
El modelo más efi-
ciente de outsourcing 
es aquel en el cual el 
proveedor aporta la 
operación y el cliente 
compromete recursos 
para el seguimiento y 
control de la función 
tercerizada
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a decisión de migrar de un 
modelo de operación de 
los sistemas de informa-

ción con recursos propios a 
un modelo tercerizado puede 
ser tan conveniente como 
riesgosa.
Los defensores a ultranza del 
outsourcing pueden enumerar 
una docena de razones para 
justificar la conveniencia de la 
tercerización.
Los profesionales de sistemas 
más ortodoxos tienen una 
igual cantidad de razones para 
imponer un manto de duda 
frente a una propuesta de out-
sourcing.
Ambas posiciones son atendi-
bles y, en general, la solución 
óptima suele encontrarse en la 
zona de los grises, es decir, en 
un proceso mixto. 

El outsourcing no siempre 
puede representar un ahorro 
en sueldos, simplemente se 
trata de trasladar a un tercero 
una función que para la com-

telecomunicaciones

pañía no es foco, con el obje-
tivo de mejorar los indicadores 
de gestión.
Necesariamente la terceriza-
ción de esa función se debe 
traducir en una mejor percep-
ción de los clientes internos 
y externos y; en mejoras 
concretas en los resultados 
económicos y financieros.

Una empresa que paga altas 
tasas de interés por descu-
biertos bancarios, podría 
pretender adelantar cinco días 
la facturación a sus clientes 
para hacerse de fondos antici-
padamente y devengar menos 
intereses. Si no puede desviar 
el foco de sus colaboradores 
sobre este objetivo, cualquiera 
sea la causa, o no cuenta con 
el headcount necesario para 
hacer frente a este desafío, la 
tercerización se convierte en 
“la alternativa”.

En un momento histórico en el 
que los profesionales de siste-

Año 1 Nº2      Agosto 2007

Este material 
acompaña 
la edición de 
Convergencia Telemática 
de Agosto 2007 

mas gozan de pleno empleo, 
las compañías, al tercerizar la 
operación de sus sistemas, 
se garantizan servicio per-
manente sin preocupaciones 
por aspectos vinculados a: 
vacaciones, planes de carrera, 
rotación y capacitación del 
personal.

Antes de decidirse por la ter-
cerización de la operación de 
alguno/s de su/s sistema/s, 
la empresa debe acordar con 
su proveedor, además de los 
objetivos y los indicadores de 
gestión, dos aspectos que 
se tornarán críticos cuando el 
outsourcing se ponga en pro-
ducción:
• Matriz de Responsabilidades
• Penalidades por incumpli-
mientos
Adicionalmente, la compañía 
debe asegurarse interna-
mente, la metodología y los 
recursos que asignará para el 
seguimiento y control del out-
sourcing.

Más allá de la seriedad del 
proveedor del servicio, un out-
sourcing sin un seguimiento / 
control comprometido y dedi-
cado por parte del cliente, se 
convierte en una ventana para 
potenciales ineficiencias.
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REVENUE ASSURANCE 
COMO HERRAMIENTA DE 
CONTROL DE  FRAUDES 
INTERNOS

El proceso de Revenue Assu-
rance no puede partir de una 
premisa que descuente la 
buena fe de los colaborado-
res. Necesariamente este 
aspecto debe ponerse en 
duda para que sea revalidado 
periódicamente por aquellos 
que tienen la responsabilidad 
de Revenue Assurance en la 
compañía, sea esta un área 
de la empresa o un proceso 
tercerizado.

REVENUE ASSURANCE Y LA 
NECESIDAD DE RELEVAR Y 
DOCUMENTAR LOS 
PROCESOS

Revenue
assurance.

CONTROL DE 
FRAUDES  
INTERNOS, 
documenta-
cion de PROCE-
SOS Y TABLERO DE 
COMANDO
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La implementación de 
un proceso de 
Revenue Assurance 
obliga a las empresas 
de telecomunicacio-
nes a ser más eficien-
tes en muchos de sus 
procesos,  incluyendo 
algunos que no for-
man parte de su foco. 
En esta nota presenta-
mos tres casos.

Un proceso de Revenue 
Assurance no se puede 
implementar si previamente 
no se han relevado ni docu-
mentado los subprocesos 
involucrados. La vorágine del 
día a día hace que la actua-
lización de los manuales de 
procedimientos no tenga 
una prioridad destacada en 
la vida corporativa. La imple-
mentación de un proceso 
de Revenue Assurance es el 
momento indicado para ajus-
tar los manuales y planificar 
mejoras en los procesos.

REVENUE ASSURANCE 
COMO FUENTE DEL 
TABLERO DE COMANDO

Las conclusiones de un pro-

ceso de Revenue Assurance, 
es decir, la lectura de los indi-
cadores y mediciones, ade-
más de aportar herramientas 
para tomar decisiones ten-
dientes al resguardo de los 
resultados de la compañía, 
es fuente obligada para la 
generación del tablero de 
comando.
La mejora de los resultados 
y los indicadores expresados 
en el tablero de comando, 
combinado con la certeza de 
que se están identificando los 
desvíos y se están tomando 
medidas al respecto, brinda 
una sensación de confianza a 
todos aquellos que no están 
involucrados directamente en 
la operación: gerentes, direc-
tores y accionistas.

Acuerdo 
Estrategico

Negocios en Teleco-
municaciones S.A. 
(NET) ha firmado un 
convenio con Pampa 
Business Solutions 
(PBS) para el desa-
rrollo en conjunto 

incorporacion

NET ha incorporado 
a su equipo a Horacio 
Samaniego como 
Sales Manager de la 
División Telefonía. 
Entre sus funciones, 

estarán las de coor-
dinar la presencia de 
NET a nivel Regional, 
la promoción de los 
productos de Integra-
ción de Sistemas de 
la Suite de Telefonía y 
Business Consulting 
de alta especialización 
de PBS-NET. Horacio 
Samaniego se ha desa-
rrollado exitosamente 
en el pasado como 
Wholesale Manager en 
la ex Impsat FN, actual-
mente Global Crossing 
LATAM.

de los sistemas que 
integran la suite de 
telefonía PBS-NET y su 
comercialización en Ar-
gentina, Perú y Brasil.
Pampa Business So-
lutions S.R.L. es una 
compañía con foco en 
el desarrollo de siste-
mas, mientras que Ne-
gocios en Telecomu-
nicaciones S.A. posee 
un perfil fuertemente 
funcional. La alianza 
estratégica apunta a 
aprovechar las capaci-
dades ya desarrolladas 

por cada una de las 
partes.
Actualmente están 
trabajando en la ver-
sión 2.0 del sistema 
de Rating PBS-NET e 
integrando el módulo 
de Calidad al Least 
Cost Routing (LCR). 
Adicionalmente, se 
encuentran adap-
tando su sistema de 
Interconexión para el 
mercado peruano.

Novedades

División Revenue Assurance
Director: José Luis Gonzalez
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Flujo de 
los datos
El LCR se 
alimenta de las 
mediciones de ca-
lidad y de los cos-
tos, resuelve los 
enrutamientos y 
genera los scrips 
para los distintos 
switchs.

urante el primer trimestre 
del año en curso, NET 

realizó un relevamiento de 
los sistemas que conforman 
la suite de telefonía de los 
operadores de telefonía fija, 
verificando la ausencia de dos 
sistemas críticos: Least Cost 
Routing (LCR) y Antifraude.

La ausencia de estos siste-
mas en todos los operadores 
relevados no es una casua-
lidad ni se debe a la desidia 
o falta de criterio de quienes 
toman las decisiones res-
pecto de la suite de telefonía 
en las compañías de teleco-
municaciones.
Ambos sistemas, LCR y Anti-
fraude, tienen un nivel de cri-
ticidad proporcional al tamaño 
del negocio de telefonía. Es 
por esto que, allá por el 2000 
–año de la desregulación del 

mercado-, ninguno de estos 
sistemas estaba en la agenda 
de los directores de IT. La 
prioridad excluyente la tenían 
el mediador y los sistemas de 
valorización. Con la aparición 
de los primeros clientes y algo 
de buena voluntad, la gestión 
de los enrutamientos y la 
detección de fraudes se fue-
ron consolidando como tareas 
manuales.
La debacle de diciembre de 
2001 empeoró la ya resentida 
industria de las telecomu-
nicaciones por el derrumbe 
del NASDAQ. Se cayeron 
drásticamente las inversiones 
siendo las áreas de sistemas 
de información algunas de las 
más afectadas.
Esta realidad combinada 
con la ausencia de ofertas 
a precios razonables convir-
tieron al LCR y al Antifraude 

L

sistemas de 
informacion
suite de telefonia.

en los grandes ausentes en 
las suites de telefonía de los 
operadores locales y de larga 
distancia de la Argentina.

En esta edición nos ocupare-
mos del Least Cost Routing. 

NET, junto a su partner 
Pampa Business Solutions 
(PBS), han desarrollado un 
LCR que resuelve automática-
mente todas las necesidades 
funcionales para el enruta-
miento de tráfico. El sistema 
incluye un módulo que auto-
matiza las mediciones de cali-
dad, es integrado al sistema 
de interconexión para alimen-
tarse de los costos y genera 
los scrips para automatizar los 
enrutamientos en los distintos 
switchs.
El sistema de interconexión 
no posee la capacidad de 
reconocer las calidades de 
las diferentes rutas. Los ope-
radores que ofrecen más de 
una calidad a sus clientes se 
encuentran con un problema 
al momento de generar los 
planes comerciales. El LCR 
resuelve esta situación posi-
cionándose como la fuente 

de información más efectiva 
para alimentar el Pricing Tool 
con los costos por Rutas/Cali-
dades.

El área de Switching junto 
con la de Gestión de Red 
en las empresas de tele-
comunicaciones han sido 
históricamente los grandes 
detractores del LCR. Supo-
nían o intuían una merma en 
sus recursos humanos por la 
automatización de tareas bási-
cas de esas áreas como los 
enrutamientos. El crecimiento 
del negocio de telefonía, bási-
camente en los new players, 
tornó sumamente dificultosa 
la administración de funcio-
nes automatizables por el 
LCR. La otrora sensación de 
amenaza pasó a percibirse 
como la  oportunidad de 
enfocarse en tareas de mayor 
valor agregado.
Este momento histórico 
encuentra a operadores con 
intenciones de implementar 
un LCR y a empresas de 
software con intenciones de 
desarrollarlos. La incógnita 
es hasta donde será aprove-
chado.

El escenario de madu-
rez actual, combinado 
con desarrollos 
nacionales altamente 
competitivos respecto 
de la calidad y los pre-
cios de las licencias, 
brindan la posibilidad 
a los operadores de 
completar la suite de 
telefonía con siste-
mas críticos todavía 
ausentes. Entre ellos, 
sin dudas, el LCR y el 
Antifraude son los 
principales.

LCR: LEAST COST 
ROUTING

D

integracion del lcr

Switch X1
Switch X2
Switch X3
Switch Xy

Pricing
Tool

Datawarehouse
Modulo
Calidad LCR

Sistema
de Interconexión
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os compañías, un opera-
dor y un grupo inversor, 
pretenden convertirse en 

una alternativa para las PyMEs 
del interior del país bajo la marca 
TRANSTEL.

Si bien, por el momento, ambas 
empresas prefieren mantener 
el anonimato, trascendió que 
TRANSTEL desarrollará una 
red cien por ciento NGN (Next 
Generation Network) con equi-
pamiento de TELES. Este pro-
veedor alemán, representado en 
Argentina por DAICONET SRL, 
cuenta con redes desarrolladas 

en su país de origen, Italia, Tur-
quía e India. TRANSTEL implica 
el desembarco de la red NGN 
de TELES en el continente ame-
ricano.

Durante la segunda quincena 
de mayo, los equipos han supe-
rado exitosamente las pruebas 
sobre la maqueta de TELECOM 
ARGENTINA. Este hito disparó 
la ejecución de las primeras 
órdenes de compra, por lo que, 
TRANSTEL ya dispone del equi-
pamiento necesario para afron-
tar la primera etapa del proyecto 
técnico.

El máximo responsable de 
TRANSTEL informó a Suple-
mento T que el proyecto consta 
de tres etapas bien diferen-
ciadas. La primera de ellas, y 
la más crítica, consiste en el 
desarrollo de la red nacional pla-
nificado en veinticuatro meses. 
TRANSTEL apunta a brindar 
soluciones convergentes para el 
sector corporativo y PyME. “Si 
bien este es el foco, no descar-
tamos el desarrollo de negocios 
marginales a través de canales 
asociados”, señaló el ejecutivo.

Mientras desarrolla su negocio 
corporativo, TRANSTEL pre-

bandera de 
largada 
para transtel

sistemas de 
informacion 
y revenue 
assurance.

Nace un nuevo ope-
rador nacional. Con 
una inversión inicial 
de cinco millones de 
dólares TRANSTEL 
muestra las alas en 
el mercado de las te-
lecomunicaciones. Un 
management con ex-
periencia, respaldado 
por un grupo inver-
sor serio, son un buen 
punto de partida.
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tende generar rápidamente 
un negocio mayorista entre 
operadores. Contará con rutas 
directas a Bolivia, Paraguay, 
Ecuador y Venezuela. En 
paralelo, está analizando un 
acuerdo estratégico con un 
operador argentino que cubri-
ría sus necesidades iniciales 
para la puesta en marcha del 
proyecto.

Para el soporte y la gestión del 
negocio, TRANSTEL ha con-
tratado a NET, por tres años, la 
provisión e implementación de 
los sistemas de información 
que integran la suite de telefo-
nía. Mas allá de los sistemas 
necesarios para la mediación y 
valorización de las llamadas, la 
solución incluye la implemen-
tación del Least Cost Routing 
(LCR), Antifraude y Pricing 
Tool.

De esta manera, TRANSTEL 
se convierte en el segundo  

operador en contratar la suite 
completa de PBS-NET en la mo-
dalidad Outsourcing Full, des-
pués de COMSAT ARGENTINA.

El servicio contratado a NET 
consiste en la instalación de 
todas las aplicaciones en el 
datacenter de TRANSTEL. La 
operación de los sistemas se 
realizará desde las oficinas de 
NET en forma remota. TRANS-
TEL, a los treinta seis meses de 
servicios ininterrumpidos, podrá 
hacer uso de la opción de com-
pra de las licencias con una bo-
nificación del ochenta por ciento 
sobre los precios de lista.

El convenio con TRANSTEL se 
convierte en estratégico para 
NET porque prepara su estruc-
tura para avanzar con el mismo 
modelo de negocio sobre su 
próximo segmento objetivo: Las 
Cooperativas.
NET ha avanzado conversacio-
nes con algunos operadores de 
manera de presentar en forma 
conjunta una solución cien por 
ciento integrada para las coope-
rativas no telefónicas.




