https://prezi.com/wipwlgfOoq4p/papel-higienico-elite/ (Ultima consulta:
02 de setiembre de 2016).

Entre estas organizaciones se pueden sefialar empresas diversas, como centros comerciales, organismos publicos,
hoteles, restaurantes, colegios, universidades, entre otras instituciones. Ver: hitp://www.kimberly-
clarkperutemp.com/productos/linea-institucional.aspx (ultima consulta: 05 de setiembre de 2016).

Ver: http://www.protisa.com.pe/web/ (uUltima consulta: 05 de setiembre de 2016).

Ver: http://www.kimberly-clarkperutemp.com/productos.aspx (Ultima consulta: 05 de setiembre de 2016).

Para mayor informacién, ver escrito del 19 de agosto de 2015, mediante el cual, Protisa da respuesta al
requerimiento de informacién realizado por esta Secretaria Técnica mediante Carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI.
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Cuadro 02
Participacion de productos de papel tissue segun lineas de negocio
Protisa 2005 — 2014 (%)

Lineas de comercializacion| 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Linea Hogar 94.6% | 94.2% | 93.6% | 92.6% | 92.0% | 91.7% | 91.3% | 89.8% | 88.5% | 87.8%
Linea Institucional 5.4% 5.8% 6.4% 74% 8.0% 8.3% 8.7% | 10.2% | 11.5% | 12.2%
Total 100% | 100% | 100% [ 100% [ 100% | 100% [ 100% | 100% | 100% | 100%

Fuente: Protisa
Elaboracién: Secretaria Técnica

Por su parte, para el caso de Kimberly Clark, entre el 2005 y 2014, segun nivel de
ventas, mas del 95.2% de los productos de papel tissue se comercializé a través de
su Linea Hogar; asimismo, la participacion de la Linea Institucional se ha mantenido
constante en los Ultimos afios*®, tal como se muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 03
Participacion de productos de papel tissue segun lineas de negocio
Kimberly Clark 2005 — 2014 (%)

Lineas de comercializacion | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Linea Hogar 97.0% | 96.6% | 96.1% | 95.7% | 94.9% | 95.7% | 954% | 954% | 95.5% | 95.2%
Linea Institucional 3.0% 34% 3.9% 4.3% 5.1% 4.3% 4.6% 4.6% 4.5% 4.8%
Total 100% | 100% | 100% | 100% | 100% [ 100% | 100% | 100% | 100% | 100%

Fuente: Kimberly Clark
Elaboracion: Secretaria Técnica

Las empresas utilizan la Linea Hogar para comercializar principalmente aquellos
productos que seran adquiridos en ultima instancia por los consumidores finales
(hogares) de acuerdo con sus necesidades. Entre los canales de comercializacién
mas importantes de esta linea de negocio, se pueden sefialar el Canal Tradicional y
el Canal Moderno.

El Canal Tradicional se encuentra conformado por las ventas a distribuidores y
mayoristas®; por su parte, el canal moderno se encuentra conformado por las
ventas a supermercados y cadenas de farmacias.

Respecto al Canal Tradicional, Kimberly Clark sefialé que cuenta con empresas
comercializadoras independientes, a las cuales clasifica como: i) distribuidores, que
cuentan con un sistema de distribucion y personal propio®’; y, ii) mayoristas, que se
ubican en puestos de venta dentro de mercados mayoristas, donde acuden sus
clientes para adquirir sus productos®.
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Para mayor informacion, ver escrito del 30 de octubre de 2015, mediante el cual, Kimberly Clark da respuesta al
requerimiento de informacién realizado por esta Secretaria Técnica mediante Carta 859-2015/ST-CLC-INDECOPI.

En los mayoristas también estan considerados aquellos bajo la modalidad Cash & Carry. La denominaciéon Cash &
Carry hace referencia a las ventas al por mayor que se realizan a manera de autoservicio, esta modalidad de venta
se puede observar en empresas como Makro o Mayorsa.

El referido personal constituye la fuerza de ventas del distribuidor.

Para mayor informacion, ver escrito del 24 de julio de 2015, mediante el cual, Kimberly Clark da respuesta al
requerimiento de informacién realizado por esta Secretaria Técnica mediante Carta 506-2015/ST-CLC-INDECOPI.
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Por su parte, Protisa sefald que cuenta con empresas comercializadoras
independientes, a las cuales clasifica como: i) mayoristas, que atienden en sus
propios locales y no visitan a los POS (Protisa denomina POS a las bodegas,
puestos de mercado y boticas independientes), ii) distribuidores verticales o
agentes, que atienden a mayoristas y a comerciantes en mercados mayoristas y
minoristas; v, iii) distribuidores horizontales, que atienden a los POS en los locales
de estos Ultimos®.

Respecto al canal moderno, Kimberly Clark sefalé que realiza la venta de sus
productos a estos clientes mediante acuerdos comerciales con cada uno de ellos.
Algunos clientes son supermercados, tales como Hipermercados Tottus S.A. y
Supermercados Peruanos S.A.; y cadenas de farmacias, tales como Eckerd Peru
S.A. (Inkafarma) y Mifarma S.A.C%.

Por su parte, Protisa, sefialé que realiza la venta de sus productos a estos clientes
atendiendo a negociaciones individuales con cada uno de ellos. Algunos clientes
son supermercados, tales como Cencosud (Wong y Metro), Hipermercados Tottus
S.A., y Supermercados Peruanos S.A.; y cadenas de farmacias, tales como Eckerd
Peru S.A. (Inkafarma), Mifarma S.A.C, Nortfarma S.A.C. entre otras®.

Comercializacion segiin empresa

Como se sefialé anteriormente, el papel higiénico tiene una muy alta participacién
entre los productos de papel tissue.

Asi, para Kimberly Clark, entre el 2005 y 2014, el papel higiénico conté con una

participacién promedio de 93.5% de las ventas de todos los productos de papel
tissue, tal como se muestra en el siguiente grafico:

[Continua a la siguiente pagina]
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Para mayor informacion, ver escrito del 9 de julio de 2015, mediante el cual, Protisa da respuesta al requerimiento
de informacion realizado por esta Secretaria Técnica mediante Carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI.

Para mayor informacion, ver escrito del 24 de julio de 2015, mediante el cual, Kimberly Clark da respuesta al
requerimiento de informacién realizado por esta Secretaria Técnica mediante Carta 506-2015/ST-CLC-INDECOPI.

Para mayor informacion, ver escrito del 9 de julio de 2015, mediante el cual, Protisa da respuesta al requerimiento
de informacion realizado por esta Secretaria Técnica mediante Carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI.

29



Grafico 02
Participacion de los productos de papel tissue segun nivel de ventas (%)
Kimberly Clark 2005 — 2014

6.7 6.3

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

M papel higiénico Otros Productos Tissue

Fuente: Kimberly Clark
Elaboracion: Secretaria Técnica

148. Si se considera el canal de comercializacion, se puede observar que, entre el 2005 y
2014, respecto del papel higiénico, el Canal Tradicional representd mas del 83.4%
de las ventas; mientras que, respecto de los otros productos de papel tissue, se
puede observar que se comercializaron de manera proporcional entre los canales
existentes, tal como se muestra en el siguiente grafico:

Grafico 03
Participacion de productos de papel tissue segin canal de comercializacion
Kimberly Clark 2005 — 2014 (%)

(a) Papel higiénico (b) Otros productos tissue

Fuente: Kimberly Clark
Elaboracion: Secretaria Técnica

149. De otro lado, si se considera la zona geografica de comercializacion, se puede
observar que, entre el 2005 y 2014, respecto al papel higiénico, el Canal Tradicional
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Lima representd mas del 35.9% de las ventas; por su parte, respecto a los otros
productos de papel tissue, se puede observar que el Canal Moderno Lima
representdé mas del 42.3% de las ventas, tal como se muestra en el siguiente
grafico:
Grafico 04
Participacion de los productos de papel tissue seguin zonas geograficas
Kimberly Clark 2005 — 2014 (%)5®

(a) Papel higiénico (b) Otros productos tissue

0.3

0.0 a2
0.4 65

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

M Tradicional Lima = Tradicional Provinci Moderno Lima B Moderno Provincias B Otros

Fuente: Kimberly Clark
Elaboracion: Secretaria Técnica

150. Por otro lado, respecto a Protisa, entre el 2005 y 2014, el papel higiénico contd con

una participacion promedio de 84.7% de las ventas de todos los productos de papel
tissue, tal como se muestra en el siguiente grafico:

[Continua en la siguiente pagina]

%6 En el gréfico, si bien son cinco las categorias consideradas, solo se pueden mostrar los cuatro porcentajes mas
altos.
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Grafico 05
Participacion de los productos de papel tissue segun nivel de ventas
Protisa 2005 — 2014 (%)*

163 17.8

14.7
14.1
13.7
13.5 18.1
14.6
12 J40 83.7
: 86.3
s5.5 [l 86.0

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014*

B Papel higiénico Otros Productos Tissue

* Informacion hasta julio de 2014.
Fuente: Protisa
Elaboracion: Secretaria Técnica

151. Si se considera el canal de comercializacién, se puede observar que, entre el 2005 y
2014, respecto al papel higiénico, el Canal Tradicional representé mas del 74.5% de
las ventas; mientras que, respecto a los otros productos de papel tissue, se puede
observar que, el Canal Tradicional representé mas del 54.4%, tal como se muestra
en el siguiente grafico:

Grafico 06
Participacion segun canal de comercializacion
Protisa 2005 — 2014 (S/.)*

(a) Papel higiénico (b) Otros productos tissue

*Informacion disponible hasta noviembre de 2014 en el caso de papel higiénico y hasta julio de 2014 en el caso de Otros productos tissue.
Fuente: Protisa
Elaboracion: Secretaria Técnica

152. Si se considera la zona geografica de comercializacion, se puede observar que,
entre el 2005 y 2014, respecto al papel higiénico, la region Lima representdé mas del
55.8% de las ventas (el Canal Tradicional Lima representdé mas del 36.4%); por su
parte, respecto a los otros productos de papel tissue, se puede observar que, la
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region de Lima representd mas del 65.6% (el Canal Tradicional Lima representd
mas del 30.1%), tal como se muestra en el siguiente gréfico:

Grafico 07
Participacion segun zonas geograficas
Protisa 2005 — 2014 (%)*

(a) Papel higiénico (b) Otros productos tissue

*Informacion disponible hasta noviembre de 2014 en el caso de papel higiénico y hasta julio de 2014 en el caso de Otros productos tissue.
Fuente: Protisa
Elaboracién: Secretaria Técnica

4.4. Principales productos de la Linea Hogar

153. Cabe precisar que, si bien las empresas cuentan con un amplio portafolio de
productos de papel tissue, las ventas se concentran en algunos pocos productos.
Asi, por ejemplo, para Kimberly Clark, entre el 2010 y 2014, cuatro presentaciones
de papel higiénico representaron mas del 60% de las ventas, medido en unidades
monetarias (S/.), tal como se muestra en el siguiente grafico:

Grafico 08

Principales productos de papel tissue segun nivel de ventas
Kimberly Clark 2010 — 2014 (%)

Fuente: Kimberly Clark
Elaboracion: Secretaria Técnica

33



154.
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155.

156.

Por su parte, para Protisa, entre el 2010 y 2014, cuatro presentaciones de papel
higiénico, representaron mas del 58% de las ventas, medido en unidades
monetarias (S/.), tal como se muestra en el siguiente grafico:

Grafico 09
Principales productos de papel tissue segun nivel de ventas
Protisa 2010 — 2014 (%)

Fuente: Protisa
Elaboracion: Secretaria Técnica

Politica de precios

De acuerdo con lo sefialado por Kimberly Clark, durante el periodo 2005 — 2014,
tuvo una politica de precios diferenciados segun canal de comercializacion. Asi, por
ejemplo, los precios en el Canal Tradicional, se determinaron considerando la
diferencia existente entre sus distribuidores y mayoristas por zonas geogréficas, en
base a los fletes de distribucion y competitividad en la regién®’. Asimismo, durante el
periodo 2005 — 2010, Kimberly Clark otorgd descuentos especificos por volumen de
ventas y pagos al contado®.

Por otro lado, de acuerdo con lo sefalado por Protisa, durante el periodo 2005 —
2014, tuvo una politica de precios diferenciados segun canal de comercializacion.
Asi, por ejemplo, los precios en el Canal Tradicional, se determinaron considerando
la diferencia existente entre los tipos de distribuidores que utilizé para llevar a cabo
la comercializacion de sus productos. Por su parte, los precios en el canal moderno,
se determinaron atendiendo a las negociaciones individuales con cada uno de sus

57
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Para mayor informacién, ver escrito 4 del 20 de agosto de 2015, mediante el cual, Kimberly Clark precisa cierta
informacién correspondiente al requerimiento realizado por la Secretaria Técnica mediante Carta 506-2015/ST-CLC-
INDECORPI.

Asimismo, Kimberly Clark sefial6é que realizé6 campafas promocionales para sus principales productos por lo menos

dos veces al afio. Para mayor informacion, ver escrito del 9 de julio de 2015, mediante el cual, Kimberly Clark da
respuesta al requerimiento realizado por la Secretaria Técnica mediante Carta 506-2015/ST-CLC-INDECOPI.
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158.

clientes, por lo que pudieron presentarse diferencias de precios entre los distintos
clientes®°.

Asimismo, en general, en los distintos canales de comercializacion pueden existir
diferencias de precios por beneficios otorgados, como por ejemplo, debido a
voliumenes de compra; asi como por ubicacion geografica del cliente®.

De acuerdo con lo anterior, durante el periodo 2005 — 2014, ambas empresas
contaron con una politica de precios equivalente, basada en una diferenciacion de
precios segun tipo de empresa comercializadora, volumen de ventas, zonas
geograficas, entre otras consideraciones. Asimismo, considerando que en el canal
moderno el precio se determinaba a partir de los acuerdos comerciales con cada
uno de los clientes, es posible que exista una mayor diferenciacién de precios en
este canal.

4.6 Estructura Organizacional de Kimberly Clark y Protisa

159.

160.

161.

Con el propdsito de comprender la responsabilidad en la planificacién, realizacién o
ejecucion de las politicas comerciales de los productos de papel tissue, a
continuacion se describiran las estructuras organizacionales de Kimberly Clark y
Protisa y se detallaran las principales responsabilidades de cada uno de los cargos
mas importantes.

Estructura Organizacional de Kimberly Clark

La estructura organizacional de Kimberly Clark se encuentra conformada por
direcciones (areas). En el 2005, Kimberly Clark contaba, entre otras direcciones, con
las Direcciones de Ventas, Marketing y Kimberly Clark Professional (linea
institucional). Las Direcciones de Ventas y Marketing se encontraban a cargo del
Director Comercial, quien reportaba a la Gerencia General. Por su parte, la
Direccion de Kimberly Clark Professional reportaba directamente al Directo Andino
KCP®.

Entre los cambios mas relevantes, se puede sefialar que, en el 2007, se modificé la
Direccion de Ventas, se crearon los cargos denominados GBA (Geographic
Business Accountability) y se elimind el cargo denominado Director Comercial.
Luego de ello, las Direcciones reportaban directamente a la Gerencia General. A
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Entre otras consideraciones, Protisa sefialé que los precios de sus productos los determinan en funcién de los
costos de los insumos, objetivos comerciales y la demanda.

Para mayor informacion, ver escrito del 9 de julio de 2015, mediante el cual, Protisa da respuesta al requerimiento
de informacion realizado por la Secretaria Técnica mediante carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI.

Con respecto a la Resolucion de Inicio, se aclara la estructura organizacional relacionada con la Direccion de
Kimberly Clark Professional. Esto debido a una aclaracion realizada por Blanca Quino en su escrito de descargos
de fecha 25 de enero de 2016 sobre la independencia del cargo de Gerente KCP de la Gerencia General. Para
mayor informaciéon sobre la descripcion del cargo de Gerente KCP, ver escrito del 19 de setiembre de 2016,
mediante el cual Kimberly Clark da respuesta al requerimiento de informacién mediante carta 675-2016/ST-CLC-
INDECORPI.
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continuacion se muestra el organigrama de Kimberly Clark en el 2005 y 2014 en
relacion con la comercializaciéon de productos de papel tissue®?:

Grafico 10
Organigrama de Kimberly Clark 2005 — 2014

Fuente: Kimberly Clark
Elaboracién: Secretaria Técnica

162. Teniendo en cuenta la estructura organizacional de Kimberly Clark, procederemos a

explicar las funciones comerciales de los principales cargos®®.

= Gerente General: De conformidad con el articulo 188 de la Ley 26887, Ley
General de Sociedades, el Gerente General tiene, entre otras, las atribuciones
para celebrar y ejecutar los actos y contratos ordinarios correspondientes al
objeto social de la empresa; representar a la sociedad, con las facultades
generales y especiales previstas en el Codigo Procesal Civil y las facultades
previstas en la Ley de Arbitraje; asistir, con voz pero sin voto, a las sesiones
del directorio, salvo que este acuerde sesionar de manera reservada; asistir,
con voz pero sin voto, a las sesiones de la junta general, salvo que esta
decida en contrario; expedir constancias y certificaciones respecto del
contenido de los libros y registros de la sociedad; y, actuar como secretario de
las juntas de accionistas y del directorio®.
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Para mayor informacion ver escrito del 9 de julio de 2015, mediante el cual, Kimberly Clark da respuesta al
requerimiento de informacion realizado por la Secretaria Técnica mediante carta 506-2015/ST-CLC-INDECOPI, y el
escrito del 19 de setiembre de 2016, mediante el cual Kimberly Clark da respuesta al requerimiento de informacion
mediante carta 675-2016/ST-CLC-INDECOPI.

Ibidem.

Ley 26887, Ley General de Sociedades

Articulo 188.- Atribuciones del gerente

Las atribuciones del gerente se estableceran en el estatuto, al ser nombrado o por acto posterior.

Salvo disposicion distinta del estatuto o acuerdo expreso de la junta general o del directorio, se presume que el
gerente general goza de las siguientes atribuciones:

1. Celebrar y ejecutar los actos y contratos ordinarios correspondientes al objeto social;

2. Representar a la sociedad, con las facultades generales y especiales previstas en el Cédigo Procesal Civil y las
facultades previstas en la Ley de Arbitraje

3. Asistir, con voz pero sin voto, a las sesiones del directorio, salvo que éste acuerde sesionar de manera
reservada;

4. Asistir, con voz pero sin voto, a las sesiones de la junta general, salvo que ésta decida en contrario;

5. Expedir constancias y certificaciones respecto del contenido de los libros y registros de la sociedad; vy,

6. Actuar como secretario de las juntas de accionistas y del directorio.
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* Gerente Andino Kimberly Clark Professional®®: Tiene la mision de
planificar, soportar y orientar las estrategias B2B en la regién Andina de
acuerdo con las politicas establecidas por la direccion LAO para el logro de los
objetivos de ventas y rentabilidad. Asimismo, establece los objetivos con LAO
de cada pais en cuanto a los indicadores de gestion para el control y la
supervisién de cada Gerente de pais para la ejecucién y cumplimiento de los
objetivos.

* Gerente Kimberly Clark Professional®®: Tiene la mision de definir, planear,
coordinar y liderar las estrategias y actividades de la operacién de Kimberly
Clark Professional, coordinando actividades de Sell In, Sell Out y Marketing
alineado con Inteligencia de Ventas y areas de soporte, de acuerdo con las
politicas corporativas. Asimismo, promover el posicionamiento de KCP como
aliado estratégico de primera eleccion para los Clientes B2B a su cargo, y
contribuir con los objetivos de ventas y rentabilidad de la corporacién,
garantizando el retorno de la inversion para los accionistas®’.

Direccién de Marketing:

= Brand Trade Manager (BTM): Tiene la mision de definir y controlar la
ejecucion de las estrategias comerciales de su categoria (en el presente caso,
Linea Hogar); asi como desarrollar planes de negocio. Asimismo, entre otras
responsabilidades, tiene que definir estrategias de precios y promociones al
consumidor. ElI BTM reporta sus actividades al Gerente General®®.

= Brand Trade Activator (BTA)%: Tiene la mision de recopilar, analizar,
elaborar y supervisar los objetivos de trade y marketing de su categoria (en el
presente caso, Family Care) de acuerdo con el plan de marketing y GBA™. Por
otro lado, debe mantenerse actualizado de las actividades de la competencia
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Para mayor informacién sobre la descripcion del cargo de Gerente Andino KCP, ver escrito del 22 de agosto de
2016, mediante el cual Kimberly Clark da respuesta al requerimiento de informacién mediante carta 484-2016/ST-
CLC-INDECORPI.

Para mayor informacién sobre la descripcion del cargo de Gerente KCP, ver escrito del 19 de setiembre de 2016,
mediante el cual Kimberly Clark da respuesta al requerimiento de informacién mediante carta 675-2016/ST-CLC-
INDECORPI.

Asimismo, entre otras responsabilidades tiene que: i) definir y liderar Plan Acuerdo Comercial Nacional, ii) reportar
la definicion de estrategia de mercadeo de la Regiéon Andina adaptandola al pais, iii) coordinar y hacer seguimiento
a iniciativas en los procesos de la Cadena de Abastecimiento y Operaciones, asi como proponer acciones de
mejora con el fin de garantizar la disponibilidad oportuna y el costo necesario de los productos para soportar el area
comercial.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) ejecutar estrategias regionales segun la realidad de cada
region para lograr una ventaja competitiva frente a la competencia, ii) definir un portafolio de productos para
maximizar ventas, iii) coordinar estudios de marca y auditorias de mercado para implementar acciones que permitan
un crecimiento sostenido, v, iv) disefiar e implementar estrategias de trade por regién para generar un vinculo con
clientes y compradores.

Cabe sefalar que existen los cargos de Brand &Trade Activator Sr. y Brand & Trade Activator; no obstante, de
acuerdo con la descripcion de los puestos, ambos tienen las mismas responsabilidades.

Ver a continuacién descripcion de GBA.
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(precios, acciones, lanzamientos). EI BTA reporta sus actividades a su
respectivo BTM™".

Direccion de Ventas:

= Geographic Business Accountability Manager (GBA): Tiene la mision de
desarrollar y liderar la ejecucién de una estrategia en un territorio/canal para
lograr los estimados de ventas de las marcas. Existe un GBA para cada una
de las siguientes categorias: Lima, Norte, Sur, Centro Oriente,
Autoservicios’? y Farmacias. Cada GBA reporta sus acciones al Country
Manager”.

= Key Account Manager (KAM): Tiene la misién de liderar, coordinar y
ejecutar en las zonas o cuentas clave a su cargo la estrategia comercial de
la compafiia para asegurar el cumplimiento de los objetivos de ventas. Por
otro lado, debe monitorear las acciones de la competencia, los cambios que
se dan en el mercado y recopilar esta informacién. EI KAM reporta sus
actividades a su respectivo GBA'*,

= Ejecutivo de Ventas Sr.: Tiene la mision de coordinar y ejecutar en los
clientes asignados (mayoristas/broker), la estrategia y planes comerciales de
Kimberly Clark para asegurar el cumplimiento de los objetivos de venta. Por
otro lado, debe conocer las acciones de la competencia, los cambios que se
dan en el mercado y recopilar esta informacién. El Ejecutivo de Ventas Sr.
reporta sus actividades a su respectivo KAM o GBA™.

Estructura Organizacional Protisa

Al

72

73

74

75

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) coordinar con el area de ventas el plan de trade para el
cumplimiento de cuotas mensuales y anuales, ii) elaborar planes de trade alineados con la estrategia de la
categoria que permitan desarrollar las marcas y cumplir los objetivos de ventas, iii) implementar promociones en
coordinacion con el Promotional Coordinator, iv) analizar actividades de la competencia para tomar decisiones
acerca del plan de accién, v) analizar informacion de mercado como precios, exhibiciones, participaciones,
distribucion, inventarios y desplazamientos para recomendar las actividades que vayan en linea con la estrategia de
categoria para la toma de decisiones, vi) asegurar el cumplimiento de la estrategia de precio de marca y canal a
través de las salidas al campo y seguimiento a ejecutivos y promotores, y, vii) fijar precio de los productos en base a
la estrategia de precios versus la competencia y objetivos de rentabilidad para ser competitivos en el mercado.

Una tienda de autoservicio es un tipo de tienda donde el cliente puede elegir y recoger personalmente las
mercancias que desea adquirir.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) desarrollar e implementar la estrategia de negocio para
alcanzar los objetivos de venta establecidos en la GBA, ii) brindar entrenamiento constante a los integrantes del
equipo de ventas de la GBA, v, iii) proveer direccionamiento al personal de ventas con potencial de crecimiento en
la planificacién, desarrollo y ejecucion de los planes conjuntos de negocio con clientes clave a corto y mediano
plazo.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) realizar el seguimiento del cumplimiento de cuotas de ventas
mensual por ejecutivo, crecimiento e inversiones, alineados a la GBA, ii) liderar, promover, ejecutar y controlar las
actividades que permiten generar rotacién en el punto de venta para que logren los objetivos en la participacion del
canal, iii) lograr un acercamiento con los decisores claves de las cuentas de tal manera que se incremente la
empatia hacia Kimberly Clark, y, iv) elaborar acuerdos comerciales, asi como su negociacién e implementacion.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) liderar, entrenar y motivar al personal pre-ventas y mantener
estrecha coordinacion con los encargados de mercaderia y asesores de punto de venta, a fin de garantizar la
ejecucion de los productos en el punto de venta, ii) ejecutar y analizar del plan comercial del mes, de cada cliente y
por categoria, iii) negociar con las personas encargadas del area de Marketing para activaciones especificas en el
cliente/canal, y, iv) negociar con los clientes el cumplimiento de cuotas y fortalecer estas relaciones.
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163.

164.

165.

La estructura organizacional de Protisa se encuentra conformada por Gerencias. La
Gerencia responsable de las politicas comerciales es la Gerencia Comercial. Esta
Gerencia reporta directamente a la Gerencia General’®.

En el 2005, la Gerencia Comercial, comprendia tres canales: Canal Tradicional,
Canal Institucional y Canal Moderno. Entre los cambios mas relevantes, se puede
sefalar que, en el 2006, se creo el area de Marketing; y, en el 2011, se cred el area
de Trade Marketing. A continuacién, se muestra el organigrama de Protisa en el
2005y 201477

Grafico 11
Organigrama de Protisa 2005 — 2014*

[ GERENTE GENERAL |
2005 ‘
| GERENTE COMERCIAL ]
| Canal Tradicional J | Canal I | Canal J
|
Sub Gerente de Ventas Jefe de Ventas Jefe de Area
Canal Tradicional ituci icie
Jefe de Area Jefe de Area
ventas Lima ventas Provincia
2014 | GERENTE GENERAL |
| GERENTE COMERCIAL ]
Canal Tradicional | Canal Institucional I | Canal Moderno I | Trade Marketing I | Marketing J
| I
Gerente de Ventas Gerente de Ventas Gerente de Ventas Gerente de Trade Gerente de
Canal Tradicional Institucional Canal Moderno Marketing Marketing
I I
\ — S \ \ | ‘
Jefe de Area | | Jefede Area | | efe de Area || Jefede Area | | Jefe de Sector | [ Jefe de Sector || Jefe de Sector || Jefe de Area Jefe de Jefe de Sector
ventas Lima ventas ventas de Ventas Marketing Cuentas ventas de Trade Sector Trade Marketing
Provincia Provincia Institucional Institucional Claves Farmacias Marketing Marketing Papel
Regién Norte Regién Sur Higiénico
Centro

* Cabe sefalar que, de acuerdo con el Manual de Organizacion y Funciones, el Jefe del Sector Ventas
Farmacias y Jefe del Sector Ventas Autoservicios dependian del Gerente de Ventas del Canal Moderno.
Fuente: Protisa

Elaboracién: Secretaria Técnica

Teniendo en cuenta la estructura organizacional de Protisa, procederemos a
explicar las funciones comerciales de los principales cargos’®.

= Gerente General: De conformidad con el articulo 188 de la Ley 26887, Ley
General de Sociedades, el Gerente General tiene, entre otras, las atribuciones
para celebrar y ejecutar los actos y contratos ordinarios correspondientes al
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Entre otras Gerencias, se puede sefalar la Gerencia de Administracion y Finanzas, Gerencia de Contraloria,
Gerencia de Cadena de Suministro, Gerencia de Produccion y Gerencia de Gestion Humana.

Para mayor informacién ver escrito del 9 de julio de 2015, mediante el cual, Protisa da respuesta al requerimiento
realizado por la Secretaria Técnica mediante Carta 507-2015/ST-CLC-INDECOPI.

Ibidem.
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objeto social de la empresa; representar a la sociedad, con las facultades
generales y especiales previstas en el Codigo Procesal Civil y las facultades
previstas en la Ley de Arbitraje; asistir, con voz pero sin voto, a las sesiones
del directorio, salvo que este acuerde sesionar de manera reservada; asistir,
con voz pero sin voto, a las sesiones de la junta general, salvo que esta
decida en contrario; expedir constancias y certificaciones respecto del
contenido de los libros y registros de la sociedad; y, actuar como secretario de
las juntas de accionistas y del directorio’.

= Gerente Comercial: Tiene la mision de administrar las estrategias
comerciales de la empresa en cada una de las categorias/canales de venta,
con la finalidad de alcanzar los objetivos establecidos. Por otro lado, tiene la
responsabilidad de definir la politica de precios para cada categoria. El
Gerente Comercial reporta sus actividades al Gerente General®°.

= Gerente de Ventas Canal Moderno: Tiene la misién de desarrollar negocios
sostenibles y rentables a largo plazo, asi como el desarrollo de back ups para
la empresa a fin de dar continuidad al negocio. Por otro lado, puede tomar
decisiones sobre estrategias promocionales, variacion de precios y emision de
notas de crédito. El Gerente de Ventas Canal Moderno reporta sus actividades
al Gerente Comercial®’.

= Gerente de Ventas Canal Tradicional: Tiene la mision de administrar las
estrategias comerciales de la empresa en cada una de las categorias/canales
de venta que componen el Canal Tradicional. Por otro lado, puede tomar
decisiones sobre incrementos o reducciones de precio de determinadas
categorias. El Gerente de Ventas Canal Moderno reporta sus actividades al
Gerente Comercial®.
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Ley 26887, Ley General de Sociedades

Articulo 188.- Atribuciones del gerente

Las atribuciones del gerente se estableceran en el estatuto, al ser nombrado o por acto posterior.

Salvo disposicion distinta del estatuto o acuerdo expreso de la junta general o del directorio, se presume que el
gerente general goza de las siguientes atribuciones:

1. Celebrar y ejecutar los actos y contratos ordinarios correspondientes al objeto social;

2. Representar a la sociedad, con las facultades generales y especiales previstas en el Cédigo Procesal Civil y las
facultades previstas en la Ley de Arbitraje

3. Asistir, con voz pero sin voto, a las sesiones del directorio, salvo que éste acuerde sesionar de manera
reservada;

4. Asistir, con voz pero sin voto, a las sesiones de la junta general, salvo que ésta decida en contrario;

5. Expedir constancias y certificaciones respecto del contenido de los libros y registros de la sociedad; y,

6. Actuar como secretario de las juntas de accionistas y del directorio.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) planificar y dirigir las estrategias de ventas en cada canal y
categoria, ii) idear e implementar estrategias promocionales y de comunicacion para marcas, Yy, iii) establecer
estimados de venta por categoria. Asi también, puede: negociar condiciones comerciales con clientes, implementar
campafas promocionales, alzar y bajar el precio en determinadas categorias.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) revisar los avances de ventas, ii) realizar supervisiones de
campo de las cadenas, y las acciones de la competencia, iii) reunirse con el equipo de ventas.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) definir, asignar y controlar los objetivos de venta por categoria
y por canal, ii) planificar y dirigir las estrategias de ventas en cada canal y categoria, iii) analizar y evaluar los
productos y la competencia en el mercado, iv) negociar y revisar la ejecucion de los planes comerciales y planes de
venta con clientes, v) revisar y validar las propuestas de los jefes de ventas para las actividades promocionales, y vi)
establecer estimados de venta por categoria.
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166.

167.

168.

5.1.

51.1

169.

= Gerente de Divisidn Institucional: Tiene la misién de velar por el desarrollo
del canal, incrementando el consumo y desarrollo de distribuidores en Lima y
provincias. El Gerente de Division Institucional reporta sus actividades al
Gerente Comercial®.

» Jefe de Area Ventas Lima: Tiene la misién de liderar al equipo de
supervisores de venta. El Jefe de Ventas tiene contacto con clientes externos
como parte importante de su dinamica de trabajo. El Jefe de Area de Ventas
Lima reporta al Gerente de Ventas Canal Tradicional®.

ANALISIS DE LA EXISTENCIA DE PRACTICAS COLUSORIAS HORIZONTALES

En la presente seccion, se expondra y analizara la evidencia que se ha obtenido
durante el presente procedimiento, con la finalidad de determinar si existen pruebas
de la realizacién de practicas colusorias horizontales en la modalidad de acuerdo
para la fijacion concertada de precios y condiciones comerciales en la
comercializacion de papel higiénico y otros productos de papel tissue (papel toalla,
servilletas, pafiuelos y faciales) en el periodo investigado.

Cabe precisar que, considerando la amplitud del periodo investigado; y, con la
finalidad de proporcionar una mayor claridad expositiva en el andlisis de los medios
probatorios identificados, se dividira este periodo en dos etapas: el periodo 2005 —
2009 y el periodo 2010 — 2014. Ciertamente, dicha division no significa la
identificacion de distintas conductas en los diferentes periodos, Unicamente se trata
de una divisién para efectos de la presentacion de la evidencia.

El analisis de la existencia de pruebas de las practicas colusorias horizontales aqui
investigadas se complementara con la evaluacién de la evolucion de los precios de
los principales productos de Kimberly Clark y Protisa.

Periodo 2005 - 2009
Analisis de la evidencia

La evidencia de mayor antigledad que se ha identificado en el presente
procedimiento corresponde al afio 2005. Lo anterior no significa que las practicas
colusorias horizontales investigadas se hayan gestado o iniciado su ejecucion en
dicho afio, puesto que podrian haber ocurrido incluso con anterioridad, sin embargo,
la evidencia que ha podido obtenerse en el desarrollo del presente procedimiento
permite afirmar con certeza que hacia el afo 2005 Kimberly Clark y Protisa
incurrieron en practicas colusorias horizontales.
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Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) asegurar el cumplimiento de ventas, ii) generar las estrategias
de desarrollo de productos. Asi también, puede definir negociaciones con clientes.

Asimismo, entre otras responsabilidades, tiene que: i) analizar, evaluar y controlar el cumplimiento de las cuotas de
venta de cada supervisor por cliente/categoria, ii) realizar seguimiento a los productos de monitoreo y lanzamientos
recientes, iii) planificar y coordinar la estrategia y gestion de venta del area, iv) realizar visitas de campo para
evaluar el desemperio de los productos en el mercado. Asi también, tiene que analizar y evaluar los productos y la
competencia en el mercado.
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170.

171.

172.

173.

Al respecto, Blanca Quino ha informado que en el afio 2005, cuando ella ejercia el
cargo de Gerente Comercial de Kimberly Clark, fue introducida a la practica® por el
Gerente General en aquel momento, el sefior Sergio Fernando Nacach (en
adelante, Sergio Nacach). La descripcion de dicho momento que realizé la sefiora
Quino en la entrevista del 4 de julio de 2016 es la siguiente:

(...) como [Gerenta] Comercial yo soy invitada a esto porque mi jefe en su momento
(...) me introduce a una reunién a conocer al Gerente General de la otra compafiia,
pero antes de esta reunion lo que me dice es “voy a presentarte a esta persona, esto
es algo que no se puede hacer, él me lo aclara, pero es una practica que hace que
estas cosas funcionen mejor (...) esto es algo que facilita, en algunos momentos, este
tema de variaciones en los precios” y es asi como me presenta con el Gerente
General [de Protisa] (...)%.

En similar sentido, en su escrito de descargos, Blanca Quino manifesté lo siguiente
en relacion con su participacion y conocimiento de las practicas investigadas
durante el 2005:

(...) las coordinaciones de precios se materializaron en acuerdos informales
adoptados a nivel de los altos cargos gerenciales de ambas empresas ya sea
mediante Illamadas o reuniones. Asi, queda claro que los que teniamos
responsabilidad comercial en el periodo 2005 actuabamos por encargo de nuestros
superiores.

Es asi que durante dicho periodo, conoci de la practica y ejecuté los acuerdos de
incremento de precios que los Gerentes Generales adoptaban al respecto y me
encomendaban. También participé en algunas reuniones y de algunas llamadas
telefénicas, pero todo ello acompafiando y por instruccién de a quienes yo reportaba.
En tal sentido, en el periodo comprendido entre enero y octubre de 2005, durante mi
segundo afio como Sub Gerente General, puede imputarseme conocimiento de la
practica pero no el haber planificado la misma.

De igual manera, en su escrito del 2 de septiembre de 2016, Blanca Quino indicé lo
siguiente:

Validamente puedo afirmar que durante el periodo de Sub Gerente General o Gerente
Comercial de Kimberly Clark fui incorporada en las practicas investigadas por mi
superior jeraquico y, por instrucciones expresas de este, pude haber participado de
algunas reuniones y llamadas telefénicas de coordinacién con la competencia.

Como se puede apreciar de la informacién proporcionada por Blanca Quino, entre
enero y octubre de 2005 existieron coordinaciones sobre precios entre Kimberly
Clark y Protisa, realizadas a través de sus gerentes generales, a saber, Sergio
Nacach y Alejandro Nash Sarquis (en adelante, Alejandro Nash).
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Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, 52 minutos.

Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, 49 minutos.
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175.

176.

En el correo electrénico remitido por Claudia Langschwager®’, BTM de Family Care
de Kimberly Clark a Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly Clark, del 7 de
febrero de 2005%, se sefiala lo siguiente:

Subject: Propuesta alza precios Family care feb04.xls

Blanca esta es la propuesta de incremento de precios en DTT. En las columnas se ve
el precio de compra del mayorista, la reventa al mayorista intermedio, la reventa al
minorista y al publico, con sus respectivos margenes y gaps.

Veras dos escenarios de +3% y de +5%

En ambos casos no contemplamos incremento en dos productos:

Suave Clasico por que el precio publico deberia subir a S/: 0.80 y creemos que es
no es sostenible, mas aun con Paracas. Para buscar mayor rentabilidad en este tier
podemos hacer un de-sheeting de 1/2 metro.

Suave Plus por que el gap actual es de 7% respecto a Protisa. Por tanto son ellos
los que deben subir.

En UTT sugerimos reducir SKUs, es decir retirar los conteos x 6.

En UTT podriamos tambien sugerir un nuevo incremento de precios es faciales
(+15%) ya que nos estan llegando los nuevos pockets 3ply con un aumento de
precios.

En DTT2 el unico issue es que tienen su presentacion de HS 8x6 con promocion
de servilletas. Nosotros estamos preparando una opcion similar.

En el archivo de Excel adjunto a este correo se aprecia un cuadro con un
comparativo de precios correspondientes a un listado de productos de papel
higiénico de Kimberly Clark, Protisa y otros productores, en los que se asume un
incremento de precios de 3% para determinados productos de Kimberly Clark y
Protisa. En tal sentido, llama la atencion que en un documento interno de Kimberly
Clark, denominado “Propuesta alza precios” se asuma un incremento de precios no
unicamente de los productos de dicha empresa sino también de productos de
Protisa®.

En el correo electronico remitido por Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly
Clark a Claudia Langschwager, BTM de Family Care de Kimberly Clark, del 18 de
marzo de 2005%, se sefiala lo siguiente:

Asunto: Como tenemos reunion (sic)

El Martes con ya sabes quien, necesito tener info
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Cabe indicar que, si bien no se esta investigando a Claudia Langschwager debido a que la Secretaria Técnico
decidié no iniciar procedimiento administrativo en su contra dado que los indicios encontrados solo hacen referencia
a conductas que ya habrian prescrito, su participacion en la conducta investigada es, cuando menos, reprochable.

Correo obtenido de la computadora de Laura Saenz.

Al ser consultada sobre este documento, Blanca Quino refirié en su entrevista que, el asumir un incremento de
precios similar en los productos de Protisa podria deberse a que ésta podria seguir un incremento de precios de
Kimberly Clark sin necesidad que medie una concertacion. Ahadié que era también posible que esta informacion la
haya podido trasladar a otra persona para alguna reunion. Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, 1 hora 5
minutos.

Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).
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180.

181.

Precios
Promociones
Condiciones

(...

Mayorista/Supermercado

En el archivo Excel adjunto a este correo electronico se aprecia un cuadro con el
detalle de precios por producto (marcas de papel higiénico, toallas servilletas y
faciales) de distintos productores, incluyendo a Kimberly Clark y Protisa para los
supermercados Santa Isabel, Plaza Vea, Tottus, Wong y Metro.

En relacién con este correo electronico, Blanca Quino manifestd en su entrevista:

(...) es posible que el ‘ya sabes quién’ haya sido (...) por un encargo que he recibido del
que fue mi Gerente General, es posible que yo haya tenido esta reunion con el otro lado
que vendria a ser la gente de Protisa, porque lo que estoy poniendo asi: ‘como tenemos
reunion el martes con ya sabes quién’, es posible (...) Esto si te podria decir que es
mucho mas cercano a tener una reunioén con el competidor que (...) el correo previo (...)°’

En el correo electrénico remitido por Claudia Langschwager, BTM de Family Care
de Kimberly Clark a Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly Clark, del 18 de
abril de 2005%, se sefiala lo siguiente:

Blanca te dejé la propuesta impresa con Melci.

El cambio frente a lo que se pide, seria el de Plus. El resto OK

Lo que si debemos tener claro es de que porcentaje de variaciéon se habla, para saber
exactamente de cuanto sera el cambio.

Caso contrario podemos errar en el nuevo precio.

(...

En el archivo Excel adjunto a este correo electronico se aprecia un cuadro con el
titulo “Propuesta Precios” que contiene propuestas de variaciones de precios para
marcas de papel higiénico tanto de Kimberly Clark (Suave) como de Protisa (Elite y
Noble).

En el correo electronico remitido por Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly
Clark a Claudia Langschwager, BTM de Family Care de Kimberly Clark, del 30 de
mayo de 2005%, se sefiala lo siguiente:

Asunto: FW: Propuesta precios Family Aril (sic)

Claudia:
1. Para la reunién del Miercoles (sic) que te comente (sic)...esto seria (sic) vigente?
2. Suave Clasico donde (sic) queda?

BQ

91
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Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, 1 hora 8 minutos.
Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).

Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).
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182.

183.

184.

En el archivo Excel adjunto a este correo electronico se aprecia un cuadro con el
titulo “Propuesta Precios”, con un formato similar que el cuadro del correo
electréonico presentado en el numeral anterior, que contiene propuestas de
variaciones de precios para marcas de papel higiénico tanto de Kimberly Clark
(Suave) como de Protisa (Elite y Noble). Sin embargo, en una celda del cuadro se
sefala “Propuesta CMPC”. Respecto de ello, Blanca Quino refirio que “(...)
pareciera que es una propuesta de la competencia, de CMPC” %

En el correo electrénico remitido por Claudia Langschwager, BTM de Family Care
de Kimberly Clark a Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly Clark, del 21 de
junio de 2005%, se sefiala lo siguiente:

Subject: Analisis precio LIMA MAYO-JUNIO rev Julio.xls

Blanca esta es la revision de la propuesta de precios para Julio. Veras en los dos
primeros cuadros los precios actuales de brok y may, en los siguientes cuadros estan
las propuestas.

Los temas a mirar son los siguientes:

Suave / Elite Extra x 6 : El gap actual KC/Elite es de 16%. Para alinear precios
se propone: Bajar KC en 10% (mi GP actual es 38% no puedo bajar 16% en px) y
subir Elite en 6.5%.

Suave / Elite Color: Se define estrategia de precios en 4% por encima de Paracas
(las marcas lo valen). Suave en plancha de 21 debe bajar 5%, Elite en plancha de 22
debe subir 9.1%. Esto resulta paridad KC/Elite por rollo.

Toalla Gourmet Extra x 3: Con el incremento propuesto, el precio publico sue (sic)
a S/. 2.80, este precio no se respetaria en el detallista. Se sugiere precio publico de
S/. 2.50 (actual). Con esto los precios suben: KC +8% y Elite +11.9%.

Blanca cualquier duda lo miramos.
CL

[Subrayado agregado]

En el archivo Excel adjunto a este correo electronico se aprecia, entre otros, sendos
cuadros con el titulo “Comparativo de precios KCC vs. Protisa (Broker)” vy
“Comparativo de precios KCC vs. Protisa (Mayorista)” en los cuales se puede
identificar los titulos “Propuesta KC” y “Propuesta ELLOS” para datos que asumen
distintos incrementos de precios de productos tanto de Kimberly Clark como de
Protisa, dichos datos y otros guardan relacion con el texto del presente correo
electréonico. Como ejemplo del contenido de dichos cuadros a continuacion se
presenta una imagen de un extracto de uno de ellos:

[Continua en la siguiente pagina]
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Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, 1 hora 11 minutos.

Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).

45



COMPARATIVO DE PRECIOS KCC VS PROTISA ( BROKER )

Reventa al Margende Reventaal Margende Margen de px Pub
ACTUAL %var__Px compra _CONTADO _ BONIFICACIONES REBATE Px Final Index _Total Mayorista _ Brocker _ Minorista _Mayorista__Detallista__x Unid_Paquete
Suave Plus 10x2 0.5% 12.10 12.10 1186 11.86 1.00 2% 12.10 2% 12.50 3% 20% 1.50  15.00]
Elite Polisuavisado 10x2 6.1% 12.10 11.86 1162 1162 0.98 4% 12.10 4% 12.50 3% 20% 150 15.00
Suave Doble hoja 10x2 5.8% 9.10. 9.10. 8.92 8.92 1.00 2% 9.20 3% 9.50 3% 26% 120 12.00]
Elite Extra Doble Hoja 10x2 6.9% 9.10 8.92 874 874 098 4% 9.20 5% 9.50 3% 26% 120 12.00
Suave Doble Hoja 12x4 6.2% 21.0 21.00 20.58  20.58 1.00 2% 21.00 2% 21.50 2%  23% 220 26.40)
Elite Doble Hoja12x4 9.8% 21.0 20.58 2017 2017 0.98 4% 21.00 4% 21.50 2%  23% 220 26.40)
Suave Extra 10x2 4.0% 7.20 7.20 7.06  7.06 1.00 2% 7.20 2% 7.50 4% 3% 1.00  10.00)
Roll 10x2 4.0% 7.20 7.20 7.06  7.06 1.00 2% 7.20 2% 7.50 4% 3% 1.00  10.00f
Elite Economico 10x2 51% 7.20 7.06 691 691 098 4% 7.20 % 7.50 % 3% 100 10.00
Noble 10x2 5.1% 7.20 7.06 691 691 098 4% 7.20 4% 7.50 4% 33% 1.00  10.00
Suave Extra 8x6 -10.0% 22.05 22.05 2161 21.61 1.00 2% 22,50 4% 23.50 4%  19% 350  28.00)
Elite una hoja 8x6 promo 6.5% 22.05 21.61 No se indicé en el cuar 2118 2118 0.98 4% 22.50 6% 23.50 % 19% 350 28.00)
Suave Clasico 21x1 0.0% 11.50 11.50 1.27 11.21 1.00 2% 11.60 3% 12.00 3%  23% 0.70 1470
Suave Clasico 20x1 10.95 10.73 10.52  10.52 1.00 4% 10.80 3% 11.80 9%  19% 0.70  14.00]
Elite hoja Simple 20x1 4.1% 9.69 9.50 931 931 088 4% 9.70 4% 10.50 8%  14% 060 12.00)
Paracas Blanco 20x1 0.0% 10.50 10.29 10.08 10.08  0.96 4% 10.80 % 11.50 6%  22% 0.70  14.00
Paracas Blanco 20x1 0.0% 10.50 10.29 10.08  10.08 1.08 4% 10.80 % 11.50 6% 4% o.eul 12.00)
Suave Color 21x1 0.0% 8.10 8.10 794 794 1.00 2% 8.20 % 8.50 % 24% 050 10.50)
Elite Color 21x1 ( hoy plancha de 22) 14.8% 8.49 8.32 No se indico en el cual 815 8.15 0.98 4% 8.50 4% 9.00 6%  22% 050" 11.00)
Paracas Color 21x1 0.0% 7.40 7.25 711 7.1 0.90 4% 7.60 % 8.00 5%  31% 0.50  10.50]
Propuesta KC
Suave Color 21x1 -5.0% 7.70 7.70 Gap +4% va Paracas 7.54 7.54 1.00 2% 7.80 3% 8.20 5% 28% 0.50 10.50)
Elite Color 21x1 ( hoy plancha de 22) 9.1% 8.06. 7.90 7.74 174 0.98 -4% 8.00 3% 8.50 6%  29% 0.50  11.00]
PT Scott Gourmet Plus x3 0.5% 22.45 22.45 Ojo no es 3% es 2% 2200 2200 1.0 2% 23.00 5% 24.00 % 1T% 350  28.00)
Eli X3y 13.7% 22.45 22.00° 21.56_ 21.56 0.98 4% 23.00 7% 24.00 4% 17% 3.50 _ 28.00
Bs Propuesta ELLO-S.':
PT'Scbft Gourmet Extra x3 15.5% 17.65 17.65 Bajar de precio 1730 17.30  1.00 2% 18.50 % 19.00 3% 18% 280 2240
Elite Economica x3 19.7% 17.65 17.30 no se respetara 2.80 16.95 16.95 0.98 4% 18.50 9% 19.00 3% 18% 2.80  22.40|
Propuesta KC
PT Scott Gourmet Exira x3 8.0% 16.50 16.50 Propuesta con nuevo 16.17 1647 1.00 2% 16.50 2% 17.00 3% 18% 250 20.00)
Elite Economica X3 11.9% 16.50 16.17 precio 1585 15.85  0.98 4% 16.50 4% 17.00 3% 8% 250 20.00)
PT Scott Gourmet Extra x1 8.6% 18.75 18.75 18.38  18.38 1.00 2% 19.00 3% 20.00 5%  20% 1.00  24.00)
Elite Economica x1 18.75 18.38 18.01 18.01 0.98 4% 19.00 6% 20.00 5% 20% 1.00 _ 24.00)

[Flecha y circunferencia agregadas]

185. En el correo electronico remitido por Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly
Clark, a Claudia Langschwager, BTM de Family Care de Kimberly Clark, del 22 de

junio de 2005%, se sefala lo siguiente:

Subject: Analisis precio LIMA MAYO-JUNIO rev Julio.xls

Claudia
He hecho una hoja resumen, reparando en los precios mayorista, el diferencial con
brokers ( validar que es 2%) y una columna con lo que supondria estas alzas.

Esta columna de alzas es sélo precios, sin considerar que estariamos retirando 2
puntos mas por rebates.

Estamos de acuerdo con este nivel de alzas en un solo mes?

Pls, confirmar. Mafiana tengo meeting.

BQ

186. En el archivo Excel adjunto a este correo se consigna la misma informacion del
adjunto del correo electronico anterior y se afiade un cuadro resumen de los mismos

datos.

187.

En el correo electronico remitido por Claudia Langschwager, BTM de Family Care

de Kimberly Clark a Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly Clark, del 23 de

junio de 2005%, se sefala lo siguiente:

% Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).

o7 Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).
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188.

189.

190.

191.

192.

Subject: Analisis precio LIMA MAYO-JUNIO rev Julio.xls

Blanca en tu misma hoja de analisis estoy incluyendo dos columnas marcadas en
verde con un incremento menos agresivo, que podria ser nuestro primer paso. Veras
el % de incremento y el precio final a brok/may.

CL

En el archivo Excel adjunto a este correo se consigna la misma informacién del
adjunto del correo electrénico anterior®.

Como se puede apreciar de los correos electronicos aqui presentados, de fechas
21, 22 y 23 de junio de 2005, es evidente que los cuadros adjuntos contienen
propuestas de variaciones de precios de productos tanto de Kimberly Clark como de
Protisa en distintos porcentajes, como se identifica de la imagen del cuadro
“Comparativo de Precios KCC vs Protisa (Broker)” presentado aqui como ejemplo®.

En el correo electrénico remitido por Claudia Langschwager, BTM de Family Care
de Kimberly Clark a Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly Clark, del 20 de
julio de 2005, se sefiala lo siguiente:

Asunto: RV: Precios Tottus

Blanca, esta es la situacion de Tottus. Terrible!
La préxima semana consiguen los de CW.

Estamos validando los precios actuales para tu reunion del viernes.

El presente correo electrénico reenvia un correo electronico de Percy Correa, BTA
de Family Care de Kimberly Clark, a Claudia Langschwager, del 18 de julio de 2005,
en donde el primero le reporta un analisis de margenes en la venta de papel
higiénico, papel toalla y sevilletas, en el supermercado Tottus en donde se aprecia
la estrategia de Protisa de tener precios menores.

En el correo electrénico remitido por Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly
Clark, a Sergio Nacach, Gerente General de Kimberly Clark, del 27 de julio de
20057, se sefiala lo siguiente:

98

99

100

101

Si bien no se encuentran en el archivo Excel adjunto los datos adicionales a los que se hace referencia en cuerpo

del presente correo electronico, ello podria deberse a un error al enviar dicho adjunto o que el proceso de

informatica forense no se ha logrado recuperar completamente los adjuntos del correo electrénico en mencion.

Al respecto, Blanca Quino, en la entrevista del 4 de julio de 2016, sefialo:
(...) pero hay una cosa que si quiero puntualizar respecto de esto, Claudia trabajaba por encargo mio en el
2005 y yo trabajaba por encargo de mi Gerente General. Lo que quiero dejar claro aqui es que Claudia no
estaba planeando, ella podria haber dicho esto pero ella no se ha sentado, que yo recuerde, con alguien de
la otra mesa para hacer estos acuerdos, ella aca esta haciendo un andlisis sobre algo que yo podria haber
planteado y sobre una solicitud que ha hecho mi jefe porque estoy hablando del 2005.

Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, 1 hora 19 minutos.

Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).

Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).
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Asunto: Revisiéon Bath Supermercados

De la reunién de hoy

Re enviare px de Tottus previamente validados con ticket de compra. Mafiana a
primera hora.

Trabajara en revisar con supermercados SSPP [Supermercados Peruanos S.A.] y
Tottus subir px para paridad semana que viene. Semana del 8 debe responder. Vé
mas viable en SSPP, mas problemas en Tottus.

Amarrados de Vea y Tottus son "de la cadena" , no de ellos. No lo pueden
controlar. Esta semana los retiraron de la TV de Metro por estos amarrados.

Px de Noble en Tottus los levantara ASAP. Seguimiento semana del 1/8 ( px muy
bajo, S/.6.90 plancha x 24!!)

Revisién incremento sig mes.

De los precios de Tradicional

Subieron px

Validaremos clientes/canal. Algunas diferencias en clientes considerados
distribuidores , que para nos (sic) son mayoristas. Revisién semana 8

193. En relacién con este correo electronico, Blanca Quino, en la entrevista del 4 de julio

de 2016, describio:

Blanca Quino: (...) yo le estoy reportando a mi jefe de como fue esa reunién, de qué
cosa se hablo en esa reunion (...)

Secretaria Técnica: (...) Entonces usted nos dice que este es un reporte de una
reunion.

(...)

Blanca Quino: Este es un informe de una reunion que he tenido.

Secretaria Técnica: ;En la que usted particip6?

Blanca Quino: Si. No me acuerdo con quién. Sé que debe haber sido la empresa, no
me acuerdo exactamente con quién ha sido. Pero, como estoy copiando a Claudia
Langschwager en ese correo, debo deducir que es efectivamente, debo haber estado
hablando con la gente de Protisa, no sé exactamente con quién. O sea, no podria
decirte si fue con el sefior Nash, no, pensaria que si, porque en ese momento yo diria
que el sefior Nash era bien, digamos, era una persona que trabajaba mucho, que
estaba mucho mas metido en el dia a dia posiblemente.

(...)

Secretaria Técnica: ;Es el 27 de julio de 2005?

Blanca Quino: Si, es un correo que yo le envio a Sergio Nacach, que era mi jefe,
copiando a Claudia Langschwagger (...) es la ejecucion de un posible acuerdo (...) Si,
o0 sea, esto me lo esta diciendo alguien de la compafiia Protisa (...)?%2

194. Ciertamente, el texto del correo electrénico del 27 de julio de 2005 es claro en

evidenciar que se trata de un reporte de una reunion realizada en la misma fecha
entre representantes de Kimberly Clark y Protisa, de acuerdo también con lo
informado por Blanca Quino. En este reporte, Blanca Quino realiza un resumen de
cierta informacion y compromisos adoptados en la reunién, estos son:

(i) Kimberly Clark reenviara precios de Tottus validados con tickets de
compra.

102

Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, minuto 54.
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195.

196.

(i) Protisa trabajara en revisar con SSPP y Tottus subir precios para llegar
a paridad.

(iii) Los “amarrados” de Plaza Vea y Tottus no son de Protisa sino de las
cadenas, por lo que no los pueden controlar.

(iv) El precio de Noble de Protisa en Tottus se elevara inmediatamente
(“ASAP").

(v) Se revisara incremento del siguiente mes.

(vi) En el Canal Tradicional Protisa ha subido precios.

(vii)  Se validaran determinados clientes que Protisa considera distribuidores
y Kimberly Clark mayoristas, también en el Canal Tradicional.

La utilizacién en el texto del correo electrénico de expresiones como “Reenviaré”,
“Trabajara”, “Ve mas viable”, “no de ellos”, “no lo pueden controlar’, “subieron” e,
incluso una referencia a un producto especifico de Protisa en la expresion “Px de
Noble en Tottus los levantara ASAP”, confirman que el contenido de este correo
electrénico tiene relacion con acuerdos de precios entre Kimberly Clark y Protisa’®.

En el correo electrénico remitido por Claudia Langschwager, BTM de Family Care
de Kimberly Clark a Carlos Andrés Rupay Montafiez (en adelante, el senor Carlos
Rupay), Director Nacional de Ventas de Kimberly Clark; y, en copia, a Maria de los
Angeles Calderén, Ejecutiva de Ventas Senior, y a Percy Correa, BTA de Family
Care de Kimberly Clark, del 8 de octubre de 2005'%, se sefiala lo siguiente:

Subject: Revision precios Family

Attachments: Comparativo Data Protisa tradicional.xlIs;Propuesta alza Extra x2.xls;
LP.xls

(...)

Carlos, te adjunto los temas que vas a necesitar para tu reunién del dia lunes.

Los comentarios son:

Propuesta de Alza Extra x2
Contempla subir 4% en el precio.

(...

Comparativo precios Traditional KC vs Protisa.

Validamos los precios de Lista recibidos y los precios de factura y éstos concuerdan.
No ha enviado precios de cliente mayorista, por tanto no hemos podido comparar.
Sélo envié broker y distribuidor.

Precios Distribuidor

En lista de precio de distribuidor, los productos de Protisa de volumen (econémico,
noble y dh x2) mantienen una diferencia de -1% respecto a nuestra lista, esto significa
que estan de acuerdo con la estrategia revisada.

(...)”
[Subrayado agregado]

103

104

El correo electrénico del 27 de julio de 2005 tendria relacion con el correo electrénico anteriormente citado del 20 de
julio de 2005, puesto que también se refiere a Protisa y a Tottus; y en este ultimo se habla de una préxima reunién
de Blanca Quino, aunque el dia 27 de julio de 2005 no fue viernes, lo que podria indicar que hubo un cambio de
fecha de la reunién prevista.

Correo obtenido de la computadora de Carlos Rupay.
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197.

Este correo electronico contiene adjunto un archivo con un comparativo de precios
de Kimberly Clark y Protisa en el Canal Tradicional, detallado segun productos
sustitutos, presentaciones, tipo de cliente (distribuidor y broker/agente) para
productos de papel higiénico, papel toalla, servilletas y pafuelos. Asimismo,
contiene una comparacion de precios similar por cliente del Canal Moderno (Wong,
SSPP y Tottus). La informacién de este primer adjunto constituye informacién de
precios de los productos de Protisa que resulta muy detallada; sin embargo, en el
texto del correo electronico no se muestra cual es la fuente de dicha informacién,
puesto que se usan expresiones como “no ha enviado precios del cliente mayorista”
o “solo envié broker y distribuidor” sin precisar quién habria proporcionado la
informacion.

198. Adicionalmente, en un segundo archivo adjunto contiene el siguiente cuadro:
HROKER KC CREONO Vargeh g ST - X Pub
sKu var Pxcompra CUNTADD __ REBATE PxFinal _index Totaldescuentos Py reventa e Wargeensi, Pt reventa Min B X
Guave Bira 102 710 710 3 e 100 ) 70 01t 750 T @io 3% 280 100 1000
Suave Extra 10:2 {Propussta) o G 1 & ] 24 TH A 2% 740 = 018 a0 T aso 2% 210 100 100
RGENTE GMPC frantada) S -
Ehte Ecanamico 10x2 700 .98 682 eaz 048 s 7.10 F 028 750 o [ 040 A% o280, 1.00 1000
Elfle Ecanomico 102 (Proguesto) L - BRAT 724 09 LTy 4% 140 E) 831 750 b o5 e 210 100 1000
RYORISTA KC Roventaal  Wamgender - = 01 WAL T PxPub
SKy Px PxFinei _Index_Totaldescuentos  Winorista _ -Mayorsta: “Margeren Si: - Dita
[Svave Exra 106 78 T 686 ) % 750 % 3=} T 250 100 1000
Suave Exra 102 » EEEE ru 73 124 24 % 780 % 058 m 210 100 10.00
[MAYORISTA L 3PC : .
{Elite Econamico 10:2 725 kA 696 806 1.0 A% 50 % ase 2% 250 1.00 10,00
Eits Econcmics 102 {Propuesta) (LR J ) 738 124 124 10 Ty 730 ) Lol . 2 a0 1.00 10.00
[EsTRBUGOR Koo TREONO Y r—— ETL - W e S, PR Pub
SKU var Pxcomprs CONTADO REBATE PxFinal _ndex Totadescuenios Px reventa May Disirib {vertiés Margen eiy 51, Px reventa in _Distib (horizanial) - Margen en 54 - Detalista - . 3Unid__Paguete
Gurvs Exra 1 i3 TR 0 T8 1w, ) T T 5% 03 750 I 058 9Tk ooade..- 100 1000
5uave Exra 10 3 e 730 730 LX) o w70 % < 040 700 £ oo - o  [KEEDRE 10 000
O TRIBUIOR G PG CREDIG T Wamen, X S Mamgen - : o : - prPub
XY it Px cor cuentos ge en i Inorists Morgeen 81, Ottafists aUnid _Paguete |
€t Evonomca 102 Y ; z z 2 020 3 280 . 100 1000
Efie Economico 10x2 (Proguesta 4% 72 708 694 694 036 & 760 % 0653 700 B 030 % w 100 1000
199. Como se puede apreciar, el cuadro anterior contiene una propuesta de incremento

200.

de precios en 4% para productos tanto de Kimberly Clark como de Protisa. De
acuerdo con el texto del correo electronico, el cuadro anterior habria sido utilizado
para una reunion en donde participd Carlos Rupay, Director Nacional de Ventas de
Kimberly Clark.

En el correo electrénico remitido por Claudia Langschwager, BTM de Family Care
de Kimberly Clark a Carlos Rupay, Director Nacional de Ventas de Kimberly Clark,
con copia a Blanca Quino, Gerenta Comercial de Kimberly Clark, del 27 de octubre
de 2005, a propdsito de una cadena de correos en los que se solicita validar que
Protisa ha incrementado precios en los productos doble hoja x 2 y doble hoja x 4, se
sefala lo siguiente:

Subject: RV: Subida de precios

Carlos Protisa debi6 subir desde este lunes 24. De acuerdo con la factura enviada por
Lazlo de fecha 26 (Lucia Capcha) el precio sigue siendo el mismo.

La informacién que esta soltando Protisa en el mercado es de un alza de 8.4% para la
proxima semana, lo que los llevaria a un precio mayorista de S/. 9.65, esto es 2% por
debajo de nuestro precio actual. El precio Mayorista debe llegar a S/. 9.80.

(...

105

Correo obtenido de la computadora de Blanca Quino (reasignada a Claudia Langschwager).
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201.

202.

203.

204.

Como respuesta al correo electrénico anterior, Blanca Quino, Gerenta Comercial de
Kimberly Clark, se dirige mediante correo electrénico de la misma fecha a Claudia
Langschwager, BTM de Family Care de Kimberly Clark y a Carlos Rupay, Director
Nacional de Ventas de Kimberly Clark, sefialando lo siguiente:

Subject: RE: Subida de precios

PPP?07P7?????0????????7?2?2???2?7?2?7?77?27?

Otra vez, Andres?
Carlos, como quieres manejarlo??

Lo que se puede apreciar de estos correos del 27 de octubre de 2005 es que
Claudia Langschwager, BTM de Family Care de Kimberly Clark, afirmé que Protisa
debié subir desde el 24 de octubre pero, sin embargo, mantuvo su precio.
Posteriormente se refiere a que Protisa esta anunciando un alza que lo llevaria a un
precio mayorista de S/. 9,65 pero, sin embargo, el precio mayorista deberia llegar a
S/. 9,80. De lo anterior se desprende que Claudia Langschwager habria tenido
informacién sobre la fecha de incremento de precio de Protisa y el monto al que
deberia llegar dicho precio. Asimismo, la forma de reaccionar de Blanca Quino, que
expresa con signos de interrogacion y admiracion su molestia por dicha situacién, y
la pregunta que le dirige a Carlos Rupay, sefialan la existencia de una coordinacion
previa entre ambas empresas'®.

En registro electronico de calendario del 14 de noviembre de 2005, se encuentra
una convocatoria emitida por Blanca Quino, Gerenta General de Kimberly Clark, a
Carlos Rupay, Director Nacional de Ventas de Kimberly Clark, y con copia a Claudia
Langschwager, BTM Family Care de Kimberly Clark, en la que se sefala lo
siguiente:

Subject Updated: Reunion

Postergada para sig semana

Presentacion nuevo gerente comercialj (sic)

Propuestas de alzas tradicional

Analisis de precios por provincias (diferenciando fletes)

Alza de px de supermercados (revision de gaps) Descuentos promocionales, gaps de
costos a los supermercados

SCA

De acuerdo con lo informado por Juan Francisco Garcia, él fue designado Gerente
Comercial de Protisa, precisamente en noviembre de 2005, con lo que la anotacién
en el registro electrénico de calendario aqui mostrado, correspondiente a una
presentacién de un nuevo gerente comercial, coincide con el momento en que Juan
Francisco Garcia se iniciaba en el ejercicio de dicho cargo.

106

Sobre estos correos electrénicos, Blanca Quino manifesté en la entrevista del 4 de julio de 2016, que:

Secretaria Técnica: (...) ¢ Esto tendria que ver con un acuerdo que no se estaba ejecutando?
Blanca Quino: Podria ser.

(..

Entrevista a Blanca Quino del 4 de julio de 2016, 1 hora 24 minutos.
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205. Ciertamente, en la entrevista del 5 de julio de 2016, Juan Francisco Garcia

manifestd lo siguiente:

Juan Francisco Garcia: (...) es en noviembre cuando me nombra Gerente Comercial,
que me invita a una reunioén, Alejandro Nash, como Gerente General.

Secretaria Técnica: (...) ;Coémo fue ese primer contacto, esa primera reunion? ;En
qué momento, aproximadamente?

Juan Francisco Garcia: Yo entré en noviembre, fue (...) al poco tiempo, que me dice
que iba a haber una reuniéon con gente de la competencia, con ejecutivos de la
competencia, eso debe haber sido (...) fines de 2005 probablemente, fue una reuniéon
me parece en El Golf, donde estaba Blanca Quino como Gerente General y el sefior
Carlos Rupay.

(...)

Secretaria Técnica: (...) ;Cual era el objetivo de esa reunion?

Juan Francisco Garcia: De lo que me acuerdo, uno de los objetivos, bueno, era
presentarme a mi como Gerente Comercial. Se tocaron varios temas de coyuntura, de
la industria y algo de precios también creo que se toco, (...) se estaba hablando de
hacer un alza en los préximos meses, algo asi creo que fue. 197

206. Consultado sobre el registro electronico de calendario del 14 de noviembre de 2005,

en la misma entrevista, Juan Francisco Garcia senalo:

Juan Francisco Garcia: (...) puede ser que se trate de la reunion, a la primera
reunién que fui, si, es posible.

Secretaria Técnica: (...) ;En esa reunién se habrian tocado ya temas de precios para
tener acuerdos entre los competidores?

Juan Francisco Garcia: No estoy totalmente seguro por[que] ha pasado ya un
montén de tiempo pero es bastante probable que si, que si haya habido una
conversacion sobre (sic) ese tipo. Sobre todo porque meses después creo que se
gjecutaron alzas de precios, en enero, por ahi, viendo ya los informes, los archivos, o
sea que si, si es posible.%8

207. Al respecto, consultada sobre el registro electronico de calendario del 14 de

noviembre de 2005 Blanca Quino, en la entrevista del 4 de julio de 2016, sefalo lo
siguiente:

(...) lo que me hace pensar en que hay una reunion y que esa reunion es con alguien
que no es a la interna, es la presentacion del nuevo Gerente Comercial. Pero si, es
importante sefialar que (...) esto es la continuaciéon de una practica de algunas
reuniones.

(...)

(...) si esta este correo y esta la presentacion del nuevo gerente comercial, pues era
asi como los Gerentes Generales introducian a las personas que iban a ejecutar esta
practica. En su momento a mi me deben haber presentado seguramente asi y luego
cuando yo ya he sido Gerente General después, en su momento, debo haber
involucrado a algunas personas asi, 0 sea quien marcaba estas cosas era el Gerente
General. 199

107

108

109

Entrevista a Juan Francisco Garcia del 5 de julio de 2016, 5 minutos.
Entrevista a Juan Francisco Garcia del 5 de julio de 2016, 9 minutos.

Entrevista a Blanco Quino del 4 de julio de 2016, 1 hora 30 minutos.
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208.

209.

210.

211.

212.

De acuerdo con lo anterior, es posible concluir que hacia noviembre de 2005 se
produjo una reunién entre Alejandro Nash, Gerente General de Protisa; Juan
Francisco Garcia, Gerente Comercial de Protisa; Blanca Quino, Gerenta General de
Kimberly Clark, y Carlos Rupay, Director Nacional de Ventas de Kimberly Clark, en
la que Juan Francisco Garcia fue presentado como el nuevo Gerente Comercial de
Protisa a los representantes de Kimberly Clark. En dicha reunion, de acuerdo con la
agenda contenida en el registro electrénico de calendario del 14 de noviembre de
2005 y a lo manifestado por Juan Francisco Garcia en la entrevista del 5 de julio de
2016, los representantes de ambas empresas discutieron temas concernientes a los
precios de sus productos (el documento menciona propuestas de alzas de precios
en el Canal Tradicional y alzas en precios en supermercados).

Asimismo, en su escrito del 31 de agosto de 2016, Juan Francisco Garcia precisoé lo
siguiente:

En coordinacién y por encargo del Gerente General de Protisa, participé en reuniones
con ejecutivos de Kimberly Clark, en diferentes fechas desde fines del 2005, con el
objeto de desarrollar una agenda de temas comunes, tales como regulacion
publicitaria, entre otros y, efectivamente, también respecto a la fijacion de algunos
precios. En dichas reuniones participaban los Gerentes Generales de ambas
empresas, asi como un ejecutivo comercial de KCP (BTM o responsable de ventas).
Asimismo, mantuve contacto posterior con dichos ejecutivos comerciales para realizar
coordinaciones sobre lo tratado en esas reuniones o temas puntuales en el mercado
de papeles.

En registro electrénico de calendario del 28 de noviembre de 2005 de Carlos Rupay,
Director Nacional de Ventas de Kimberly Clark, se anot6 lo siguiente:

Subject  Reunion (sic) Juan Francisco Papeles’"’

De otro lado, en la entrevista del 5 de julio de 2016, Juan Francisco Garcia informo
la existencia de una reunion adicional a finales del 2005:

(...) si hacia fines de afio [2005] o inicios [del 2006] hubo una reunién con el sefior
Rupay para ver, digamos, los temas que se habian conversado antes (...)

(...

Creo que fuimos solamente los dos 1"

En la misma entrevista, Juan Francisco Garcia refirié que estas reuniones a finales
del 2005 (la realizada con motivo de su presentacién a los representantes de
Kimberly Clark y la que mantuvo con Carlos Rupay) habrian llevado a incrementos
de precios a inicios del siguiente afio (entre enero y febrero de 2006), respecto del
Canal Tradicional y el Canal Moderno, probablemente, a nivel nacional:

Secretaria Técnica: De lo que se desprenderia de estas primeras reuniones hacia
finales del 2005, la que podria tener relacién con la presentacién suya o esta adicional
con el sefior Rupay, usted nos mencionaba recién eso, se habria reflejado en
incrementos de precios.

Juan Francisco Garcia: Si.

110

1M1

Registro electrénico obtenido de la computadora de Carlos Rupay.

Entrevista a Juan Francisco Garcia del 5 de julio de 2016, 11 minutos.
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213.

214.

215.

Secretaria Técnica: Supondria en los primeros meses del siguiente ano.

Juan Francisco Garcia: Si, enero, febrero de 2006.

