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TERCERIZACION
DE LA OPERACION
DE SISTEMAS

EL MODELO MAS EFI-
CIENTE DE OUTSOURCING
ES AQUEL EN EL CUAL EL
PROVEEDOR APORTA LA
OPERACION Y EL CLIENTE
COMPROMETE RECURSOS
PARA EL SEGUIMIENTO Y
CONTROL DE LA FUNCION
TERCERIZADA

L a decisién de migrar de un
modelo de operacion de
los sistemas de informa-
cidn 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
tercerizacion.
Los profesionales de sistemas
més ortodoxos tienen una
igual cantidad de razones para
imponer un manto de duda
frente a una propuesta de out-
sourcing.
Ambas posiciones son atendi-
blesy, en general, la solucién
Optima 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 funcién que para la com-

pania no es foco, con el obje-

tivo de mejorar los indicadores

de gestion.
Necesariamente la terceriza-
cién de esa funcién se debe

traducir en una mejor percep-

cion de los clientes internos

y externos y; en mejoras

concretas en los resultados
econdémicos y financieros.

Una empresa que paga altas

tasas de interés por descu-

biertos bancarios, podria
pretender adelantar cinco dias
la facturacioén 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, 0 no cuenta con
el headcount necesario para
hacer frente a este desafio, la

tercerizacion se convierte en

"la alternativa”.

En un momento histérico en el
que los profesionales de siste-
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mas gozan de pleno empleo,
las companias, al tercerizar la
operacion de sus sistemas,
se garantizan servicio per-
manente sin preocupaciones
por aspectos vinculados a:
vacaciones, planes de carrera,
rotacion y capacitacion del
personal.

Antes de decidirse por la ter-
cerizacion de la operacion de
alguno/s de su/s sistema/s,

la empresa debe acordar con
su proveedor, ademas de los
objetivos y los indicadores de
gestion, dos aspectos que

se tornaran criticos cuando el
outsourcing se ponga en pro-
duccion:

¢ Matriz de Responsabilidades
¢ Penalidades por incumpli-
mientos

Adicionalmente, la compania
debe asegurarse interna-
mente, la metodologia y los
recursos que asignara para el
seguimiento y control del out-
sourcing.

Mas alla 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. d
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REVENUE

ASSURANCE.

CONTROL DE
FRAUDES
INTERNOS,
DOCUMENTA-
CION DE PROCE-
SOSY TABLERO DE
COMANDO

LA IMPLEMENTACION DE
UN PROCESO DE
REVENUE ASSURANCE
OBLIGA A LAS EMPRESAS
DE TELECOMUNICACIO-
NES A SER MAS EFICIEN-
TES EN MUCHOS DE SUS
PROCESOS, INCLUYENDO
ALGUNOS QUE NO FOR-
MAN PARTE DE SU FOCO.
EN ESTA NOTA PRESENTA-
MOS TRES CASOS.

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
periddicamente por aquellos
que tienen la responsabilidad
de Revenue Assurance en la
compafia, sea esta un area
de la empresa o un proceso
tercerizado.

REVENUE ASSURANCE Y LA
NECESIDAD DE RELEVAR Y
DOCUMENTAR LOS
PROCESOS

Un proceso de Revenue
Assurance no se puede
implementar si previamente
no se han relevado ni docu-
mentado los subprocesos

involucrados. La voragine del

dia a dia hace que la actua-
lizacion de los manuales de
procedimientos no tenga
una prioridad destacada en
la vida corporativa. La imple-
mentacion 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-
maés de aportar herramientas
para tomar decisiones ten-
dientes al resguardo de los
resultados de la compania,
es fuente obligada para la
generacién del tablero de
comando.

La mejora de los resultados
y los indicadores expresados
en el tablero de comando,
combinado con la certeza de
gue se estan identificando los
desvios y se estan tomando
medidas al respecto, brinda
una sensacioén de confianza a
todos aquellos que no estéan
involucrados directamente en
la operacién: gerentes, direc-
tores y accionistas. i

EUSINESS SOLUTIOHNS

ACUERDO
ESTRATEGICO

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

de los sistemas que
integran la suite de

telefonia PBS-NET y su
comercializacion en Ar-

gentina, Peru y Brasil.
Pampa Business So-
lutions S.R.L. es una
compafia 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 estéan
trabajando en la ver-
sién 2.0 del sistema
de Rating PBS-NET e
integrando el médulo
de Calidad al Least
Cost Routing (LCR).
Adicionalmente, se
encuentran adap-
tando su sistema de
Interconexién para el
mercado peruano.id

INCORPORACION

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

estaran las de coor-
dinar la presencia de
NET a nivel Regional,

la promocién de los
productos de Integra-
cion de Sistemas de

la Suite de Telefoniay
Business Consulting
de alta especializacion
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.
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SISTEMAS DE
INFORMACION
SUITE DE TELEFONIA.

LCR: LEAST COST
ROUTING

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
TELEFONIA CON SISTE-
MAS CRITICOS TODAVIA
AUSENTES. ENTRE ELLOS,
SIN DUDAS, EL LCR Y EL
ANTIFRAUDE SON LOS
PRINCIPALES.

D urante el primer trimestre
del ano en curso, NET
realizé un relevamiento de

los sistemas que conforman
la suite de telefonia de los
operadores de telefonia fija,
verificando la ausencia de dos
sistemas criticos: 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 telefonia
en las companias de teleco-
municaciones.

Ambos sistemas, LCR y Anti-
fraude, tienen un nivel de cri-
ticidad proporcional al tamano
del negocio de telefonia. Es
por esto que, alla por el 2000
—ano de la desregulacion del

INTEGRACION DEL LCR
—>
3

Modulo >

Datawarehouse Calidad >
L—>

Sistema Pricing
de Interconexién Tool

mercado-, ninguno de estos
sistemas estaba en la agenda
de los directores de IT. La
prioridad excluyente la tenfan
el mediador y los sistemas de
valorizacién. Con la aparicién
de los primeros clientes y algo
de buena voluntad, la gestion
de los enrutamientos y la
deteccién de fraudes se fue-
ron consolidando como tareas
manuales.

La debacle de diciembre de
2001 empeoro la ya resentida
industria de las telecomu-
nicaciones por el derrumbe
del NASDAQ. Se cayeron
drasticamente las inversiones
siendo las areas de sistemas
de informacion algunas de las
mas afectadas.

Esta realidad combinada

con la ausencia de ofertas

a precios razonables convir-
tieron al LCR y al Antifraude

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

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

NET, junto a su partner
Pampa Business Solutions
(PBS), han desarrollado un
LCR que resuelve automatica-
mente todas las necesidades
funcionales para el enruta-
miento de tréafico. El sistema
incluye un modulo que auto-
matiza las mediciones de cali-
dad, es integrado al sistema
de interconexién para alimen-
tarse de los costos y genera
los scrips para automatizar los
enrutamientos en los distintos
switchs.

El sistema de interconexion
no posee la capacidad de
reconocer las calidades de

las diferentes rutas. Los ope-
radores que ofrecen mas de
una calidad a sus clientes se
encuentran con un problema
al momento de generar los
planes comerciales. EI LCR
resuelve esta situacion posi-
cionandose como la fuente

Flujo de
Switch X1 los datos
Switch X2 alimenta de las
Switch X3 mediciones de ca-
Switch Xy lidad y de los cos-

tos, resuelve los

enrutamientos y

genera los scrips
para los distintos
switchs.

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

El drea de Switching junto
con la de Gestién de Red

en las empresas de tele-
comunicaciones han sido
histéricamente los grandes
detractores del LCR. Supo-
nian o intufan una merma en
Sus recursos humanos por la
automatizacién de tareas bési-
cas de esas areas como los
enrutamientos. El crecimiento
del negocio de telefonia, bési-
camente en los new players,
tornd sumamente dificultosa
la administracién de funcio-
nes automatizables por el
LCR. La otrora sensacién de
amenaza paso a percibirse
como la oportunidad de
enfocarse en tareas de mayor
valor agregado.

Este momento histérico
encuentra a operadores con
intenciones de implementar
un LCRy a empresas de
software con intenciones de
desarrollarlos. La incégnita

es hasta donde seré aprove-
chado.id
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BANDERA DE
LARGADA
PARA TRANSTEL

NACE UN NUEVO OPE-
RADOR NACIONAL. CON
UNA INVERSION INICIAL
DE CINCO MILLONES DE
DOLARES 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.

D 0s companias, un opera-
dor y un grupo inversor,

pretenden convertirse en
una alternativa para las PyMEs
del interior del pais bajo la marca
TRANSTEL.

Sibien, por el momento, ambas
empresas prefieren mantener

el anonimato, trascendié que
TRANSTEL desarrollard una

red cien por ciento NGN (Next
Generation Network) con equi-
pamiento de TELES. Este pro-
veedor aleman, representado en
Argentina por DAICONET SRL,
cuenta con redes desarrolladas

SISTEMAS DE

INFORMACION
Y REVENUE
ASSURANCE.

en su pais de origen, ltalia, Tur-
quia 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 dispard
la ejecucion de las primeras
6rdenes de compra, por lo que,
TRANSTEL ya dispone del equi-
pamiento necesario para afron-
tar la primera etapa del proyecto
técnico.

El méximo responsable de
TRANSTEL informé a Suple-
mento T que el proyecto consta
de tres etapas bien diferen-
ciadas. La primera de ellas, y

la mas critica, 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”, sefalé el ejecutivo.

Mientras desarrolla su negocio
corporativo, TRANSTEL pre-

tende generar répidamente

un negocio mayorista entre

operadores. Contara con rutas

directas a Bolivia, Paraguay,
Ecuador y Venezuela. En
paralelo, esté analizando un

acuerdo estratégico con un
operador argentino que cubri-

rfa sus necesidades iniciales
para la puesta en marcha del
proyecto.

Para el soporte vy la gestion del
negocio, TRANSTEL ha con-

tratado a NET, por tres anos, la

provisién e implementacion de
los sistemas de informacion
gue integran la suite de telefo-
nia. Mas alla de los sistemas
necesarios para la mediacion y

valorizacion de las llamadas, la

solucién incluye la implemen-

tacion del Least Cost Routing

(LCR), Antifraude y Pricing

Tool.

De esta manera, TRANSTEL
se convierte en el segundo

F iN % A i U
LW B L

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 instalacion de
todas las aplicaciones en el
datacenter de TRANSTEL. La
operacioén de los sistemas se
realizara desde las oficinas de
NET en forma remota. TRANS-
TEL, a los treinta seis meses de
servicios ininterrumpidos, podra
hacer uso de la opcién de com-
pra de las licencias con una bo-
nificacion del ochenta por ciento
sobre los precios de lista.

El convenio con TRANSTEL se
convierte en estratégico para
NET porgue prepara su estruc-
tura para avanzar con el mismo
modelo de negocio sobre su
proximo segmento objetivo: Las
Cooperativas.

NET ha avanzado conversacio-
nes con algunos operadores de
manera de presentar en forma
conjunta una solucién cien por
ciento integrada para las coope-
rativas no telefénicas.
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