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SISTEMAS DE
BUSINESS
INTELLIGENCE

SI BIEN EL TERMINO ESTA
IMPUESTO EN EL MER-
CADO, ;ES CORRECTO
HABLAR DE SISTEMAS DE
BUSINESS INTELLIGENCE?
E n la vida corporativa

es normal que vayan
apareciendo nuevos concep-
tos. Alguin gurt o pensador
de moda intentard instalar
un nuevo concepto como
solucién para parte de las
ineficiencias de las compa-
fAfas cobrando suculentos
derechos, honorarios y
cachets por cada publicacion
0 presentacion. Algun vendor
encontrara una oportunidad
de nicho y haré suyo el nuevo
concepto ofreciendo produc-
tos y servicios para satisfacer
la necesidad o curiosidad de
los gerentes, directores y

accionistas mas vanguardistas.
Otros vendors no se permiti-
rén perder la ola y disefaran
productos y servicios similares
(mas o menos eficientes) que
bautizardn con nombres rim-
bombantes.

Las bases ya estaran escritas y
sera el momento de comenzar
la evangelizacion. Los mana-
gers de las empresas mas
importantes recibiran llamadas
para presentaciones, se defini-
ran los prospects y se cerraran
los primeros contratos.

El efecto viral de la evangeli-
zacion se encargara del resto.
Los nuevos evangelizados con-
vertirdn a los ultimos herejes.

Es una vision simplista y

algo injusta para describir el
proceso de desarrollo de las
nuevas tendencias, pero cierto

es que algunos conceptos han
sido sobredimensionados.
Pareciera ser que una organiza-
cién no puede hacer inteligen-
cia de sus negocios 0 negocios
inteligentes si no adquiere un
“Sistema de Business Intelli-
gence”.

Qué nombre tan prometedor
para una herramienta que de
inteligente no tiene mas que
los recursos alocados a su defi-
nicién técnica y funcional.

¢Por gué llamamos sistemas
de Business Intelligence a
herramientas de reporting?

Business Intelligence (Bl) es
una funcion dentro de las
compaiias que debe apo-
yarse en una herramienta de
reporting solida, eficiente y
confiable.

Una herramienta de repor-
ting no se acota a Business
Intelligence sino que puede
ser utilizada por todas las
areas de la organizacion.

Aclarada esta deformacion
conceptual, vale decir que las
empresas de telecomunica-
ciones no pueden darse el
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lujo de ejecutar las consultas
directamente sobre sus bases
de datos transaccionales, por
dos razones:

e Esineficiente. Se podria
afectar seriamente la perfor-
mance de los sistemas.

¢ No es confiable. Los resul-
tados dependerian de los cri-
terios utilizados por el usuario
y de su conocimiento sobre el
modelo de datos.

Se hace imprescindible contar
con una sélida herramienta de
reporting que permita estan-
darizar las consultas para que
todos los actores accedan a
informacion validada.

Business Intelligence no es
un sistema sino una funcion,
y su eficiencia radicara basi-
camente en las capacidades
de los recursos humanos
asignados alamismay en la
disponibilidad de la informa-
cién necesaria para la toma de
decisiones.

(Si Ud. quiere conocer la
metodologia de NET para Bl
envienos un e-mail a
info@negentel.com.ar) i
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« Sistema de Valorizacion (Rating)
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e Antifraude

e Least CostRouting (LCR)
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UNA SOLUCION
DE FACIL IMPLE-
MENTACION

SIBIEN LOS GRANDES
OPERADORES ESTAN
HACIENDO SUS PRIMERAS
EXPERIENCIAS EN REVE-
NUE ASSURANCE, EL NIVEL
DE MADURACION TODAVIA
ES BAJO EN ARGENTINA Y
DE DESARROLLO INCIERTO
EN LOS NEW PLAYERS.

CRM

PROVISIONING

a funcién de Reve-

nue Assurance esta
comenzando a madurar en
Argentina de la mano de los
operadores celulares. Las
tres companias méviles mas
importantes del pais estan
encarando proyectos en este
sentido después de varios
ahos de intenciones sin
resultados. En paralelo, Tele-
fénica, Telecom y Telmex ya
cuentan con gerencias de
Revenue Assurance en sus

CONTRATOS

organigramas. Las crisis eco-
ndémicas no nos han colocado
en una posicion de privilegio.
En otros paises de la regién
como Brasil, Chile y Colom-
bia, el nivel de maduracion es
sensiblemente superior al de
Argentina.

Continta con alguna demora
la formalizacién de la funcién
de Revenue Assurance en
las medianas y pequenas
empresas de telecomunica-

RECLAMOS

Operaciones

Administracién de
Contratos

Facturacion

Proveedores

Ventas

@ Puntos de control

Alejandro Carassale

PRONET

NET, a través de Alejandro Carassale (Director
Ejecutivo), esté gerenciando un proyecto para
construir una red inaldmbrica sobre frecuencia
licenciada en la zona noroeste de la Provincia
de Buenos Alires, que proveerd internet y voz
sobre IP al segmento PyME y residencial.

La etapa técnica estd cerrada. Actualmente
NET se encuentra en avanzadas negocia-
ciones con INTEPLA SRL, representante de
Motorola, para la adquisicién de equipos
Expedience.

Mediante acuerdos con canales de venta,
ya existentes en cada una de las ciudades
de cobertura, se ha resuelto la comerciali-
zacién de los productos.

Lo clave del modelo es su replicabilidad
geogréfica. El proyecto ya cuenta con la
“short list” de las ciudades donde se inicia-
r4 la primera operacién.

Se ha iniciado la ronda de inversores priva-
dos; los interesados pueden escribir a
info@negentel.com.ar, donde se les brinda-
r4 mayores detalles sobre el proyecto. L

ciones. NET ha desarrollado
para este segmento una
solucion de facil implemen-
tacion con una rapida puesta
en produccién.

Consiste en un modelo de
KPIs (Key Performance Indi-
cators) medidos a través de
puntos de control orma de
Business Object (BO).

En el grafico de abajo mos-
tramos algunos de los KP!I
definidos en nuestro modelo:

1) Control de los servicios activados por
operaciones versus los servicios activa-
dos en el CRM.

2) Control de los contratos fisicos versus
los cargados en el CRM.

3a) Control de consistencia entre
el CRMy el sistema de
Facturacion.

REVENUE 3h) Control/anlisis de
AU\ [H 3 as Notas de Crédito,
Anulaciones de Factu-
ras, Refacturaciones y
Créditos en Facturas.

4) Control de consistencia entre costo'y
revenue. Por ejemplo, para tréfico, minu-
tos comprados versus minutos vendidos.

Desde enero de este afo y por
un acuerdo estratégico firmado
con cVidya, NET aporta consul-
tores en los proyectos que la
empresa israeli, lider mundial
en Revenue Assurance, posee
en Latinoamérica. Esto posi-
ciona a NET como la companiia
de consultoria de mayor espe-
cializacion de la Argentina. |
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ANTIFRAUDE

EL ESCENARIO DE MADU-
REZ ACTUAL, COMBINADO
CON DESARROLLOS NACIO-
NALES ALTAMENTE COMPE-
TITIVOS, BRINDA LA OPOR-
TUNIDAD DE COMPLETAR
LA SUITE DE TELEFONIA
CON SISTEMAS CRITICOS
COMO EL ANTIFRAUDE.
E n ediciones anteriores nos
hemos ocupado de explicar
por qué sistemas como Least Cost
Routing (LCR) y Antifraude son
los grandes ausentes en las suites
de telefonia de los operadores de
Argentina y cdmo estas funciones
se fueron afianzando a través de
tareas y controles manuales.

Una eficiente gestion de los enru-
tamientos, a falta de un sistema
de LCR, se puede reemplazar
con herramientas caseras que
resuelvan parcial o totalmente esa
funcion. Sibien no es lo recomen-
dable, con mas horas hombres

y menos eficiencia, se pueden
lograr costos aceptables de enru-
tamientos.

A diferencia del LCR, el Antifraude
es méas dificil de reemplazar con
controles manuales, basicamente
porque no hay un “owner” de la
funcién. Los fraudes pueden tener
origenes variados y, ante la ausen-
cia de un sistema Antifraude, se
requieren controles aceitados,
periddicos y metddicos en varias
areas de la compafia que muchas
veces No se realizan porque no
son prioritarios para los responsa-
bles de esas areas.

Generador
de Perfiles

Gestion de
Escenarios

Gestion de
Escenarios

Gestion de
Escenarios

Gestion de
Listas

v

Perfiles

v

CRM

Gestion de Escenarios de Fraude

Casos

Escenarios

v

Escenarios
CDRs

v

Escenarios
FyC

v

Gestion de
Alarmas

Casos

Gestion de

e Generador de alarmas basado en eventos de la red
e informacién proveniente de los sistemas de soporte
(Facturacion, CRM, Cuentas Corrientes, otros)
y perfiles de uso por cliente y/o segmento.

® (estor de casos, con manejo de estados y asignacién

a analistas.

Nuestra experiencia y los releva-
mientos realizados desde el 2005
ala fecha nos indican que las com-
panias que poseen un sistema
Antifraude reducen el riesgo en
més de un 90%. Todas las empre-
sas de telecomunicaciones han
sido castigadas con algun fraude
en su historia.

Si su organizacion no cuenta con
un sistema Antifraude le propone-
mos el siguiente ejercicio.

Solicite a sus colaboradores el lis-
tado de los fraudes detectados en
los Ultimos tres anos. De acuerdo

e Posibilidad de generar acciones sobre sistemas externos.

de usuario.

A

e Gestion de miltiples listas blancas y/o negras, por origen,
destino o cliente, para reducir falsas alarmas.

e Correlacién de casos por cliente u organizacion.

o (reacion de escenarios de fraude mediante interfaces

e (Calculo de scoring dindmico por escenario de fraude.

alos controles que existen en su
compania, multiplique el importe
total de los fraudes detectados por
un coeficiente que dimensione

los fraudes no detectados. Utilice
un nUimero conservador para no
sobredimensionar el andlisis. Le
proponemos los siguientes:

Alto 1.10
Medio 1.25
Bajo 1.50

Con el resultado de este simple
gjercicio retroceda en el tempoy

evallie la compra de un sistema
Antifraude por cuarenta mil délares.
Para no ser optimista en el andlisis
suponga que solo el cincuenta por
ciento de los fraudes se hubieran
detectado y evitado. Seguramente
la conclusion lo sorprenda.

Cuarenta mil délares (USD
40.000) es el valor de la licencia
de nuestro sistema Antifraude.
Si el costo de adquisicion de la
herramienta ha sido, hasta hoy,
la razén que justifica su ausen-
cia, nos complace dejarlo sin
argumentos. .1
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JAVIER
ZUCCONI

jzucconi@negentel.com.ar

Presidente de NET

TRES ANOS
DE PURA
ADRENALINA

POR ESTOS DIAS NET
CUMPLE 3 ANOS DE
VIDA. UN BREVE RESU-
MEN DE NUESTRA
CORTA EXISTENCIA.

ace tres anos, des-

pués de la dificil deci-
sién de abandonar la vida
corporativa para abocarme
a la construccion de una
utopia, nacia Negocios en
Telecomunicaciones SA.
El emprendimiento se pre-
senté en el mercado sim-
plemente como NET.
Por esos dias, sentamos
las bases del proyecto,
armamos el portafolio de
productos inicial y defini-
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mos las primeras estrategias
comerciales. NET se fue
desarrollando y modelizando
vertiginosamente de la mano
de cada cliente que se ha ido
sumando al proyecto.

El primer hito lo produjo
Comsat Argentina SA
(Comsat), contratandonos la
implementacién del sistema
de interconexion y posterior-
mente la tercerizacion de la
operacién de ese sistema. A
partir de alli, se fueron dando
nuMerosos e importantes
proyectos con este cliente.
Algunos se han consolidado
y otros los seguimos madu-
rando. Comsat ha sido la pri-
mera compania de telecomu-
nicaciones que depositd su
confianza en NET. Podra ser
o no el cliente de mayor fac-
turacién pero decididamente
ha sido el cliente que ha
posibilitado que NET deje de
ser un emprendimiento para
convertirse en una pequena
compania.

El acuerdo con nuestro part-
ner Pampa Business Solu-
tions (PBS) nos ha permitido
desarrollar en forma conjunta

todos los sistemas que con-
forman la suite de telefonia
que comercializamos, imple-
mentamos y operamos en

la modalidad outsourcing.
Somos la primera organiza-
cién capaz de ofrecer todos
los sistemas necesarios para
la gestién del complejo nego-
cio de la telefonia. Hemos
innovado con nuestro Least
Cost Routing (LCR) y sistema
Antifraude que complemen-
tan los sistemas tradicionales
integrados por: Mediador,
Interconexion, Rating y Fac-
turacion por Cuenta y Orden
de Terceros (FCOT). Agrega-
mos un Pricing Tool (PANET)
que facilita la generacién de
planes tarifarios y dialoga

con los sistemas de Rating y
actualmente estamos traba-
jando en la puesta en produc-
cién del médulo Calidad de
Servicio (QoS).

La incorporacién como accio-
nista y director de Alejandro
Carassale, un viejo amigo
de mis dias en las corpora-
ciones, nos posibilité avan-
zar con nuevos proyectos
paralelos a la consultoria y
los sistemas de informacion.

PRONET es uno de los
proyectos que esta lide-
rando Alejandro y sobre el
que tenemos las maximas
expectativas (ver pagina 2).

La firma del convenio con
cVidya, la compania israeli
lider en Revenue Assu-
rance, nos ha permitido
exportar servicios brin-
dando soporte y consultoria
a los clientes de cVidya en
la region posicionandonos
como la empresa de Reve-
nue Assurance de mayor
especializacién de la Argen-
tina.

Por ultimo, queria agrade-
cer al Grupo Convergencia
por renovar su confianza

en el 2008, permitiéndonos
expresar a través de este
suplemento sin ningun tipo
limitacion y llegar al escrito-
rio de cada uno de ustedes.

Gracias a todos nuestros
clientes y proveedores.
Gracias a los que fueron
prospect y no hemos
sabido convertir en clientes.
De ustedes también hemos
aprendido.id

t

Director: Alberto Garcia Jefa de Redaccion: Moénica Chazarreta Disefo: Estudio M, smaraggi@yahoo.com.ar
Colaboradores de esta edicion: Javier Zucconiy Horacio Samaniego.
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