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RESUMEN EJECUTIVO

ANTECEDENTES

Telefonica del Perd ha afrontado una creciente presion competitiva y
regulatoria que ha puesto a prueba no sélo la capacidad de gerencia de la
empresa, sino la sostenibilidad y el valor del negocio.

Esto significa decisiones politicas y regulatorias determinado por el
Organismo Supervisor de Inversion en Telecomunicaciones (Osiptel), asi
como por las nuevas condiciones de Uso que regulan el Negocio.

La fuerte competencia por parte de otras empresas posicionadas en algunos
negocios telefénicos como Telefonia Publica (TELMEX), Méviles (América
Moviles) y Larga Distancia (Americatel y TELMEX) ha frenado la rentabilidad
de la empresa obligandola a reducir sus inversiones y a redefinir sus
estrategias de Negocios con un compromiso mayor hacia el cliente.

La tendencia actual es enfocar los esfuerzos en la consolidacion de las
operaciones en sus respectivos mercados locales y en la integracion con sus
operaciones en el exterior, asi como en el desarrollo de ofertas de productos
y servicios enfocadas a nichos especificos (segmentacion de clientes) del

mercado, y una politica mas austera y cautelosa en las inversiones.
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DESCRIPCION DEL PROBLEMA

El Sistema de valorizacion y rentas para servicios suplementarios no fue
concebido para poder ser flexible ante la aparicion de productos nuevos que
presenten diferentes perfiles. Esto implica que ante la aparicion de un nuevo
producto es necesario realizar modificaciones en los aplicativos que a la
larga esta generando un alto costo en el mantenimiento y un aumento
significativo en el tiempo de procesamiento de la Informacion, perjudicando

tiempo de entrega de la facturacion.

SOLUCION

Dada las nuevas tendencias regionales en el mercado de las
telecomunicaciones y en vista que el sistema ha llegado a un etapa de
madurez la solucion propuesta es la optimizacidon del sistema, esto mediante
un rediseno de procesos, a traves de la parametrizacion de los servicios asi
como de las promociones y eliminacion de actividades redundantes. Dicho
sistema debera de estar acorde con las nuevas estrategias de Negocio de la

Empresa.

CONCLUSION
La implementacion de dichos cambios tendran como resultados el
mejoramiento del proceso de facturacion para la valorizacion de los servicios

suplementarios, generando informacién que permita una adecuada toma de
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decisiones y que permita realizar las correcciones necesarias dia a dia para
una reduccion sostenida de incidencias y una entrega oportuna de la
informacion para la correspondiente emision de la factura del cliente.

Adicionalmente permitira llevar una convivencia mas tratable con los
Organismo Supervisores, dado que existe un compromiso por parte de la
empresa por la entrega oportuna de dicha informacion, en caso contrario

esto amerita una sancién monetaria para la empresa.

Optimizacion del proceso dc facturacion y venta de servicios suplementarios
para telefonia fija en una empresa de Telecomunicaciones



INTRODUCCION

El presente informe tiene como objetivo presentar mi experiencia profesional
adquirida como parte del equipo de facturacion, en la cual me desempena
fundamentalmente como responsable delL Sistema de Valorizacion de los
servicios suplementarios de Telefonia Fija y mi participacion en el proyecto
ATIS-FA (ATIS - Facturacion) que nace por una necesidad por parte del
Grupo Telefonica de Espana de reducir costos operacionales como
Corporacion y también de manejar un unico sistema centralizando las reglas
de negocio comunes de cada pais donde Telefonica estuviera presente.

Mi participacion fue como miembro de un equipo, cada uno brindo sus
conocimientos en el campo del negocio que se desempenaba, en mi caso,
Valorizacion de Servicios Suplementarios con la finalidad que el nuevo
sistema también se interpretara bien el concepto y como realizar los calculo
de los servicios y que es lo que debe de cobrar 0 no.

Este proyecto es muy trascendental para el Grupo Telefonica a largo plazo
pues involucra una reduccion sustancial en materia de mantenimiento del
sistema principal, al mantener un unico sistema, con un unico proveedor,
reduccion de licencias donde los aplicativos estan salvaguardados en
Espana y donde la Base de Datos se encuentra fisicamente en Argentina y
es a la que Telefénica del Peru se conecta como el resto de los paises

involucrados tales como Chile, Brasil.
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El sistema a optimizar es conocido en el medio informatico de Telefénica
GSI, como SISVAREN (Sistema de Valorizacion y Rentas) y cumple con la
funcion de valorizar todo aquellos servicios que son considerados como
rentas periodicas. Cuando hablamos de rentas periodicas nos referimos a
dichos servicios que cuyo cobro se realiza mensualmente como por ejemplo:
Renta mensual, identificador de llamada, memovox, conferencia tripartita,
etc.

La competitividad exige hoy una gran eficiencia en las operaciones de las
empresas que desean permanecer en el mercado y la tecnologia é
Informacion son dos aspectos fundamentales para poder contar con dicha
eficiencia y lograr dicha competitividad.

El presente documento se inicia con el objetivo y alcances del informe, la
situacion actual de la empresa y su entorno, luego se detalla las alternativas

de solucidn y el proceso llevado a cabo para este fin.
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DESCRIPTORES TEMATICOS

v Telecomunicaciones

v Telefonica del Peru

v BPMN

v Ingenieria de Requerimientos
v ATIS

v Telefonia Fija
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CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.1.1. ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

La unica empresa de telecomunicaciones en el mercado local que brinda
un servicio integrado en telefonia fija.

En el negocio de datos e Internet, es la unica empresa que ofrece cartera
integral de productos para todos los segmentos.

Cuenta con personal muy competente a nivel de cada negocio.

Apoyo economico financiero externo del Grupo Telefonica.
Consolidacion en el mercado por la adquisicion de la empresa BellSouth

S.A.

Buena imagen corporativa.
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DEBILIDADES

Altos costos operativos de mantenimiento de los diversos sistemas que

conforman la red comercial.

Insatisfaccion del Cliente por problemas en el servicio.

Falta de flexibilidad en los sistemas para adaptarse a nuevos productos.
Deficiencia de comunicacion entre diferentes negocios de la empresa.
Poca participacion del usuario interno en el desarrollo de los productos

tecnologicos.

1.1.2. ANALISIS EXTERNO

AMENAZAS

Reduccion aprox. Del 7.6 % de los ingresos debido a la aplicacion del
factor de productividad que origina una reduccion sustancial en la
capacidad de inversion'.

Los ingresos en Larga Distancia bajaron 15.7% debido a la mayor
competencia brindada en el Mercado por los principales competidores
tales como Americatel y Telmex.

Telmex es el principal competidor al ofrecer los servicios de Telefonia

Publica , Larga Distancia.

El factor de productividad es determinado por el Organismo Supervisor de Inversion Privada en

Telecomunicaciones (Osiptel) quien ademas regula las Nuevas Condiciones de Uso.
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—~ La compra de la empresa de moviles TIM S.A. en el Peru por la empresa
América Movil y con una inversion inicial de 503 millones de dolares
actualmente tiene una participacion de 31% en el mercado local, se
proyecta como un fuerte competidor.

—~ La Telefonia por Internet se perfile en el futuro como una gran
alternativa, permitiendo para el cliente poder realizar llamadas a un

precio mas economico.

OPORTUNIDADES

~ Desarrollo de tecnologias como ADSL, WI-FI y 3G permiten brindar
soluciones en tres aspectos: Banda Ancha, Telefonia Celular y
Masificacion de las Telecomunicaciones.

- Uso de la tecnologia UMTS para ofrecer servicios de transmision de

datos y video-llamadas, entre otros.

1.1.3. VISION

Telefonica del Pera S.A.C. aspira a convertirse en el mejor y mayor grupo
integrado de telecomunicaciones del mundo. EI mejor, en orientacion al
cliente, innovacion, excelencia operativa y liderazgo, y compromiso de sus
empleados. Y el mayor, tanto en crecimiento y rentabilidad para sus

accionistas como en valor de mercado entre las operadoras integradas.
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1.1.4. MISION

El proposito de Telefénica es el de ser reconocidos como un grupo integrado
que ofrece soluciones integradas a cada segmento de clientes, tanto de
comunicaciones, moviles como fijas, de voz, de datos y de servicios; que
esta comprometido con sus grupos de interés por su capacidad de cumplir
con los compromisos adquiridos con todos: clientes, empleados, accionistas
y la sociedad de los paises en los que opera.

El empefo de la Compania es el de obtener la satisfaccion de sus clientes
como unica via posible de crecimiento y creacion de valor para todos los
grupos de interes.

Telefénica quiere alcanzar su vision, por un lado, a partir de la anticipacion y
compromiso y por otro, a través de una relacion proxima y cercana
entendiendo las necesidades expectativas y necesidades de los grupos de
interés.

Telefonica tiene como objetivo principal comprender y satisfacer las
necesidades de las personas con las que se relaciona, transformando las
innovaciones tecnolbégicas en soluciones de comunicacion que faciliten y
mejoren la vida de los clientes y que contribuyan al desarrollo de la
sociedad. De este modo, Telefénica puede construir relaciones duraderas
basadas en la confianza.

Los diferentes grupos que se relacionan con una compania de

Telecomunicaciones, buscan un operador que les permita hacer las cosas
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mejor y mas faciimente. Quieren un proveedor que satisfaga sus
necesidades y exceda sus expectativas, ahora y a largo plazo. Pero sobre
todo quieren un socio en el que puedan confiar.

Telefonica persigue ser este socio. Para ello, sus profesionales gestionan la
tecnologia, productos, servicios y las relaciones en beneficio de todos los
grupos de interés: accionistas, empleados, comunidades en las que
operamos y de la sociedad en general. Telefénica aspira a lograr estos
propositos a partir de una actitud de comprension de sus clientes; mejora
continua en aquello que hace; de la aceptacion de las responsabilidades que
conlleva el liderazgo;, y desde el compromiso con un comportamiento

transparente, integro y ético.

1.1.5. CLIENTES

Calidad, cuidando de que nuestra oferta de productos y servicios, y nuestra
atencion al cliente, sea siempre la mas adecuada a sus necesidades.
Cumplimiento, comprometiéndonos a hacer lo que decimos.

Debemos de perseguir incansablemente la excelencia en el servicio
basandonos en nuestra capacidad para escuchar a nuestros clientes. Todos
nuestros comportamientos deben de dirigirse a dar respuesta a la confianza
que nuestros clientes depositan en un grupo lider en comunicaciones como

Telefonica.
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1.2. DIAGNOSTICO FUNCIONAL.

Telefénica del Peru con la finalidad de mantener el liderazgo en el campo de
las ultimas tecnologias referente a Telecomunicaciones integra sus procesos
productivos, alineados a una nueva estrategia de negocios orientados a
incrementar la cadena de valor del cliente apuntando con ello a lo que se
conoce como Universalizacion.

La Universalizacion, es un paradigma que tienen bastante claro todos las
personas que son parte de la organizacion y todos trabajan hacia esa meta,
significa que todos los pobladores tengan un teléfono o acceso a uno.

Esto implica también muchos cambios estructurales que se estan dando en
la empresa paulatinamente asi como desarrollo de proyectos bastante
ambiciosos generando una reingenieria en la organizacion estando asi
acorde con las nuevas necesidades por parte de nuestros clientes y
mejorando los servicios y productos.

Actualmente toda la Informacion de las ventas registradas relacionadas a
Telefonia Fija son registrados en dos grandes ambientes: OMEGA,
GESTEL. Los ambientes de PERUO1, PERUO02, PERUO3 se usan para la

ejecucion de los procesos de facturacion. Dichos sistemas son la columna
vertebral para la empresa, pues, es donde se canalizan todas las ventas

realizadas en el dia a través de sus oficinas distribuidas a nivel nacional.
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El ambiente OMEGA esta el sistema comercial que administra toda la
informacion de los clientes que radican en Lima. Dicho ambiente tiene como
arquitectura:

— Plataforma VAX

— Sistema Operativo OPEN/VMS

— Lenguaje de programacion COBOL

— Base de Datos RDB

El ambiente GESTEL se encuentra el Sistema Comercial que registra las
ventas realizadas en provincias y ademas en dicho sistema tambien se
encuentra en el Sistema de Instalaciones que abarca tanto la informacion de
Lima como en Provincia. Dicho ambiente tiene como arquitectura:

- Plataforma INFORMIX

— Sistema Operativo UNIX

- Lenguaje 4GL

-~ Base de Datos INFORMIX

El ambiente PERUO1, PERU02, PERUO3 es donde se ejecutan los procesos
asociados a la facturacion, al Trafico de Llamadas. Su arquitectura es la
misma que la ambiente OMEGA.

ORGANIZACION

A lo largo de los ultimos anos, el Grupo Telefénica ha concentrado su
negocio de telecomunicaciones, reforzando su presencia en los mercados de

telefonia fija y telefonia movil.
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Como resultado, el modelo de negocio esta orientado a satisfacer las
necesidades de comunicacion de todos sus clientes, desde la clara vocacion

de servicio que siempre ha caracterizado al Grupo.

TELEFONIA FIJA Y BANDA ANCHA

TELEFONICA DE ESPANA

Telefonica de Espana es la sociedad cabecera de un grupo de sociedades
cuya principal actividad es la explotacion de servicios de telefonia fija y
banda ancha en Espana.

Presta servicios de telefonia fija basica, telefonia de larga distancia nacional
e internacional, telefonia de uso publico, Internet, alquiler y venta de equipos
y terminales, ISP, ADSL y servicios de valor anadido para sus clientes.

Existe una fuerte apuesta en este mercado por la banda ancha a través del
despliegue del ADSL en el que Telefonica de Espana ha invertido desde el
ano 2000 alrededor de 2.000 millones de euros. El resultado es que
Telefonica es el operador lider en ADSL con mas de 2,5 millones de clientes
a diciembre de 2004.

Ademas, Telefonica se ha comprometido a realizar inversiones para que
todos puedan tener acceso a ADSL en Espana durante el periodo 2004-
2008.

Telefonica Empresas provee servicios y soluciones de comunicacion al

segmento cbrporativo (grandes empresas y administraciones publicas).
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Su objetivo es satisfacer las necesidades de comunicacion de sus clientes
mediante soluciones integrales personalizadas. Para ello, gestiona la
integracion de toda la tecnologia necesaria (voz, datos, sistemas de
informacion y telecomunicaciones) y su servicio comprende toda la cadena
de valor, desde la conectividad hasta la consultoria, el desarrollo y la
implantacion de las soluciones de comunicacion. Cuenta con un amplio
catalogo de servicios y soluciones, y asegura calidad extremo a extremo,
flexibilidad y servicio integral.

Telefonica Internacional Wholesale Services, integrada dentro de esta
unidad de negocio, ofrece servicios internacionales de capacidad a otros

operadores.

TELEFONICA LATINOAMERICA

Todas las inversiones de Telefénica en el sector de la telefonia fija en
Latinoamérica se gestionan a traves de Telefonica Latinoameérica. Su
actividad se desarrolla principalmente en Argentina (TASA), Brasil (Telesp),
Chile (CTC), Peru y Telefonica Larga Distancia Puerto Rico.

Telefonica Empresas Ameérica y Telefonica Internacional Wholesale Services
estan también integradas dentro de en esta unidad de negocio.

Los operadores de Telefonica Latinoameérica prestan servicios de telefonia
basica, llamadas de larga distancia nacional e internacional, telefonia de uso

publico, Internet, alquiler y venta de equipos y terminales, radio busqueda,
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ISP, television por cable (en el caso de Peru) y otros servicios de valor

anadido.

TELEFONIA MOVIL / CELULAR
La adquisicion dé Bellsouth refuerza el liderazgo de Telefénica Moviles en el

mercado de habla hispano-portuguesa.

TELEFONICA MOVILES

Telefonica Moviles es una de las principales companias de telefonia movil.
Es lider en los mercados de Espana y Latinoameérica y tiene operaciones en
toda la cuenca mediterranea.

En marzo de 2004, Telefonica llegd a un acuerdo con Bellsouth para adquirir
todos sus activos de telefonia movil en Latinoamérica. Tras la adquisicion,
Telefonica Moviles pasa a gestionar a mas de 78 millones de clientes,
alcanzando presencia en todos los mercados clave de Latinoamérica y una
posicion de liderazgo en la region. Ademas, este movimiento situara a
Telefénica Moéviles como el cuarto mayor operador de telefonia moévil del
mundo.

Con este acuerdo, Telefonica Moéviles consolida su presencia como lider en
paises claves de la regidn en los que ya estaba presente (Argentina, Chile y
Peru). También adquieres una significante posicion en mercados de fuerte
crecimiento en los que no estaba presente (Venezuela, Colombia, Ecuador y

Uruguay) y, por ultimo, logra una importante masa critica en Centroamérica

Optimizacion del proceso de facturacion y venta de scrvicios suplementarios
para telcfonia fija en una empresa de Telecomunicaciones 10



(Guatemala, EI Salvador, Panama y Nicaragua). Por todo ello, Telefonica
Moviles se configura como el primer operador en Latinoamérica.

En Espana, Telefénica Moviles es el operador lider con mas del 50% de
cuota, cerca de 19 millones de clientes a diciembre de 2004, con una
tendencia claramente positiva ya que se espera seguir creciendo en ingresos
a través del desarrollo de otros servicios basados en la tecnologia UMTS.

En Brasil, como resultado de la fusion de sus participaciones en operadores
moviles con Portugal Telecom en Vivo, la Compania cuenta con mas de 26,5
millones de clientes a diciembre de 2004, convirtiéndose, asi, en el lider del
mercado.

En México, al partir de una posicion de clara desventaja frente al incumbete,
se esta realizando una agresiva estrategia de crecimiento. Por ello, se esta
siguiendo una estrategia de despliegue de red y ampliacion de la distribucion
comercial, gracias a lo cual, la Compania ha alcanzado 5,6 millones de
clientes a diciembre de 2004.

INTERNET

TERRA

Terra es una de las grandes companias del mundo en Internet. Cuenta con
una red de portales lideres en Espana y en Latinoamérica y con una de las
ofertas de sitios web mas conocidas.

Ademas de su oferta integral, que incluye acceso a la red, contenidos

interactivos y servicios de comunicacion de ultima generacion, Terra dispone
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de una plataforma de portales verticales que abarca sectores como finanzas,

e-learning, viajes, motor o inmobiliario.

OTRAS LINEAS DE NEGOCIO

TPI

TPl es el mayor grupo de directorios en el mundo de habla hispana y
portuguesa, presente en Espana, Brasil, Chile y Peru, y la empresa lider del
sector en el mercado espanol. La base de su negocio se centra en la edicidon
y comercializacion de guias, poniendo en contacto oferta y demanda.

Es una comparia pionera en el desarrollo de contenidos utiles para los
nuevos canales de comunicacion, como Internet, moviles y agendas digitales

personales (PDA).
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ATENTO

Atento presta servicios de atencion al cliente a traves de contact centers o
plataformas multicanal (teléfono, fax, Internet...). Su oferta abarca un amplio
abanico de productos que van desde los servicios basicos de atencion de
llamadas hasta otros mas sofisticados como el desarrollo, la implantacion y
el seguimiento de campanas de telemarketing y programas de fidelizacion; la
gestion y el seguimiento de pedidos; la navegacion asistida a traves de
Internet y el tratamiento de bases de datos para la segmentacion de

mercados y clientes, entre otros.

TELEFONICA CONTENIDOS

Todas las actividades de Telefonica en el ambito de los medios de
comunicacion y de entretenimiento se aglutinan en esta unidad de negocio.
Cuenta con una participacion relevante en Sogecable, en Espana; asi como
en Telefé (ATCO), en Argentina.

Por ultimo esta, Endemol, una de las productoras mas competitivas de
programas de television, con presencia significativa en Estados Unidos,

Reino Unido, Francia, Italia, Espana.

CENTRO CORPORATIVO
En Empresas, Telefonica ofrece soluciones de forma integrada vy
personalizada. Existe un Centro Corporativo responsable de la definicion de

la estrategia global y de las politicas corporativas, de la gestion de las
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actividades comunes y la coordinacion de la actividad de las unidades de

negocio.

PRINCIPALES FILIALES DE APOYO

Telefonica [+D actua como catalizador, potenciando y dinamizando las
actividades de innovacion del Grupo. Las actividades de Telefonica |+D se
integran y estan alineadas con la estrategia del Grupo Telefonica para liderar
la revolucion digital, y se orientan a la creacion de servicios, la gestion de las
redes, de los servicios y de los negocios y a la innovacion tecnologica de
caracter estratégico o inexistente en el mercado. Fundacion Telefonica
canaliza dentro de Telefonica todas las actividades sociales y culturales,
como se detalla mas adelante. T-Gestiona es el soporte administrativo del
Grupo encargado de la gestion de actividades no estratégicas comunes para
las distintas empresas, conforme al modelo de Centro de Servicios
Compartidos. Telefonica ofrece soluciones integradas para dar respuesta a
las expectativas y necesidades de comunicacion de sus clientes. Telefonica
es el impulsor del ADSL en Espana y Latinoameérica.

Los negocios del grupo telefénica se organizan conforme a las siguientes

actividades:
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1.2.1. CLIENTES

Como clientes Telefonica del Peru cuenta con todas aquellas personas que
han adquirido Linea de Telefonia Fija, Telefonia de Uso Publico, Teléfonos
Moéviles, Clientes de TV Cable. El nuevo crecimiento también a beneficiado a
otros sectores de bajos ingresos como se puede apreciar en la Fig. 1.

En las zonas rurales también se ha visto incrementado su participacion en la

captura de los poblados rurales.
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Tenencia de algun servicio telefénico en Lima por NSE. Fig. 1

1.2.2. PROVEEDORES

Se definen principalmente aquellos que proveen de soporte tanto a nivel de
Hardware como de Software asi como aquellas empresas que brindan un
servicio al mantenimiento a los sistemas asi como desarrollo de proyectos.
En estas ultimas encontramos, por ejemplo a los mas representativos como
GMD S Ay COMSA.

Entre los proveedores de Hardware y Software tenemos:

- IBM, Oracle, COMPAQ.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

Una de las herramientas que nos ayudaran a la solucion y mejoramiento en
el proceso de valorizacion de las rentas considerandolo como un standard
de modelo a seguir es conocido como BUSINESS PROCESS MODELING
NOTATION.

Otra herramienta que nos sera de una gran ayuda para el desarrollo de
nuestro informe es la metodologia de PROCESO DE LA INGENIERIA DE

REQUERMIENTOS.

2.1. BUSINESS PROCESS MODELING NOTATION (BPMN)

Con la creciente certeza de que la eficiencia, la optimizacion y la gestion de
los procesos son las claves del exito, las empresas estan implementando
sistemas que les ayuden a transformar sus procesos en una ventaja

competitiva. BPMN (Business Process Modeling Notation) proporciona un
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lenguaje comun para que las partes involucradas puedan comunicar los
procesos comerciales de forma clara, completa y eficiente.

El objetivo principal de desarrollar BPMN fue proveer una notacion que sea
facilmente entendible por todos los usuarios de negocio.

Desde los analistas que crean los borradores iniciales de procesos hasta los
desarrolladores técnicos que son responsables de implementar la tecnologia
que ejecutara dichos procesos. Y por supuesto, la gente de negocio que
manejara y monitoreara estos procesos.

El modelado de procesos de negocio a menudo comienza capturando las
actividades de mas alto nivel, para luego ahondar un nivel mas bajo de
detalle dentro de diagramas separados.

La herramienta CASE que cubrira nuestras expectativas es BPWIN.
Herramienta de modelado y documentacion de procesos de negocio.
Soporta el disefio de datos, procedimientos y workflow. Contiene

herramientas para la validacion de la I6gica de los procesos de negocio.

2.2. PROCESO DE INGENIERIA DE REQUERIMIENTOS

La Ingenieria de Requerimientos cumple un papel primordial en el proceso
de produccion de software, ya que enfoca un area fundamental: la definicion
de lo que se desea producir. Su principal tarea consiste en la generacion de
especificaciones correctas que describan con claridad, sin ambigtedades, en

forma consistente y compacta, el comportamiento del sistema; de esta
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manera, se pretende minimizar los problemas relacionados al desarrollo de
sistemas.

El reemplazo de plataformas y tecnologias obsoletas, la compra de sistemas
completamente nuevos, las modificaciones de todos o de casi todos los
programas que forman un sistema, entre otras razones, llevan a desarrollar
proyectos en calendarios sumamente ajustados y en algunos casos irreales;
esto ocasiona que se omitan muchos pasos importantes en el ciclo de vida
de desarrollo, entre estos, la definicion de los requerimientos.

Los requerimientos puedes dividirse en requerimientos funcionales y
requerimientos no funcionales. Los requerimientos funcionales definen las
funciones que el sistema sera capaz de realizar. Describen las
transformaciones que el sistema realiza sobre las entradas para producir
salidas. Los requerimientos no funcionales tienen que ver con caracteristicas
que de una u otra forma puedan limitar el sistema, como por ejemplo, el
rendimiento (en tiempo y espacio), interfaces de usuario, fiabilidad (robustez
del sistema, disponibilidad de equipo), mantenimiento, seguridad,

portabilidad, estandares, etc.
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2.2.1. IMPORTANCIA DE LA INGENIERIA DE REQUERIMIENTOS

Los principales beneficios que se obtienen de la Ingenieria de

Requerimientos son:

Permite gestionar las necesidades del proyecto en forma estructurada:
Cada actividad de la IR consiste de una serie de pasos organizados y
bien definidos.

Mejora la capacidad de predecir cronogramas de proyectos, asi como
sus resultados: La IR proporciona un punto de partida para controles
subsecuentes y actividades de mantenimiento, tales como estimacion de
costos, tiempo y recursos necesarios.

— Disminuye los costos y retrasos del proyecto. Muchos estudios han
demostrado que reparar errores por un mal desarrollo no descubierto a
tiempo, es sumamente caro, especialmente aquellas decisiones tomadas
durante la RE.

- Mejora la calidad del software: La calidad en el software tiene que ver
con cumplir un conjunto de requerimientos (funcionalidad, facilidad de
uso, confiabilidad, desempeno, etc.).

Mejora la comunicacion entre equipos: La especificacion de
requerimientos representa una forma de consenso entre clientes y
desarrolladores. Si este consenso no ocurre, el proyecto no sera exitoso.

— Evita rechazos de usuarios finales: La ingenieria de requerimientos obliga

al cliente a considerar sus requerimientos cuidadosamente y revisarlos
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dentro del marco del problema, por lo que se le involucra durante todo el

desarrollo del proyecto.

22.2. PUNTOS A CONSIDERAR DURANTE LA INGENIERIA DE
REQUERIMIENTOS

1. OBJETIVOS DEL NEGOCIO Y AMBIENTE DE TRABAJO

Aunque los objetivos del negocio estan definidos frecuentemente en
términos generales, son usados para descomponer el trabajo en tareas
especificas. En ciertas situaciones IR se enfoca en la descripcion de las
tareas y en el analisis de sistemas similares. Esta informacion proporciona la
base para especificar el sistema que sera construido; aunque
frecuentemente se anadan al sistema tareas que no encajan con el ambiente
de trabajo planificado.

El nuevo sistema cambiara el ambiente de trabajo, sin embargo, es muy
dificil anticipar los efectos actuales sobre la organizacion. Los cambios no
ocurren solamente cuando un nuevo software es implementado y puesto en
produccion; también ocurren cuando cambia el ambiente que lo rodea
(nuevas soluciones a problemas, nuevo equipo para instalar, etc.). La
necesidad de cambio es sustentada por el enorme costo de mantenimiento;
aunque existen diversas razones que dificultan el mantenimiento del

software, la falta de atencion a la IR es la principal.
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2. PUNTO DE VISTA DE LOS CLIENTES

Muchos sistemas tienen diferentes tipos de clientes. Cada grupo de clientes
tiene necesidades diferentes y, diferentes requerimientos tienen diferentes
grados de importancia para ellos. Por otro lado, escasas veces tenemos que
los clientes son los mismos usuarios, trayendo como consecuencia que los
clientes soliciten procesos que causan conflictos con los solicitados por el
usuario.

Diferentes puntos de vistas también pueden tener consecuencias negativas,
tales como datos redundantes, inconsistentes y ambiguos.

El tamano y complejidad de los requerimientos ocasiona desentendimiento,
dificultad para enfocarse en un solo aspecto a la vez y dificultad para

visualizar relaciones existentes entre requerimientos.

BARRERAS DE COMUNICACION

La ingenieria de requerimientos depende de una intensa comunicacion entre
clientes y analistas de requerimientos; sin embargo, existen problemas que
no pueden ser resueltos mediante la comunicacion.

Para remediar esto, se deben abordar nuevas técnicas operacionales que
ayuden a superar estas barreras y asi ganar experiencia dentro del marco

del sistema propuesto.
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EVOLUCION E INTEGRACION DEL SISTEMA

Pocos sistemas son construidos desde cero. En la practica, los proyectos se
derivan de sistemas ya existentes. Por lo tanto, los analistas de
requerimientos deben comprender esos sistemas, que por lo general son
una integracion de componentes de varios proveedores.

Para encontrar una solucion a problemas de este tipo, es muy importante
hacer planeamientos entre los requerimientos y la fase de diseno; esto

minimizara la cantidad de fallas directas en el codigo.

DOCUMENTACION DE REQUERIMIENTOS

Los documentos de ingenieria de requerimientos son largos. La mayoria
estan compuestos de cientos o miles de paginas; cada pagina contiene
muchos detalles que pueden tener efectos profundos en el resto del sistema.

Normalmente, las personas se encuentran con dificultades para comprender
documentos de este tamano, sobre todo si lo leen cuidadosamente. Es casi
imposible leer un documento de especificacion de gran tamano, pues
dificilmente una persona puede memorizar los detalles del documento. Esto
causa problemas y errores que no son detectados hasta después de haberse

construido el sistema.
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2.2.3. ACTIVIDADES DE LA INGENIERIA DE REQUERIMIENTOS

A pesar de las diferentes interpretaciones que cada desarrollador tenga
sobre el conjunto de actividades mostradas en la tabla anterior, podemos
identificar y extraer cinco actividades principales que son:

- Analisis del Problema

- Evaluacion y Negociacion

- Especificacion

- Validaciéon

- Evolucion

1. ANALISIS DEL PROBLEMA

A través de la definicion de problema, podemos ver entonces que la
actividad de "Analisis del Problema” tiene por objetivo que se comprendan
los problemas del negocio, se evaluen las necesidades iniciales de todos los
involucrados en el proyecto y que se proponga una solucion de alto nivel
para resolverlo.

Durante el analisis del problema, se realizan una serie de pasos para
garantizar un acuerdo entre los involucrados, basados en los problemas
reales del negocio.

Estos pasos son los siguientes:
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a. COMPRENDER EL PROBLEMA QUE SE ESTA RESOLVIENDO

Es importante determinar quién tiene el problema realmente, considerar
dicho problema desde una variedad de perspectivas y explorar muchas
soluciones desde diferentes puntos de vista.

Como puede verse, multiples soluciones aplican para el mismo problema, sin
embargo, solo una de ellas sera la mas factible. Las soluciones iniciales,
deben ser definidas tomando en cuanta tanto la perspectiva técnica como la

del negocio.

b. CONSTRUIR UN VOCABULARIO COMUN

Debe confeccionarse un glosario en donde se definan todos los términos que
tengan significados comunes (sindnimos) y que seran utilizados durante el
proyecto.

La creacion de un glosario es sumamente beneficiosa ya que reduce los
términos ambiguos desde el principio, ahorra tiempo, asegura que todos los
participantes de una reunidn estan en la misma pagina, ademas de ser

reutilizable en otros proyectos.

c. IDENTIFICAR A LOS AFECTADOS POR EL SISTEMA
Identificar a todos los afectados evita que existan sorpresas a medida que
avanza el proyecto. Las necesidades de cada afectado, son discutidas y

sometidas a debate durante de ingenieria de requerimientos, aunque esto no
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garantiza que vaya a estar disponible toda la informacién necesaria para
especificar un sistema adecuado.

Para saber quiénes son las personas, departamentos, organizaciones
internas o externas que se veran afectadas por el sistema, debemos realizar
algunas preguntas.

— ¢ Quién usara el sistema que se va a construir?

— ¢ Quién desarrollara el sistema?

— ¢, Quién probara el sistema?

— ¢, Quién documentara el sistema?

— ¢ Quién dara soporte al sistema?

— ¢, Quién dara mantenimiento al sistema?

— ¢ Quién mercadeara, vendera, y/o distribuira el sistema?

— ¢ Quién se beneficiara por el retorno de inversion del sistema?

Como vemos, debe conocerse la opinion de todo aquél que de una u otra

forma esta involucrado con el sistema, ya sea directa o indirectamente.

d. DEFINIR LOS LIMITES Y RESTRICCIONES DEL SISTEMA

Este punto es importante pues debemos saber lo que se esta construyendo,
y lo que no se esta construyendo, para asi entender la estrategia del
producto a corto y largo plazo. Debe determinarse cualquier restriccion
ambiental, presupuestaria, de tiempo, técnica y de factibilidad que limite el

sistema que se va a construir.
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2. EVALUACION Y NEGOCIACION DE LOS REQUERIMIENTOS

La diversa gama de fuentes de las cuales provienen los requerimientos,
hacen necesario una evaluacion de los mismos antes de definir si son
adecuados para el cliente. ElI término "adecuado" significa que ha sido
percibido a un nivel aceptable de riesgo tomando en cuenta las factibilidades
técnicas y economicas, a la vez que se buscan resultados completos,
correctos y sin ambiguedades.

En esta etapa se pretende Ilimitar las expectativas del cliente
apropiadamente, tomando como referencia los niveles de abstraccion vy
descomposicion de cada problema presentado.

Los principales pasos de esta actividad son:

a) DESCUBRIR PROBLEMAS POTENCIALES
En este paso se asegura que todas las caracteristicas descritas estén
presentes en cada uno de los requerimientos, es decir, se identifican

aquellos requerimientos ambiguos, incompletos, inconsistentes, etc.

b) CLASIFICAR LOS REQUERIMIENTOS
En este paso se busca identificar la importancia que tiene un requerimiento
en términos de implementacion. A esta caracteristica se le conoce como

prioridad y debe ser usada para establecer la secuencia en que ocurriran las
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actividades de diseno y prueba de cada requisito. La prioridad de cada
requerimiento dependera de las necesidades que tenga el negocio.

En base a la prioridad, cada requerimiento puede ser clasificado como
mandatorio, deseables o innecesarios. Un requerimiento es mandatorio si
afecta una operacion critica del negocio. Si existe algun proceso que se
quiera incluir para mejorar los procesos actuales, estamos ante un
requerimiento deseable; y si se trata de un requerimiento informativo o que
puede esperar para fases posteriores, el requerimiento es catalogado como
Innecesario.

Una vez hecha esta categorizacion de los requerimientos, puedo tomar como
estrategia general el incluir los mandatorios, discutir los deseables vy
descartar los innecesarios. Antes de decidir la inclusion de un requerimiento,
también debe analizarse su costo, complejidad, y una cantidad de otros
factores. Por ejemplo, si un requerimiento fuera trivial de implementar, puede

ser una buena idea incluirlo por mas que éste sea so6lo deseable.

c) EVALUAR FACTIBILIDADES Y RIESGOS

Involucra la evaluacion de factibilidades técnicas (¢ pueden implementarse
los requerimientos con la tecnologia actual?); factibilidades operacionales
(¢,puede ser el sistema utilizado sin alterar el organigrama actual?),
factibilidades econdomicas (¢ha sido aprobado por los clientes el

presupuesto?).
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En la actividad de evaluacion y negociacion, se incrementa la comunicacion

entre el equipo de desarrollo y los afectados. Para que los requerimientos

puedan ser comunicados de manera efectiva, hay una serie de

consideraciones que deben tenerse en cuenta; entre las principales

tenemos:

—~ Documentar todos los requerimientos a un nivel de detalle apropiado.

—~ Mostrar todos los requerimientos a los involucrados en el sistema.

— Analizar el impacto que causen los cambios a requerimientos antes de
aceptarlos.

-~ [Establecer las relaciones entre requerimientos que indiquen
dependencias.

- Negociar con flexibilidad para que exista un beneficio mutuo.

~ Enfocarse en intereses y no en posiciones.

3. ESPECIFICACION DE REQUISITOS DE SOFTWARE (SRS)

La especificacion de requisitos de software es la actividad en la cual se
genera el documento, con el mismo nombre, que contiene una descripcion
completa de las necesidades y funcionalidades del sistema que sera
desarrollado; describe el alcance del sistema y la forma en como hara sus

funciones, definiendo los requerimientos funcionales y los no funcionales.
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En la SRS se definen todos los requerimientos de hardware y software,
diagramas, modelos de sistemas y cualquier otra informaciéon que sirva de
soporte y guia para fases posteriores.

Es importante destacar que la especificacion de requisitos es el resultado
final de las actividades de analisis y evaluacion de requerimientos; este
documento resultante sera utilizado como fuente basica de comunicacion
entre los clientes, usuarios finales, analistas de sistema, personal de
pruebas, y todo aquel involucrado en la implementacion del sistema.

Los clientes y usuarios utilizan la SRS para comparar si lo que se esta
proponiendo, coincide con las necesidades de la empresa. Los analistas y
programadores la utilizan para determinar el producto que debe
desarrollarse. El personal de pruebas elaborara las pruebas funcionales y de
sistemas en base a este documento. Para el administrador del proyecto sirve
como referencia y control de la evolucion del sistema.

La SRS posee las mismas caracteristicas de los requerimientos: completa,
consistente, verificable, no ambigua, factible, modificable, rastreable, precisa,
entre otras. Para que cada caracteristica de la SRS sea considerada, cada
uno de los requerimientos debe cumplirlas; por ejemplo, para que una SRS
se considere verificable, cada requerimiento definido en ella debe ser
verificable; para que una SRS se considere modificable, cada requerimiento
debe ser modificable y asi sucesivamente.

La estandarizacion de la SRS es fundamental pues ayudara, entre otras

cosas, a facilitar la lectura y escritura de la misma. Sera un documento
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familiar para todos los involucrados, ademas de asegurar que se cubren

todos los topicos importantes.

4. VALIDACION DE REQUISITOS

La validacion es la actividad de la IR que permite demostrar que los
requerimientos definidos en el sistema son los que realmente quiere el
cliente; ademas revisa que no se haya omitido ninguno, que no sean
ambiguos, inconsistentes o redundantes.
En este punto es necesario recordar que la SRS debe estar libre de errores,
por lo tanto, la validacion garantiza que todos los requerimientos presentes
en el documento de especificacion sigan los estandares de calidad.
No debe confundirse la actividad de evaluacion de requerimientos con la
validacion de requerimientos. La evaluacion verifica las propiedades de cada
requerimiento, mientras que la validacion revisa el cumplimiento de las
caracteristicas de la especificacion de requisitos.
Durante la actividad de validacion pueden hacerse preguntas en base a cada
una de las caracteristicas que se desean revisar. A continuacion se
presentan varios ejemplos:

¢, Estan incluidas todas las funciones requeridas por el cliente? (completa)
- ¢ Existen conflictos en los requerimientos? (consistencia)
— ¢ Tiene alguno de los requerimientos mas de una interpretacion? (no

ambigua)
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— ¢ Esta cada requerimiento claramente representado? (entendible)

— ¢ Pueden los requerimientos ser implementados con la tecnologia y el
presupuesto disponible? (factible)

— ¢ Estala SRS escrita en un lenguaje apropiado? (clara)

— ¢ Existe facilidad para hacer cambios en los requerimientos? (modificable)

— ¢ Esta claramente definido el origen de cada requisito? (rastreable)

~ ¢ Pueden los requerimientos ser sometidos a medidas cuantitativas?
(verificable)

La validacion de requerimientos es importante pues de ella depende que no

existan elevados costos de mantenimiento para el software desarrollado.

5. EVOLUCION DE LOS REQUERIMIENTOS

Los requerimientos son una manera de comprender mejor el desarrollo de
las necesidades de los usuarios y como los objetivos de la organizacion
pueden cambiar, por lo tanto, es esencial planear posibles cambios a los
requerimientos cuando el sistema sea desarrollado y utilizado. La actividad
de evoluciéon es un proceso externo que ocurre a lo largo del ciclo de vida del
proyecto.

Los requerimientos cambian por diferentes razones. Las mas frecuentes son:
~ Porque al analizar el problema, no se hacen las preguntas correctas a las

personas correctas.

— Porque cambio el problema que se estaba resolviendo.
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Porque los usuarios cambiaron su forma de pensar o sus percepciones.
Porque cambio el ambiente de negocios.

Porque cambio el mercado en el cual se desenvuelve el negocio.

Cambios a los requisitos involucra modificar el tiempo en el que se va a
implementar una caracteristica en particular, modificacion que a la vez puede
tener impacto en otros requerimientos. Por esto, la administracion de
cambios involucra actividades como establecer politicas, guardar histéricos
de cada requerimiento, identificar dependencias entre ellos y mantener un
control de versiones.

Tener versiones de los requerimientos es tan importante como tener
versiones del cédigo, ya que evita tener requerimientos emparchados en un
proyecto.

Entre algunos de los beneficios que proporciona el control de versiones
estan:

~  Prevenir cambios no autorizados.

— Guardar revisiones de los documentos de requerimientos.

-~ Recuperar versiones previas de los documentos.

— Administrar una estrategia de "releases".

— Prevenir la modificacion simultanea a los requisitos.

En vista que las peticiones de cambios provienen de muchas fuentes, las
mismas deben ser enrutadas en un solo proceso. Esto se hace con la

finalidad de evitar problemas y conseguir estabilidad en los requerimientos.

Optimizacion del proceso de facturacion y venta de servicios suplementarios
para tclefonia fija en una empresa de Telecomunicaciones 33




CAPITULO Il

PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

SISVAREN, fue concebido para realizar el calculo de la valorizacion de todos
los servicios que son considerados suplementarios para una Linea
Telefonica y cuya naturaleza es de una renta mensual. Esto quiere decir que
aquellas rentas fraccionarias asi como servicios que ameritan un Unico pago
eran canalizados por otras cargas y solo al momento de facturar dichos
conceptos son agrupados para generar la totalizacion a cobrar. Esto llevaba
a consumir mas tiempo de lo necesario en la revision de la inf. Por la parte
usuaria dado que la facturacion era procesada soélo para el caso de Lima los
08 y 18 de cada mes y para Provincia los 28. Lo cual es necesario la
participacion en ese momento del usuario, detectar inconsistencias y ser

corregidas antes de proceder a generar la factura.
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Por otro lado, el sistema carece de flexibilidad ante la creacion de productos

nuevos o normas regulatorias dictadas sea por Osiptel o el mismo Negocio,

lo cual implica que cada vez que ocurria era necesario realizar cambios en el

sistema y afectar la performance del proceso hasta llegar a demorar la

entrega de los resultados en un 100 %.

Esto sumado a las nuevas necesidades generadas como Grupo Telefénica

de la renovacion de Sistemas en las operadoras de telefonia fija de

Latinoamérica se ha visto la necesidad de plantear la creacion de una

plataforma unificada de operaciones y sistemas en las areas de Atencién del

Cliente, Facturacién y Cobros.

3.2. ARQUITECTURA DEL SISTEMA. (SITUACION ACTUAL)

STORAGE TEK CLUSTER OMEGA
Powderhorn 9310 OMEGP2 OMEGP3  OMEGP4
= fEae [
/ﬁﬂ Interface 10.24.7.1 - g
RED SIBA
TCPAP OMEGP1
NN S GS160 QBBO
4CPUX730MHz
e 16GB RAM
CONNECTRIX OMEGP2
GS160 QBB1
4CPUX730MHZ
16GB RAM
i } OMEGP3
BACKUP -SRV RED / - = G:;aagaoaz
MCe 4CPUXT30MH2
| (Servidor de CORPORATIVA o g::ERé”;:4
Backup) = - GS180 QBB3
SO Solanis 2.6 ~4—1 Pt
i Disco 116 Gb A, S )
I Memoria: 6Gb 4 .5 . -.‘_. e
Cpu 6 (400 Mhz) / : i T
O O O O O
1P(1nt) 10246 1 i~ it = ——"T- 1}
=g | =2 | = == =
USUARIO FINAL USUARIO FINAL USUARIO FINAL USUARIO FINAL  USUARIO FINAL

Cuadro 1: Configuracion y conexiones del sistema OMEGA.

10.4.3.169
10.4.3.170
10.4.3.171

10.4.3.172

=N
USUARIO FINAL
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Cuadro 2: Diagrama de intercambios del Sistema.

El nodo de produccion OMEGA tiene las siguientes caracteristicas:
1. Equipo HP de la serie “wildfire” modelo GS160 con 4 QBBs:

- QBBO: 4 CPUs / 730 Mhz modelo EV67 con 16 Gbytes de Memoria

fisica, nodo OMEGP1.

Q@BB1: 4 CPUs / 730 Mhz modelo EV67 con 16 Gbytes de Memoria

fisica, nodo OMEGP2.

- QBB2: 4 CPUs / 730 Mhz modelo EV67 con 16 Gbytes de Memoria

fisica, nodo OMEGP3.
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— QBB3: 4 CPUs / 730 Mhz modelo EV67 con 8 Gbytes de Memoria
fisica, nodo OMEGP4.

1. Configuracion cluster tetrahost con sistema operativo OpenVMS V7.3 y
motor de base de datos Oracle RDB 7.0.6.

2. Los 4 nodos comparten los mismo discos de la caja EMCe y el acceso lo
efectuan via un SWITCH CONNECTRIX de 16 puertos modelo DS16B
(EMC2) con 3 canales. La capacidad en disco asignada es de 709
Gbytes. Ver cuadro 1.

3. Esta incluido en la RED de backups via LEGATOS (NSR V2.0) para lo
cual posee un red SIBA exclusiva para la ejecucion de respaldos. El
equipo de respaldo es un robot STORAGE TEK Powderhorn 9310.

4. Para la administracion de los intercambios se tiene SIXTLC via TCPIP
V5.3 - ECO1 para OVMS y MQSeries V5.0. Ver cuadro 2 para mayor
detalle.

5. La comunicacién remota con el nodo de FACTURACION-PERU es via
DECNET empleando el RDBSERVER para el acceso remoto via RDB.

6. Actualmente cuenta con 10 base de datos de las cuales 3 son las base
de datos criticas: ALPHA, COBRANZAS y REPARACION.

7. El nodo de produccion OMEGA constituye el ambiente de contingencia
para el sistema de informes 103, el cual actualmente operara en LIMAT2.
Ante cualquier problema con este ultimo nodo los usuarios pueden ser

conectados inmediatamente por el nodo OMEGP4.
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3.3. ALTERNATIVAS DE SOLUCION

1. La implementacion del subsistema de facturacion ATIS, que nace debido
a la necesidad de renovacién de sistemas en las operadoras de telefonia
fija a nivel de Latinoameérica. Tiene como objetivo la creacion de una
plataforma unificada de operaciones y sistemas en las areas de Atencidon
al cliente, Facturacién y cobros de las operadoras fijas de Latinoameérica.
Entre sus principales objetivos esta:

— Reduccién del tiempo de lanzamiento de nuevos productos.

~ Optimizacién de los costes de operaciones y sistemas.

— Mejora de los niveles de servicio.

Como ventajas tenemos:

— Estandarizacién de aplicaciones y plataformas tecnoldgicas, a traves
del desarrollo e implantacion de aplicaciones informaticas
corporativas.

— Se plantean propuestas para las interfaces que eviten la replicaciéon
excesiva de la informacion.

— Administracion poco compleja debido a que se contara con la
informacion centralizada.

- Menores costos de mantenimiento.

~ Se contard con un sistema integrado que permitira un nivel de
consistencia elevado de la informacién.

Como desventaja se tiene:

Optimizacion del proceso de facturacion y venta de servicios suplementarios
para telefonia fija en una empresa de Telecomunicaciones 38



— Necesidad de adecuacion de los sistemas externos.

— No consistencia la informacion generada por el area comercial.

— No se contempla reportes de errores por lo que se hace complicado la
validacion y consistencia de las valorizaciones y por consiguiente su
correccion.

2. Un rediseno del subsistema actual dando una orientacion hacia el cliente
qgue permita ser parametrizable y pueda adecuarse de una forma mas
optima ante las nuevas necesidades que se presenten. Asi mismo
detectar inconsistencias en la informacion que permita corregir errores en
la parte comercial.

Como ventajas tenemos:

~ Como una funcion adicional se comporta como un detector de errores de
data que permitira realizar ajustes necesarios y correcciones en los
sistemas comerciales.

—~ La valorizacion se ajusta al ritmo como se viene desempenando el
sistema actual de comercial evitando inconsistencias.

— Confiabilidad de las interfaces existentes.

— Mejora en tiempo de ejecucion y se eliminan actividades redundantes.
Como desventajas tenemos:

— Mayores costos de mantenimiento.

-~ La informacion no es procesada en tiempo real sino se realiza a una
determinada fecha.
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3. La implementacion de subsistema ATIS apoyandose en el nuevo
rediseno del subsistema actual de valorizacion de rentas. Esto permitiria
dar un tiempo de adecuacion y estabilidad al nuevo subsistema.

Como ventaja tenemos:

— Permitiria al nuevo sistema realizar los ajustes necesarios en base a una
informacion mas confiable hasta entrar a una etapa mas estable.

—~ El nuevo sistema ganaria mas confianza por la parte usuaria.

— Reduccion significativa en la atencion de reclamos por parte del cliente.

Como desventaja tenemos:

— Aumento de costos operacionales por realizar comparativas.

— Se puede recaer en actividades redundantes.
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CUADRO COMPARATIVO

Alternativa | Alternativa | Alternativa

Criterios 1 2 3

Estandarizacion de plataforma

1 | tecnoldgica. 4 11472 | 1 | 0368 | 4 | 1472

Optimizacion en la valorizacion

: 2 {0368 | 2 | 0368 | 4 | 0.736
de los Serv. suplementarios.

3 | Se dan menores costos de 4 10492 | 2 | 0246 | 4 | 0.492
mantenimiento a largo plazo.

4 |Cuenta con Reportes de errores | 1 | 0.092 | 4 | 0.368 | 4 | 0.368

No existe una Administracion
5 |compleja debido al alto numero 4 1029 | 2 | 0.148 | 4 | 0.296
de servidores.

Optimizacion de tiempos de
proceso.

4 10244 | 2 | 0122 | 4 | 0.244

Presencia Egcasa part;cnpacxon 1 100531 4 o212 1 1| 0053
de los usuarios en el sistema.

8 Necesidad de adecuacion de 4 lo18a | 2 | 0092 | 4 0184

los sistemas externos.

3.201 1.924 3.845
Valor Alto Medio Bajo
4 2 1

Por lo anteriormente expuesto, la alternativa que cubre todas las

EXPECTIVAS es la Alternativa 3.
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3.4. METODOLOGIA DE LA SOLUCION

Para el desarrollo de la alternativa de solucion escogida, fueron considerado
dos puntos muy importantes:
— Metodologia de desarrollo del Sistema.

— Metodologia de Migracion de la Informacion.

3.4.1. METODOLOGIA DE DESARROLLO DEL SISTEMA

1. ANALISIS DEL PROBLEMA

Uno de los problemas por los cuales es necesario dicha optimizacion es el
tiempo de respuesta que se tiene para la deteccion de una inconsistencia en
la valorizacion o un error en la venta. SISVAREN es un sistema de
naturaleza ciclica y solo la informacién necesaria para poder generar la
valorizacion es generada 3 veces durante el mes (los 07 y 17 para el caso de
Lima y los 27 para el caso de provincia). Dado que en dia en el sistema
comercial recibe alrededor de 20,000 registros. Solo en la facturaciéon salta
esos problemas y recién en ese momento se procede a tomar medidas para
la correccion de la inf. Por lo que el tiempo de respuesta es deficiente.

Otro problema va por la parte de costos y personal. Ante un proyecto nuevo,
un nuevo producto el impacto en el sistema suele ser bastante fuerte, dado
que no es muy flexible y es necesario realizar adecuaciones en los
aplicativos lo cual a la larga origina un deterioro en el sistema. Los proyectos

se dan con bastante frecuencia, ahora mas por la campanas que viene
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dando Telefénica del Peru por productos de Banda Ancha y otros servicios
qgue debiendo que ser sus implementaciones transparentes para el sistema
por que solo se trata de incorporar un nuevo servicio para la linea telefonica
se vuelve, por el contrario, engorroso y hasta veces dificil su implementacion
siendo necesario el desarrollo de nuevos procesos que lo unico que al final
generan es complicar el proceso de facturacion.

Esto también genera contratar a personal adicional para dichas
implementacion dado que el personal que mas conoce el sistema esta mas
abocado a la solucién de incidencias que se dieron en una ciclica.

Esta optimizacion obedece a una proceso reingenieria que se viene dando a
nivel de los sistemas informaticos del Grupo Telefénica con la finalidad de
crear una unica plataforma unificada de operaciones y sistemas en las areas
de atencion al cliente, facturacion y cobros de las operadoras fijas de
Latinoameérica.

Esto segun la empresa va conllevar a largo plazo a la optimizacion de costos

de operaciones y sistemas.

2. EVALUACION Y NEGOCIACION DE LOS REQUERIMIENTOS

De acuerdo a la Identificacion del problema se tomara en cuenta las
siguientes necesidades que seran parte del desarrollo del nuevo sistema:
— Deficiencia en la valorizacion de los servicios del cliente.- Es necesario la

Implementacion de un modulo que permita almacenar todos los datos
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asociados a dicho cliente, tanto su parque instalados ( todos los servicios
con lo que cuenta ), sus descuentos asi como el perfil de las

promociones con los servicios permitidos por cada promocion de linea.

El Objetivo de esta implementacion es detectar inconsistencia que se dan

desde la parte comercial y poder tomar medidas al respecto, como

correccion desde el aplicativo comercial hasta la depuracion de la misma

data.

Demora en el proceso de valorizacion de los servicios suplementarios.-
Se contempla la necesidad de una facturacion diaria, esto permitira
mayor participacion de la parte usuaria y detectar problemas en tiempo
real y no esperar a la fecha de corte para empezar a solucionarlo. Con
esta nueva forma de trabajo se eliminan procesos redundantes como la
generacion de la renta fraccionaria los cuales son generados en el
sistema actual como una carga adicional para luego ser anadido al resto
de servicios.

Reduccion de costo operacionales.- Esto es el producto de la unificacion
de una unica plataforma cuyo computador central se encuentra ubicado
en Argentina. Lo cual permitira para la empresa reducir sus costos en la
mantenimiento o compra de hardware.

Inestabilidad en el sistema actual de facturacion .- El sistema actual se ha
vuelto muy inestable durante el proceso de ejecuciéon de la facturacion y
lo complicado es que esta conformado por 20 pasos de ejecucion y al

existir muchas inconsistencias no detectadas esto origina ante uno caida
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de un paso realizar un trabajo “manual” por parte de soporte de sistemas
originando, a parte de un error humano, demora en la obtencion de los
resultados que aun hay un paso final que es validada por la parte usuaria
del negocio y entrega de la factura final al cliente. Se llega muchas veces
a que aun no dada la conformidad de una facturacion y estando a puertas
de la siguiente se originaba un traslape de procesos lo que era necesario
la utilizacion de una mayor cantidad de discos para almacenar la
informacion de los procesos y compartir memoria de ejecucion, la
situacion es muy critica.

— Generacion de Reportes de Anomalias.- Dado que ahora la facturacion
se va a procesar en forma diaria, se hace necesario la necesidad de
contar con Reportes no solamente de lo que se valorizd en forma
correcta sino de las inconsistencias encontradas con la finalidad de

analizar los casos y estos ser solucionados de raiz.
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3. ESPECIFICACION DE REQUISITOS DE SOFTWARE (SRS)
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DIAGRAMA DE PROCESOS.

1. Proceso de Registro y valorizacion de un Servicio Suplementario.

Sistema de Gestion del Servicio

2 N

Cliente Comercial Instalaciones
(Centrales) Servicio
Valorizado
\ Facturacion /
Glosario;

— Cliente.- Es la persona que solicita la activacion de un servicio
suplementario sea acercandose a una Oficina Comercial o via telefonica.

— Servicio Suplementario.- Es aquel producto el cual no estad contemplado
por la promocion de la linea que tiene, pero, si lo puede adquirir en forma
independiente. Por ejemplo: la promociéon P65 (Linea Control Econdmica)
contemplado como parte del paquete Memovox. Pero, el cliente puede
solicitar en forma independiente el servicio identificador de Llamada que
viene a ser un servicio suplementario para dicha Linea.

Descripcion:
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- El cliente solicita la activacion de un servicio suplementario.

- Comercial, es el area donde se registra el pedido del cliente.

— Instalaciones, es el area donde se evalua las facilidades técnicas de su
linea y de acuerdo al servicio que este solicitando se determina si es
necesario o no realizar un trabajo externo.

— Facturacion, es el area donde se valoriza todos los servicios que goza el

cliente en base a la informacion proporcionada por Comercial.
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2. Requerimiento de un Servicio Suplementario.

(72
m .
s Solicitud de Servicio
= Servicio Rechaza Activado
b Solicitud
g
o £
S NO
b
c
m
E’ Verificacion Ezsible? Liquidacion
[o R de Perfil .
> e rer del Pedido
w Comercial
Qo | =
o |8
E [}
s | §
‘2 © Registra
s Pedido
%) Comercial
©
o
—r
[ o=
Q@
E
b
8 Requiere Conﬁguraci(lbn Z‘Zﬁgfﬁ(’,‘
i Traba}o? en Centra Instalacion
(7]
8
o
2
O
Se genera
orden de
Servicio
Glosario:

—~ Perfil.- Viene a ser las caracteristicas propias con las nace una
promocion nueva y se determina en base a las restricciones que esta
pueda tener o a la cantidad de minutos libres que sean asignados. Por

ejemplo: la promocion "P65" tiene el perfil de una linea de control, dado
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que terminado los minutos asignados ya no puede realizar llamadas a no

ser que el cliente adquiera una tarjeta prepago.

3. Procesamiento y Valorizacion de los Servicios Suplementarios.
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- Unload.- Descarga de tablas.
— Parque Instalado.- Relacion de todos los equipos y/o servicios con los

que cuenta un cliente
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—~ Historico de Pedidos.- Tabla donde se encuentra registrado todos los

pedidos liquidados o cancelados por el area Comercial a solicitud del

cliente. Cuando nos referimos a liquidados son aquellos que han viajado

por todo el flujo del proceso hasta ser activados para ser empezados a

usar por el cliente. Cuando nos referimos a pedidos cancelados, son

aquellos que los solicito el cliente y sin embargo al final ya no lo desea y

por lo tanto debe de ser cancelado su activacion.

- Maestra de Clientes.- Archivo donde se encuentra registrado todos los

clientes que cuentan con una linea de telefonia fija.

— Clientes seleccionados a facturar.- Son todos los clientes que estan aptos

para ser facturados y no estan en deuda total o parcial, tiene algun tipo

de corte o estén en proceso de traslado.

4. Modelo del proceso anterior.

PROJECT PROCESO DE VALORIZACION REV 012412005 I DRAFT
[ recommenpeD | ]
NOTES 123450780910 J' | PuBLICATION | |

Confguraciin de
Tipo da cambio Promaciones

Perque Instalado de los Clentes Reportes Ganarsdos

Ragisiros de kos Pedidon del Clenle
Renias generadas

PROCESO DE VALORIZACION DE

Precio de low equépos SERVICIOS SUPLEMENTARIOS

Marsira da Claries

r |"me  PROCESO DE VALORIZACION DE SERVICIOS MAAER
A-0 [ SUPLEMENTARIOS
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Descripcion:

Llevar a cabo las actividades que se refieren al proceso de valorizacion de
servicios suplementarios. Empieza con el ingreso de las Cargas que
proporcionan la Informacién tanto de los servicios con los que cuenta el
cliente asi como los nuevos servicios que halla adquirido (Venta y Post-
Venta) hasta la generacion de la valorizacion de todos los servicios que de

acuerdo a la promocion vigente son facturables.

USED AT: |AUTHOR: DATE:9/24/ 2005 WORKING READER DATE |CONTEXT:
PROJECT PROCESO DE VALORZACION REV: 10/3/2005 DRAFT
RECOMMENDED -
NOTES: 123456789 10 PUBLICATION A-0

Maestras
generadas para
facturaclén lima

S/ 1
PROCESO
OMEGA

Maestras copladas
a FACTURACION

S/
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L Input's
S/, =& S. reformateados
- PROCESO REFORMATEO |,
GESTEL = DE -,
ARCHIVOS
Maestras
generadas para m
facturacién ~————, Rentas generadas
provincia S/. 6lo 2
=) =]
RENTAS .
=) Cargas generadas
por cada negoclo
S/ 3
GENERACION
DE MAESTRA |2 1]
DE CLIENTES Maestra de Cllentes S/. Reportes
GENERACION | Generados
DE REPORTES [=
pIUDE: & PROCESO DE VALORIZACION  |Numeer
A0 DE SERVICIOS SUPLEMENTARIOS —
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Descripcion:

Para la generacion de las RENTAS de los clientes es necesario en
Facturacion la ejecucion de una serie procesos que estan programados en
cadena. Dichos procesos generan la informacion necesaria extraida del Area

Comercial de todos los servicios que cuenta el cliente y que se encuentran

activos.
USED AT [AUTHOR DATE era:m!vT/ORkl&G — [reaDER "DATE[CONTEXT |
PROJECT PROCESO DE VALORIZACION REV 9R6120; | DRAFT - |
CHT = o ©C o
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Descripcion:
Este proceso se ejecuta todos los 08 y 18 de cada mes, esta asociado a la
facturacion de aquellos Clientes que estan inscritos en Lima. Cada caja es

un subproceso que a continuacion describiremos:
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- EXTRAE PARQUE INSTALADO.- En el sistema comercial existe una
tabla que se denomina TB_EQPABO se encuentra ubicada en la Base de
Datos ALPHA. En esta tabla cada vez que el cliente solicita un alta o baja
de un equipo o servicio adicional para su linea telefonica se graba un
registro de dicho equipo. Este proceso lo que realiza es la generacion de
un Unload de toda la tabla a un dia antes de la fecha de facturaciéon que
vendria hacer los 07 y 17 de cada mes.

- EXTRAE PEDIDOS HISTORICOS.- Cada servicio registrado esta
sustentado por un requerimiento que en su primera instancia se registra
en Comercial y se graba en una tabla que es conocida como
TB_PEDIDO que se encuentra en al Base de Datos Alpha. Este
requerimiento como se muestra en el diagrama del punto 3.2 conforme
va avanzando recorre otras instancias que validan si el servicio es
permitido por la promocién, si el equipo con lo que cuenta el cliente
puede soportar dicho servicio, etc. En cada paso se va actualizando su
estado al llegar a su conformidad y por lo tanto procede su liquidacion
para ser activado. Una vez que es liquidado dicho pedido pasa a un
historico que contempla todos los movimientos del cliente. Por lo tanto,
este subproceso extrae todos los pedidos que se encuentran en el
historico mediante un Unload y que seran validados durante el proceso
de facturacion.

~ GENERA MAESTRA DE CORTE APA.- Por algun motivo sea por Deuda

o por viaje el cliente solicita la suspension temporal de su servicio con la
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finalidad de no recibir facturacion alguna y se procede a generar un corte
APA (A Pedido del Abonado), se registra dicho requerimiento en una
tabla conocida como TB_CORREC que se encuentra en la Base de
Datos REPARACION y se envia a la Central para proceder a su Corte
hasta que nuevamente solicite su reconexion. Este subproceso genera
un Unload de todos clientes que actualmente presentan el Corte con la
finalidad de ser validados durante la Facturacion no sean cobrados.

- EXTRAE TARIFAS.- Existe una tabla conocida TB_TDES en la Base de
Datos ALPHA, en dicha tabla por cada servicio que se comercializa esta
asociado a un equipo y tiene un costo y si es un equipo cuyo valor es en
soles o dolares. Este subproceso genera un Unload de todos los equipos
vigentes al corte de la Facturacion y con el cual seran valorizados.

- GENERA DETALLE DE PEDIDOS.- Como se menciono hace un
momento cada requerimiento sigue un flujo por diferentes instancias
(Comercial, Instalaciones, Central) en cada instancia, el pedido se va
actualizando y también se va registrando su detalle, que viene hacer el
expediente del pedido, el control de como se encuentra el pedido, en que
estado se encuentra que nos permite determinar como avanza. Cuando
pedido es liquidado dicho detalle también se va a un historico cuya tabla
se llama TB_HISEXD. Este subproceso lo que realiza es obtener el
detalle de cada pedido Liquidado y genera una Maestra, para luego
durante el proceso de facturacion sera consistenciada con el pedido

historico.
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Descripcidon.- Abarca todas actividades necesarias que se ejecutan para
poder obtener los archivos necesarios para poder procesar la facturacion de
provincia que se considera los 28 de cada mes. Estos procesos se ejecutan
en el ambiente GESTEL. Los subprocesos son:

— SISV-002.- Este subproceso obtiene informacion de las tablas
gt02_histo_prom, gt01_apa, gt03_serv_tar. La gt02_histo_prom es la
tabla donde se almacena todos movimientos que tiene un cliente
asociado al cambio de promocion de su linea telefonica. Por ejemplo:
Tengo una linea super economica (P66) y deseo migrar a una linea
clasica (P00), este tipo de movimiento se guarda en dicha tabla y cuando
se ejecuta dicha facturacion se extrae todos sus movimientos y se

consolidad en una archivo, que luego sera validado y en base a su ultima
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promocion que cuenta el cliente se le valoriza. La gt01_apa, es aquella
tabla donde se registra el corte solicitado por el cliente ya sea por viaje 0
por otro motivo. La gt03_serv_tar es aquella tabla donde se almacena
todos los equipos 0 servicios con su respectivo monto y cargo facturable,
en base a dicha informacion se le cobra al cliente por cada servicio que

posea.

En Resumen, este subproceso toma como entrada las tablas mencionadas y

genera la Maestra de Migraciones, Maestra de Cortes solicitado por el

Cliente y los costos de los servicios 0 equipos vigentes para la facturacion a

procesar.

SISV-003.- Este proceso genera un archivo de todos los clientes que la
presente facturacion estan seleccionados a ser procesados. Para esto
accede a la tabla gt02 _abonados que es donde se tiene todo el Universo
de los clientes en Provincia, en base a dicha inf. valida si el cliente esta
con Corte por Deuda, si es una linea de perfil social u otro motivo que
nos indique que no se debe de cobrar y por lo tanto no es seleccionado.

SISV-004.- Tiene como informacion de entrada del subproceso anterior y
se extrae de la tabla gt01_solicitud todos los servicios con los que cuenta
dicho cliente previa validacion con la Orden de servicio generando asi el
detalle de su parque y a la vez extrae el detalle de sus pedidos a la

fecha.
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Descripcion.- Abarca una serie de actividades necesarias en la cual
consolida todos los clientes tanto de Lima como Provincia para obtener una
Maestra de Clientes Unificada.
Glosario:
CARGA A LA B.D. FACTURACION.- Este subproceso actualiza la tabla
de migraciones, conocida como TB_HISMIG de los clientes tanto de Lima
como Provincia, con la finalidad de generar la Maestra Unificada con la
ultima promocion con la que cuenta el cliente.
REFORMATEO OMEGA - Este subproceso toma como entrada la
Maestra Clientes Comercial de Lima y lo convierte al formato utilizado en

el proceso de Facturacion.
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REFORMATEO GESTEL.- Este subproceso toma como entrada la
Maestra de Clientes Comercial de Provincia por cada zonal que se
genera (Arequipa, Tacna, lquitos, Piura, Chiclayo, Huancayo, Trujillo,
Cuzco, Chimbote, Ica,), los consolida en uno solo y lo convierte al
formato utilizado en el proceso de Facturacion.

INDEXA MAESTRA.- Este subproceso consolida las Maestra ya con el
formato de facturacion tanto de Lima como el de Provincia (generados en
los dos subprocesos anteriores) y los cruces con la Maestra de
Migraciones para actualizar la promocion actual y genera la Maestra
Unificada del proceso de facturacion. Dicha Maestra es la que sera

utilizada durante todo el proceso hasta la emision de los recibos.
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Descripcidon.- Abarca una serie de actividades que consiste en dar la
estructura adecuada a los resultados generados por los subprocesos de
OMEGA (cuando se factura Lima) y GESTEL (cuando se factura Provincia)
para que puedan ser tomados por el subproceso central de RENTAS.
Glosario:

GENERACION DE GLOSAS.- Este subproceso toma como entrada la
lista de cargos facturados y arma la glosa por cada cargo que seran
visualizados en los Reportes de la forma como aparecera en la factura. Este
subproceso es muy importante, porque existe Normativas que estandarizan
como deben de salir las glosas para determinados cargos en las facturas. De
existir una variacion hasta por una tilde dicha carga puede ser rechazada y
reprocesada hasta mostrar la glosa correcta.

- PROCESO DE MIGRACIONES.- Este subproceso toma como entrada
la Maestra Historica de Migraciones y graba en una salida soélo la ultima
migracion registrada para el cliente.

- INDEXA MAESTRA DETALLE DE PEDIDOS.- Este subproceso
genera en base a la Maestra de Detalle de Pedidos generada en la parte
Comercial y ordenada por su mas reciente actualizacion una Maestra
Indexada por el registro mas reciente generado antes del corte.

-~ GENERA MAESTRA TARIFAS INDEXADA.- Este subproceso filtra
sélo los equipos y servicios activos al cierre en base a la Maestra de Tarifas

y equipos generadas en la parte Comercial.
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- REFORMATEO DE MAESTRA DE CLIENTES.- Este subproceso
toma como entrada la Maestra Unificada y solo toma aquella informacion

necesaria para poder facturar los servicios suplementarios.
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Descripcion.- Abarca todas las actividades para poder generar las Rentas de
los servicios suplementarios en base a los procesos anteriores que han
generado las cargas necesarias para poder ser valorizado todos los
Servicios.

Glosario:
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- REFORMATEO.- Este subproceso empieza a validar toda la
informacion que ingresa de los clientes y aquellos servicios que estan
respaldados por pedido son tomados y grabados en un consolidado de
equipos y servicios y los que presentan alguna anomalia son rechazados y
enviados a un archivo de errores.
- CONSISTENCIA.- Este subproceso toma los archivos generados vy
continua con la validacion filtrando aquellos que no se debe de valorizar por
presentar alguna deuda o porque los servicios forman parte de un paquete y
por ende no son valorizados en forma individual o al ser validados con su
promocion actual, el servicio no le corresponde por lo que también es
rechazado.
- VALORIZACION.- Este subproceso toma el consolidado de equipos y
servicios validado y procede a calcular el monto que le corresponde cobrar
en base a su precio del servicio y si es en dolares se valoriza al tipo de
cambio del proceso. Se procede a separar por Negocio y generar al final una
carga en forma detallada y consolidada tanto de los servicios correctos como
de las inconsistencias detectadas. Se le asigna un coédigo de error de
acuerdo a un criterio, y de esta forma podra ser visualizado en el reporte
para proceder a la correccion de la inf. desde la parte comercial y poder
detectar de ser necesario errores de funcionalidad en los aplicativos de
Comercial.

RETIROS POR CORTES NCDU.- Este subproceso en base a una

Maestra de clientes que estan con Corte, se procede a realizar su retiro de
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las cargas, dado que por Normativa en Osiptel, dichos clientes estan
realizando un financiamiento y por lo tanto no se les debe de generar renta

por dichos servicios.
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Descripcion.- Este proceso abarca las actividades asociado a la generacion
de Reportes para su validacion respectiva con el usuario. Estos reportes
permiten al usuario validar la informacion que se esta ingresando al
facturado y para el area informatica corregir inconsistencias de data

detectadas.
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Glosario:

GENERA REPORTE DETALLE CLIENTES.- Este subproceso toma
como entrada los stock’s de los clientes ya valorizados por cada Negocio y
genera el Reporte de detallado por servicios tanto de los que estan
correctamente validados como los que han sido rechazados.

GENERA CONSOLIDADO POR CARGOS FACTURABLES.- Este
subproceso genera un acumulado por cada cargo facturable descrito en los
reportes detallados, tanto de los servicios correctos como los rechazados.

GENERA REPORTE DE ERRORES.- Este subproceso genera un

reportes con todos los rechazos y muestra el motivo del rechazo.

5. Modelo del Proceso de Facturacion implantado.
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Glosario:

Sistemas Externos.- Son aquellos sistemas los cuales por su
naturaleza no fueron considerados a ser integrados en ATIS y por ende es
necesario realizar interfaces para su comunicacion.

Definicién.- Es el proceso diario en donde se valorizan tanto los
servicios adquiridos por el cliente asi como su correspondiente trafico de
llamadas realizadas durante el mes.

Propésito.- Optimizacion del proceso de valorizacion y la generacion
de las rentas mensuales de los servicios suplementarios adquiridos por el
cliente.

Punto de Vista.- Mejora en la reduccién de incidencias durante el
proceso de valorizacién y apoyar en la estabilizacion del sistema en el mas

corto tiempo posible.
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Descripcion de Procesos:

- Cobros.- Es el proceso donde en donde se registra todos los pagos
realizados por el cliente asociado a sus equipos, ya sea que lo pago al
contado o diferido. Cada mes que el cliente se acerca a ventanilla a pagar
una cuota, esta se va liquidando en cada proceso de facturacion y va a
figurar en su recibo.

E Valorados en origen.- Es el proceso donde valoriza todos aquellos
servicios que por algun motivo no forman parte de ATIS por alguna
restriccion y que son generados el Legacie. Luego dicha informacion es

enviada al Ambiente de ATIS.
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& Sincronismo.- Es el proceso mediante el cual una vez finalizado el
proceso diario de liquidacion de los servicios en Legacie se procede a llevar
informacion de aquellos clientes que han realizado algun tipo de cambio en
su parque instalado para se actualizado en el ambiente de ATIS.

- DAME.- Es el proceso donde se registra y valoriza todas llamadas
realizada por el cliente en el dia.

- GOE.- Es el proceso donde se registra y valoriza todas las llamadas
realizadas por el cliente de otras operadoras, como por ejemplo, Americatel,
llamada por llamada, etc.

- INFA.- Son las iniciales de Infraestructura de Negocios de
Facturacion, y es el sistema donde contiene todos los datos del cliente
relevantes para el propio negocio que pueden ser utilizados por los
diferentes procesos.

- TRAFICO.- Es el proceso donde se apendiza todas las llamadas tanto
del proceso DAME como GOE vy se realiza su asignacion.

- RENTAS.- Es el proceso donde se valoriza todos los servicios
suplementarios con los que cuenta el cliente.

— DESCUENTOS.- Es el proceso que contiene los planes de
descuentos y descuentos asi como las diferentes condiciones que deben de
cumplirse para que a un cliente se le aplique y se materialice un descuento.

- PREFACTURADO.- Es el proceso que se ejecuta el mismo dia de la
fecha de cierre y después de los ultimos diarios de los modulos para agrupar

la valorizacién respectiva.
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- IMPUESTOS.- Es el proceso del calculo de IGV para aquellos cargos

que estan afectos a IGV.
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Descripciéon de procesos:

- Previo.- Es el proceso donde se extrae los rangos de los Productos
Comerciales y los factores de conversion de la moneda.

- ATIS-CO.- Es el proceso donde se realiza la generacion de las cuotas.
- Ingreso VO's.- Es el proceso donde se recibe la Informacion
Comercial de las cargas no contempladas en ATIS asi como las cuotas
Legacie.

- Cadena Diaria CF's.- Es el proceso donde se dan las devoluciones de
rentas generadas asi como la sumarizacion y valorizacion de los servicios
con los que cuenta el cliente.

- Cadena Diaria VO's.- Es el proceso donde se realiza la valorizacion y
acumulacion de los servicios con los que cuenta el cliente y que han sido
extraidos del sistema antiguo.

- Retiros Batch.- Es el proceso que dado que se agrupa la informacion
de los CF's como VQO's, se procede a realizar los retiros de aquellos clientes
que cuentan con una deuda o esta corte y no deben de ser valorizados, por

lo que son retirados de la facturacion.
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Descripcion:

El subproceso de Cadena Diaria CF's es aquel proceso donde se

valoriza los servicios desde el primer momento que en que el cliente su Alta

Nueva, luego al final del corte se obtiene una fraccion de la renta mensual

que es multiplicada por la cantidad de dias y asi se genera su renta. Dicha

inf. es agrupada para luego ser apendizada a lo generado por el subproceso

de VO’

S.
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Descripcion:

- El subproceso de Cadena Diaria VO’s, es aquel donde se extrae las
cargas valorizadas en el sistema legacie y se realiza posteriormente ajuste
de los cargos que estan ingresando y obtener su equivalencia en el sistema
ATIS para posteriormente proceder a su agrupacion con el subproceso

anterior y su acumulacion.
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6. Modelo propuesto.

El modelo propuesto consiste en la adecuacion del proceso de SISVAREN
como un modulo de apoyo para la validacion de las rentas de los servicios
suplementarios. Dicho proceso se ejecutara en paralelo a la facturacion de

ATIS y dado que no se ejecuta en otro servidor no se vera impactada la

perfomance del sistema actual.
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El proposito de dicha implementacion es lograr en el corto plazo reducir a

cero las incidencias se viene originando hasta que el sistema se estabilice y

ir realizando el ajuste del mismo. Asi como la generacion de reportes de
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inconsistencia que le permitir al usuario de negocio, tomar decisiones de

correccion mas acertadas.

Glosario:

B Maestra de Clientes.- Son todos los clientes que tienen actualmente
cuentan con una linea telefonica tanto en Lima como provincia.

- Parque Instalado.- Es la relacion de los equipos y servicios vigentes
con lo que cuenta el cliente al cierre del ciclo a facturar.

- Histérico de pedido.- Es la maestra que contiene todos los pedidos
liquidados que ha realizado un cliente durante un periodo ciclico.

- Catalogo de equipos.- La relacion de todos los equipos vigentes en
telefonica, asociados a un codigo de cargo facturable.

- Parametrizador.- Maestra que contiene por cada promocion de linea
telefonica los servicios que son permitidos asi como los no permitidos y la
vigencia de la comercializacion de cada promocion.

- Maestra de Tarifas.- Maestra que se registra los precios de los

equipos vigentes.
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Glosario:

- COFA - Es el codigo asociado a un servicio que cuenta el cliente y
significa Concepto Facturable.

Descripcion:

- Ajuste de cargos.- Este proceso consiste en la realizar la conversion
de los cargos legacie por su equivalente en ATIS a COFA (Concepto
Facturable).

- Acumulacién por COFA's.- En este proceso consiste en la agrupacion

de los montos a facturar de cada cliente por cada COFA's.
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- Extraccion de Serv. Suplementarios.- En este proceso del Rentas
ATIS se extrae unicamente aquellos COFA’s que su naturaleza indica que
son servicios suplementarios.

- Matching.- En este proceso se realiza una comparativa entre el
Rentas ATIS vs. Rentas Legacie para detectar las inconsistencias sea por no
encontrarse el registro, sea por gratuidad, sea por inconsistencia de montos
que puedan identificar el problema y permita tanto a los Analistas como al
Usuario poder enviar una alarma para su inmediata correccidén o ajuste en el

sistema.

3.4.2. METODOLOGIA DE MIGRACION DE LA INFORMACION

OBJETIVOS

Definir la Metodologia a seguir para efectuar la Migracion de Datos desde los
Legacie (Omega, Gestel) y Base de Datos CUC, hacia en mdédulo de IN -
ATIS para el Hito 2 (Infraestructura, Cobros y Facturacién), en base a los
Cronogramas establecidos y sincronizados con los Equipos de Desarrollo
para la Implantaciéon de dicho Sistema.

Definir con las areas Usuarias los volumenes de datos a migrar hacia ATIS
en funcion de su Utilidad o Necesidad.

Analizar una lista de consideraciones validas que permitan tomar la decision

correcta de considerar o excluir determinada informacioén en funcién de una
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revision coherente de los datos, garantizando que el dato excluido o migrado
no sea de utilidad para el presente Hito IN - CO - FA.

Entregar un esquema logico de Depuracion de datos que nos permitira
definir que Clientes, Cuentas y Servicios pueden ser excluidos de la
migracion sin perjuicio de la empresa con sus clientes o entidades
gubernamentales.

Sustentar la metodologia y el proceso seguido para la extraccion, conversion

y migracién de los datos al nuevo Sistema Atis.

ALCANCE

En la actualidad estan registrados en la base de datos mas de 3 millones de
clientes, donde se facturan poco mas del 1°700,000 servicios. Si tenemos en
cuenta que existen muchos negocios, empresas o personas naturales que
poseen mas de un servicio, esta cantidad debe disminuir, por lo que
consideramos que existen cerca de 1'200,000 de clientes que estan en la
base de datos y no son utilizados.

Por otro lado, se introduce el concepto de Cuenta, que es por medio de la
cual Facturacion y Cobros realizaran la gestion respectiva al cliente. Se debe
indicar que la cantidad de Cuentas sera menor a la cantidad de inscripciones
de los Legacie, ya que las Troncales y RDSI estaran bajo una misma cuenta.
(En el caso de Provincias cada troncal se comportara como una principal,

por tanto, cada inscripcion tendria asociado una cuenta).
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Al Utilizar la jerarquia de Cliente, en base a la informacién de CUC (Caodigo
Unico de Cliente), la cantidad de clientes y cuentas seran diferentes, a
diferencia del Hito 1 que si eran las mismas. Tomando el CUC como base,
en ATIS se tendria un Cliente con varias cuentas.

Al igual que en ATIS existira la jerarquia de Cliente, tambien existira la
jerarquia de Productos Comerciales, ya que bajo este concepto estaran las
Lineas de Troncales y RDSI.

El Alcance de la Migracion del Sistema Atis se define a nivel de los
Subsistemas o Modulos, y dentro de estos los Procesos definidos en los
mismos. Los Sub-Sistemas involucrados son:

- Infraestructura

- Cobranzas

- Facturacion

Por Infraestructura se tienen los siguientes Objetos:

- Cliente

- Cuenta

- Producto Comercial

- Parque (PS y OC)

- Conceptos Facturables

- Caracteristicas

- Catalogos Infraestructura

Por el lado de Cobranzas se tienen los siguientes Objetos:
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- Administrador de Saldos

- Financiamientos

- Gestion de Impagos

- Recaudacion

- Caja

- Catalogos Cobros

El subsistema de Cobros migrara toda la informacion correspondiente que
exista en ATIS-CO V0.1 y que esté en la lista de cuentas ingresadas por IN.
Por el lado de facturacion se tienen los siguientes Objetos:

- Migracion de Cargos Pendientes de Facturar

El alcance de esta propuesta radica en la informacion a migrar a nivel del
modulo de Infraestructura, es decir, conocer los clientes que se deben migrar
y que resulten de utilidad al negocio, poniendo en conocimiento las
restricciones que se tengan para la migracion de servicios, tanto activos

como inactivos.

Optimizacion del proceso de facturacion y venta de scrvicios suplementarios
para telefonia fija en una empresa de Telecomunicaciones 78



PREMISAS Y RESTRICCIONES

PREMISAS

— Migracion de Inscripciones Histoéricas, las que poseen una antiguedad
de 2 anos atras (2002), asi como, la migracion parcial de algunos productos
gue no poseen mayor impacto para este Hito2.

- Migracion de todas las inscripciones historicas que posean deuda
pendiente.

- Migracion de Cobranzas Lima y Provincias desde ATIS-CO v 0.1

- Migracion de Infraestructura para Lima y Provincia desde BD CUC
para la informacion en ATIS a nivel Cliente.

- La Migracion en las maestras de Infraestructura se basa en la
informacion de Lima tomando como fuente principal la maestra Legacie
Omega (OEMAEABOQ) y para Provincias se toma como fuente principal la
maestra Legacie Gestel (gt02_abonados).

B A nivel de Cuenta, los datos correspondientes a Nombres vy
Documentos se tomaran de los Legacie.

- Para el caso de Direcciones, se tiene un proyecto que esta
normalizando las mismas. Este proyecto actualizara en Legacie dichas
direcciones normalizadas para que durante la Migracion hacia Atis se tengan
Direcciones mas compatibles con las necesidades del nuevo sistema.

- El parque contratado de Atis se alimentara por sincronismo del parque

contratado de Legacie (Omega/ Gestel), traduciendo los productos de
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Legacie que generen rentas periddicas o que tengan implicancia sobre
controles de trafico a productos y servicios en ATIS.

- A nivel de Cuenta, se considera la Migracion de Facturas historicas
para uso del mddulo de Cobros.

Producto del analisis efectuado con los datos migrados hacia Atis y los
avances realizados con respecto a data historica, la propuesta de IN se
resume en lo siguiente:

Datos IN

Para el Producto Comercial y Parque, solo se migrara lo que se necesite
para Cobranzas y Facturacién, es decir, el Producto Comercial a nivel de
Linea. Este incluye a las Promociones de Legacie, las cuales estan en los
Servicios o Maestras del Legacie (Omega y Gestel), asi como, a aquellos
productos que generan Rentas Periddicas y que deberan ser migrados para

la valorizacion respectiva en FA.

RESTRICCIONES

- Migracion de Producto Comercial, con todos sus servicios que
generen Rentas o Cobros Periddicos.

- El CUC sera para este Hito 2 un input importante, ya que en base a él
se realizara la construccion de la jerarquia de Cliente. Si bien es cierto, a la
fecha no todas las inscripciones cuentan con CUC asignado, se viene
trabajando en ello para que en la migracion final, no existan problemas de

datos rechazados.
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~ El corporativo de Direcciones (unificacion de callejeros Lima y
Provincias) aun no esta del todo definido. Segun el avance de éste proyecto
debera sincronizarse con el préximo hito.

- Disponibilidad del equipo de desarrollo de los mdédulos Atis para el

Hito2 de forma inmediata y continua, con respecto a los datos.

- Existen algunas restricciones con respecto a las Rentas, en ellas
encajan las llamadas Aperiodicas, que por su naturaleza seria necesario
realizar diferentes tipos de adaptaciones, desarrollos adicionales que
implican tiempo de adaptacion y recursos tanto en OMEGA, GESTEL y ATIS.
- En la evaluacion de los datos que no deben ser considerados en la
migracion y que quedarian como informaciéon de consulta, se encontro las
siguientes restricciones:

- Existen servicios que han sido dados de baja, que tienen acuerdos de
financiamientos aun no cancelados. La informacion de IN para estos clientes
debe migrarse, para mantener la gestion de estos clientes.

- Es necesario considerar las obligaciones contractuales o legales de la
compania en mantener determinada informacion “en linea”.

- Existen reclamos aun pendientes de resolver que les corresponde un
servicio que esta dado de baja.

- La informacion de los clientes en baja deberia de realizarse con un
determinado criterio de antiguedad.

La informacion de Atis Cobros V 0.1 estara disponible para consulta, por lo

cual es necesario que eésta informacion se mantenga por un periodo
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determinado, luego de ello estos datos deberian de ser almacenados en una
copia de respaldo.

Queda entendido que la exclusion de los datos en la migracion hacia el
nuevo sistema no significa en ningun momento que dicha informacion se

“pierda” o “borre totalmente”, dado que esta quedara almacenada en un

repositorio como resguardo de alguna necesidad posterior que pudiese
surgir en los negocios. Dicho Repositorio solo se usara como Consulta y

estaria apuntando a los Legacie.

ESTRATEGIA DE MIGRACION

MODULO - INFRAESTRUCTURA.
Estrategia General para este Modulo:

Para este Modulo, se debe tener en cuenta que segun el Hito2 de ATIS
se debe implantar con los Datos de los Clientes de Lima y Provincias
(Omega y Gestel).

La estrategia en general corresponde a migrar tantos Clientes como
Servicios existan en Legacie, agrupando solo las Troncales y RDSI o mismo
para las Cuentas y PC’s. Para el caso de las Troncales y RDSI, se describe
el tratamiento a seguir:

-~ Todos los productos comerciales pertenecientes a la cadena (Troncales y

Rdsi) se relacionan directamente a una unica Cuenta (para troncales de
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Provincias se genera una Cuenta por cada troncal principal o secundaria,
no se trabaja con el criterio de cadena).

- Para realizar la migracion de los datos de Troncales y Rdsi, se esta
tomando como referencia para las reglas de mapeo la informacion
correspondiente a las maestras:

- OMEGA : OEMAEABO y TB_CADENA (Troncales) / OEMAEABO vy
TB_CAD_RDSI (Rdsi PRIMARIO y Primario)

- GESTEL : GT02_ABONADOS (Troncales) / GT02_ABONADOS vy
GT02A_CADENA (Rdsi Basico y Primario)

~ ATIS permite trabajar el encadenamiento de Troncales y RDSI a través,
de la jerarquia del Producto Comercial. Se cuenta con la entidad PRCO
(Productos Comerciales Contratados en el Parque), que posee dos
campos especificaos para armar la jerarquia:

- Indicador de Producto Comercial Principal (PRC_IND_CMR_PRN_IN)

~ Cadigo del Producto Comercial Principal (PRC_COD_CMR_PRN_CD)

— En la entidad IDPC (Identificador del Producto Comercial en el Parque),
se guardan los datos correspondientes al numero telefénico, se generan
registros relacionados directamente con el Producto Comercial.

- Existe una relacion directa del producto comercial (PRCO) con los
diferentes PS generados correspondiente a lo contratado en el parque
(PSPA).

- Un concepto facturable es la representacién de todo cobro sea este
periodico o aperiddico que se realizara ante la consolidacion de un PRSE
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en le Parque, la cantidad de conceptos facturables a ser llevados hacia el
parque depende de la configuracion realizada, ejemplo en el Alta de una
linea troncal, se realiza el cobro por la instalacion, la renta mensual y un
cobro de equipo por tal motivo en los catalogos se configuran tres
conceptos facturables
- De acuerdo con los conceptos facturables definidos en el catalogo, se
realiza la consolidacion en la Entidad CFAP de cada uno de los
conceptos facturables configurados, los cuales dado el caso se
encontraran relacionados con los PS contratado en el Parque.
Posteriormente, se debera hacer el Analisis de las Maestras de Cliente,
Cuenta y Servicio con miras a tener dichos Objetos Unificados en los
siguientes hitos de ATIS. Del mismo modo para los Objetos Catalogos vy
Parque Instalado.
Las prioridades que se manejen deben estar de acuerdo con un orden por
los Moddulos a implantarse, en este caso para el Hito2 este orden
corresponde a Infraestructura, Cobros y Facturacién.
Como se indic6 anteriormente, se esta realizando la migracion de
informacion de Cliente, en base a los datos de CUC y por tal motivo la
relacion de 1 a 1 con respecto a las inscripciones Legacie, variaria con
respecto al hito anterior. Es de indicar que la migracién tomando como

fuente el CUC, fue validada por los usuarios de negocio.
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CONSIDERACIONES A NIVEL DE CLIENTE-CUENTA

- Migracion de clientes activos con CUC validos en Legacie.

La Direccion postal a nivel de cuenta.

La segmentacion de cliente sera extraida del CUC y la segmentacion

nivel cuenta sera extraida de la maestra de abonados de los Legacie.

o)

- A nivel de Cliente, el estado de migracion corresponde a Activo, de
acuerdo con los datos proporcionados por CUC.

- Los estados considerados a nivel de Cuenta son:

- Activo : Abonados que se encuentran activos en los Legacie.

- Final Facturada: Abonados que se encuentran en baja en los Legacie.
- Cuenta Final: Abonados TUP que se encuentran en baja y que
pueden ser identificados a través de un campo adicional de control interno

en los Legacie.

CONSIDERACIONES A NIVEL DE PARQUE

PARQUE CONTRATADO

— Lo configurado y considerado en ATIS IN a la fecha, son todos aquellos
productos que poseen una implicancia para el hito de facturacion.

- El poblamiento del parque en ATIS depende de la existencia de la cuenta

(cuenta inactiva se carga solo a nivel de PC).
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— ElI Sincronismo toma como referencia los pedidos liquidados en Legacie
para ser consolidados en el Parque

— No existe restriccion en la migracion de lineas.

- Se esta utilizando la Jerarquia de Producto Comercial (Troncales, RDSI
siempre y cuando exista esta en los Legacie).

— Carga del codigo CALD para los clientes de LD, tomando en

consideracion la informacion Legacie.

PRODUCTOS Y SERVICIOS CONTRATADOS EN EL PARQUE
- Solo se migraran productos y servicios activos del parque Legacie.
- Migracion de Productos y Servicios como:

- Planes de descuento

- Bloqueos

- Suplementarios (FDL, paquetes, IDL, memovox, etc.)

- Mantenimiento

- Equipos que generan rentas

- Productos adicionales (speedy, ciberbonos, etc.)

- Planes Tarifarios Contratables

OPERACIONES COMERCIALES EN EL PARQUE

- A nivel de la migracion se esta considerando ALTA, ALTA POR

ALQUILER, SUSPENSION (APC).
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— Por sincronismo se realizan los movimientos de ALTA, BAJA,

SUSPENSION, RECONEXION.

CONCEPTOS FACTURABLES EN EL PARQUE

-~ La migracién a nivel del concepto facturable esta asociada solo a

aquellos productos que genera RENTA periodica, sean estas por alta o

alta por alquiler:

- Rentas mensuales de lineas / servicios (suplementarios

adicionales).
- Rentas mensuales de planes de Descuento.

- Rentas de equipos por alquiler.

y

Los productos que generan Renta Aperiodica no estan siendo migrados y su

valorizacién ingresa a ATIS como un valorado en Origen.

Dentro de este Modulo se encuentran los siguientes Objetos y Atributos

importantes:
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MODULO

PROCESOS

SUB PROCESOS / ATRIBUTOS

INFRAESTRUCTURA

Clientes

Datos_bésico_s del Cliente
Direccidn: Fiscal, de correspondencia
Documento (tipo y numero)

Cuentas

Datos basicos de la Cuenta

Direccion: de Cobro, Fiscal (no aplica
TdP, envi6 de correspondencia)

Documento (tipo y nimero)

Parque
Contratado

Producto Comercial (genérico,
principal, secundario).

identificadores de PC.

Productos y Servicios, asociados a
sus respectivas rentas o cobros
mensuales

Catalogos
Comerciales

Productos & Servicios (P/S,
Operaciones Comerciales, Conceptos
Facturables Precios, Asociacion a
Canales de Vta., Forma de Pago,
Paquetes, Codigos de Facturacion).

Descuentos
Impuestos
Contratos

Definicion (Creacion) de una empresa
Externa

Creacion de Contratos

Empresas o

Externas Comisiéon de Empresas
Creacién de Productos y Servicios, asi
como relacion de estos productos
para su facturacion
Entidades / Agencias de Recaudacion
Cajas

Servicios Usuarios de Recaudacion

Comunes Definicion del Calendario del Sistema

Creacién del Tipo de Cambio

Unidades de medida que sera usadas
por los mddulos restantes
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Para lograr la configuracion de estos procesos se ha requerido de o

siguiente:

— ldentificacion de las entidades necesarias para el funcionamiento de
ATIS-CO y ATIS-FA.

— Coordinacion con el Equipo de Atis y de Legacie (Omega, Gestel) para
este mdédulo con el objeto de definir las reglas de extraccion, con un
analisis inicial de la migracion.

— Coordinacion con el equipo de desarrollo de este Mdédulo para que se
defina y/o se confirme que objetos y tablas requieren de migracion para
tener la relacion validada de objetos migrables.

— Coordinaciéon con el equipo de Legacie (Omega, Gestel) y con los
Negocios para definir el Mapeo de los Objetos Migrables asi como las
Reglas de Conversion y las Equivalencias.

— Configuracion de los Catalogos de P/S, Trafico / descuentos, SSCC,
Empresas Externas, Impuestos.

— Validacion de la configuracion realizada, por los diferentes Negocios
(Basica, Empresas, TUP y LD)

— Carga por medio del On Line, de las configuraciones realizadas y
validadas por los diferentes Negocios.

— Definicion de la fuente de los datos de configuracion:

Reglas de Extraccion
Reglas de Conversion
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- Conversion de datos

- Migracion de datos

- Scripts de carga

- Manualmente

— Documentacion conceptual y de diseno de la configuracion.

- Documentacion de un log de cambios que afecten a la
configuracion una vez que la primera version haya sido

terminada.

GRAFICA DE LA ESTRATEGIA GENERAL DE MIGRACION

En este punto hacemos una descripcion grafica de la estrategia de Migracion
seguida hacia ATIS para este Hito.

Para el Modulo de Infraestructura se Desarrollaran los Mapeos y Procesos
de Migracion desde Omega hacia Atis para Lima y desde Gestel hacia Atis
para Provincias.

Para el Moédulo de Cobros, se realizara una migracion Atis-CO V0.1 hacia

ATIS-CO V1.1.
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MIGRACION IN
LIMA

MIGRACION IN V 1.0
PROVINCIAS '

MIGRACION
ATIS IN-CO
V 01

Concepto de la Estrategia de migracion para la implantacion de ATIS.

Las Actividades que a continuacion se detallan, son un resumen de lo
realizado para lograr el tratamiento de los diversos productos que han sido
considerado para este Hito IN-CO-FA.

Para poder lograr la poblacion de la informacion en el parque de ATIS, se ha
visto la necesidad de realizar diversas construcciones de procesos que nos

permitan y faciliten la extraccién de informacion de los Legacie.

CONFIGURACION DE CATALOGOS
Se han identificado todos los productos legacie, que poseen implicancia en

Facturacion, es decir, todos aquellos productos que deberan ser valorizados
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y controlados por Facturaciéon. Sin dejar de lado lo que fue considerado en el
Hito anterior para CO.

Productos como:

- Lineas (incluye Troncales / RDSI)

- Suplementarios

- Equipos (anexos que generan rentas mensuales)
- Mantenimiento

- Planes de LD

- Blogueos

- Preselecciones

- Equipos para Centralitas

- Evas

- Impuestos

- SSCC

- Segmento

- Naturaleza, entre otros.

IDENTIFICACION Y MAPEO DE DATOS A CONVERTIRSE

Teniendo como base, los productos y alcances de Facturacion, sin dejar de
lado lo necesario para CO, se inicio el levantamiento de informacion para la
extraccion de los datos legacie, mediante la construccion de las respectivas

reglas que fueron llevadas al lamado Mapeo de Datos.
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Dicho Mapeo fue revisado conjuntamente con personal de Legacie vy
posteriormente validado por el usuario de cada negocio.

Concluida esta validacion, se procedidé a la construccion de todos los
aplicativos necesarios para dicha extraccion, de la misma forma naci6 la
necesidad de construir nuevos aplicativos de adaptacion en los Legacie, los
mismos que facilitarian la extracciéon de informacion. Esta actividad nace
coordinadamente con los Legacie, mediante las llamadas Adecuaciones

Legacie.

IDENTIFICACION Y DEFINICION DE LA METODOLOGIA A UTILIZAR.
La metodologia se basa en la estrategia de “Desarrollo Iterativo”, la cual

contempla las siguientes actividades:

Desarrollo de los procesos de migracion.

Pruebas unitarias

- Revision periodica para las Pruebas con el Usuario teniendo el QA de
los Datos Migrados.

— Revision de cada QA (uno por cada iteracion).

— Identificar observaciones de manera que se les de una solucion.

— Elaboracion de Analisis de impacto y factibilidad a cargo del Equipo de
Sistemas de Implantacion.

- Reiniciar pruebas con la siguiente iteracion considerando QA hasta

mitigar todas las observaciones que pudieran surgir.
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En las figuras adjuntas se muestra graficamente la forma como se

desarrolla la estrategia de migracion de Infraestructura.

Ciclo del Proceso Migracion de ATIS - Infraestructura

Clientes (Documentos, Direcciones, Impuestos, etc) o
Cuentas (Documentos, Direcciones, Debito Automaticos, etc.) Revision Equi
: i quipo
Productos Comerciales e Identificadores del PC de .
Funcional
Datos \
@ Revision
N de
R il | SB, ox
Proceso ‘ alos
I] Extraw'én'\ Mizfa- [ Conversion ATIS Correccion
I/ cion 1/
Calidad
Mapeos de
Datos
Reoroceso
Migracion Final ATIS - IN
Archivos 100% Carga
; planos
Data [l Conversion conver-
Stage tidos
Server ! Carga M
- A M
S Extraccio :
[
Manager
Designer
Director
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DESARROLLO Y PRUEBAS DE LAS APLICACIONES
Para las Pruebas, como se menciond, emplearemos el Método Iterativo con
una sesion de QA en cada iteracion para la revision de la Data Migrada en

esa iteracion por parte de los usuarios y del equipo de Desarrollo de ATIS.

CONTROL DE CALIDAD DE DATOS MIGRADOS

El control de calidad de los datos migrados sera realizado por medio de los
reportes desarrollados, llamados Reportes de Cantidad, los mismos que han
sido desarrollados tomando como base la informacion de Legacie (Omega /
Gestel) y la informacion migrada en Atis. De estas fuentes se extraeran
dichos reportes, con la finalidad de comparar su informacion y asi poder

verificar la migracion de informacion hacia ATIS-IN.

ANALISIS DE INFORMACION A MIGRAR

Identificacion de la Informacién a migrar:

ENTIDADES DE ATIS-IN A MIGRAR

Las entidades basicas de ATIS-IN que seran evaluadas para conocer la
necesidad de migrar todo el universo de datos son:

—~  Entidad CLIENTE

-~ Entidad CUENTA

- Entidades de Parque Contratado
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Teniendo presente que la migracion se realizara a un sistema nuevo, el
mismo que posee nueva funcionalidad y tratamiento, y tomando como base
la informacién de los Legacie, se puede indicar lo siguiente:

-~  Se migraran las inscripciones que se encuentren Activas.

-~ No se migraran Abonados que se encuentren en Baja Final.

- Se migraran las Inscripciones que posean deuda a nivel de Cliente y
Cuenta, sin embargo a nivel del Parque Contratado se migrara
unicamente lo correspondiente al Producto Comercial (Linea).

Tomando siempre el criterio que la migracion tomara como fuente de

Creacion de Clientes los datos de CUC, una vez creados los clientes

necesarios, se procedera a la poblacién de las entidades restantes, como

Cuenta y el Parque Contratado respectivamente, siempre teniendo presente

las premisas y restricciones indicadas en los puntos anteriores de este

documento.

CALIDAD DE LA DATA MIGRADA - QA.

Los QAs de Calidad de la Data Migrada seran realizados luego de las
primeras migraciones oficiales y totales de IN y CO. El planteamiento inicial
se basa en trabajar sobre la base de las Pantallas del Aplicativo Atis-AC y
Atis-CO, tratando de estimar la Calidad de los Datos Migrados con la
participacion de los Usuarios. Para este planteamiento el Usuario deben
pedir una casuistica de prueba y en base a ella se revisaran las distintas

ventanas del aplicativo Atis y se vera si la data es coherente y consistente,
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es decir, con las restricciones o reglas de negocio basicas y reglas definidas
en los mapeos para la conversion de datos debido a los cambios funcionales
establecidos para esta version.

Los QA también seran disefados en base al reporte de Cantidad de Datos y

al Plan de Actividades de Migracion.

PROCEDIMIENTO PROPUESTO

- Se han previsto hasta 3 sesiones de QA de modo lIterativo.

—  Durante la primera sesion los Usuarios y todos los asistentes
presentaran las observaciones a los Datos revisados.

~ Las observaciones seran identificadas, de manera que sean
sustentadas y corregidas para la siguiente migracién por el equipo de
implantacion.

Se espera que al cabo de las 3 sesiones se den por superadas todas las

observaciones y se tenga la Calidad esperada. Dependiendo como se

encuentre la Data se programaran mas sesiones de QA.

Luego de tener la Data con la Calidad esperada y la Validacion del Usuario,

se seguiran haciendo Migraciones a los demas Ambientes establecidos

(Formacion, Testing, Pre-Produccion y Produccion) hasta la fecha de la

Migracion Final.
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CONCLUSIONES

La migracion y poblamiento del parque de IN se ha realizado en base a
la informacion existente en los Legacie Omega y Gestel, ya que ambos
son fuente activa de la informacion existente a la fecha de los diferentes
clientes y sus respectivos movimientos.
En los Legacie se tiene el criterio CUC, el mismo que ha sido aplicado
en ATIS, para la construccion de Clientes.
Se ha tomado como base para la creacion de la Entidades de Cuenta
las inscripciones Legacie, pero en este sentido es de aclarar que para
el caso de Troncales y RDSI, se ha creado una sola cuenta por cada
Troncal Principal existente.
Las Inscripciones Legacie representantes de las Troncales Secundarias
han sido migradas como Productos Comerciales. En concepto de
Cadenas de Legacie quedarian transformadas en las llamadas
Jerarquia de Productos Comerciales; las inscripciones
correspondientes a otras lineas (Basica, TUP) son migradas como
Productos Comerciales.
Para la migracion de Datos, se ha tenido restricciones tales como:

-~ Abonados Legacie Activos

E No se migraran Abonados que se encuentren en Baja Final

- Todos los abonados Legacie que posean deuda.
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- Los P/S configurados como tratamiento ATIS, son aquellos que poseen
implicancia en Facturacion y Cobros; los productos restantes seran
incluidos para el Hito de AC.

- Se ha definidos el criterio de lo ingresado como Valorados en Origen,
dando el motivo por el cual estos datos fueron considerados de tal
forma.

- En cuanto a los catalogos, siempre se debe tener presente que la
configuracion realizada a la fecha es con miras al presente Hito.

Finalmente se debe de indicar que existen desarrollos adicionales, cuya

finalidad es cubrir todos aquellos productos que nos poseen tratamiento o

cuentan con un tratamiento parcial en ATIS y esto nos lleva a crear y tener

presente dichos desarrollos adicionales, como parte complementaria del

trabajo analitico realizado.
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.

Id |2° trimestre | 3er trimestre | 4° trimestre
! Tareas ] % Real al '[apr[ﬂmaj jun| jul l_ago[}ep} oct| nov] dic
1 | Construccién y Prueba Uniltarla Migraclén o )
2 Hitos Princlpales 100% : 04 Jul ey 05 sep |
3 Infraestructura de Negoclo 100% ‘ 17 Jul ey 05 sep |
4 Mapeo de Parque Contratado BAS, TUP 100% | |
5| Mapeo de Parque Contratado CCEE, LD 100% i |
6 Facturaclon 100%
7 Disefio Funcional Extractores (Mapeo y Ca 100% 'r
N Disefio Funcional Extractores (Mapeoy Ca 100% l
G Cobros 100%
10? Disefio Funcional Extractores CO Entrega 100%
11 Disefio Funcional Extractores CO Entrega . 100%
12, Disefio Funcional Extractores CO Entrega : 100%
13 Construcclén y Prueba Unltarla 95% |9 ma
14, Construccion y PU IN (Basica-Tups) 100%
15! Cénstruccién y PU IN (Basica + Tup) 100%
16 Rework por CUC 100%
17/ Rework por Configuracion IN (Basica+ TUF 100%
18 Carga de Catalogos IN-SC 100% |
19 Construcclon y PU IN (CC.EE.+LD) 100%
20 Coénstruccion y PU IN (CCEE+LD) 100% 09 sep [N 12 noV
21 Rework por Configuracién IN (CCEE+LD) 100% 07 novigg 21 ng
Id _2" trimestre | 3er trimestre |4° trimestre
Tareas % Real al * abri may jun | jul | ago sep| oct| nov| dic
22 Rework IN (con PS al 31 Oct)/entrega mape 100% 17 no_
23 Disefio Rework IN 100% 17 novil 1
24 Construccién Rework IN 100% 16 dic g
25‘ Rework IN (con PS al 31 Dic)/entrega mape« 100% . 15 el'“lI
26/ Disefo Rework IN 100% 15er
27| Construccién Rework IN 100% 26|
28 Construcclion y Pruebas Unitarias ATIS-FA 100% |9 may'__.' 16 oct f
29 Construccion y Prueba Unitaria FA Entrega ~ 100% (19 mayjj 03 Jun |
30, Construccion y Prueba Unitaria FA Entrega  100% 30 Ju! U 091 sep |
31 Contruccién y Prueba Unitaria FA Entrega:  100% ‘21 ago gl 16 oct ‘
32 Construcclon y Pruebas Unltarlas ATIS-CO:  100% | 16 jul e RS
33 Entrega mapeo (Equipo Funcional Atis-CC ~ 100% | 31 oct) 31 oct !
34 Software Instalado MMCO y Atis-CO 100% 10 nov| 10 nov
35, Disefo tecnico CO Entrega Preliminar 100% | 18 Jul E—— 2 1 nj
36 Construccion y Prueba Unitaria CO Entreg: 100% I 12 sep NS ©
37 Rework Migraclén2 CO (SW al xx/12 100% I 31 oct_J
38! Entrega mapeo 2 (Equipo Funcional Atis-C ~ 100% 31 oct| 31 oct |
39 Redisefio Migracién CO 100% 16 dic ‘l
40| Construccién y Prueba Unitaria CO Entregs 100% | 22dicly
41 Rework Migraclén3 CO (SW a pplo Enero) 96% | 16 en|
42/ Entrega mapeo 3 (Equipo Funcional Atis-C 95% , 16 erl'
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|

Id mestre | fer trimestre | 2° trimestre [3ert
Tareas % Real al ‘F\gvjhdic‘ eng] fe!_)l _man_‘!_ apﬂ _rn_a)J jun| jul I

43 Redisefio Migraciéon CO %% | 5 eneliz’ ene I

44 Construccién y Prueba Unitaria CO Entreg 96% | 23 ene 09 feb

45 Rework Migraclona CO 81% | 10 feb gy 17 mar

46 Entrega mapeo 4 CO (Equipo Funciona! £ 100% r 10 febj. 40 feb

47 Redisefio Migracion CO 80% | 23 febg, 01 mar

48 Construccion y Prueba Uritania CO-IN Ent 80% 02 mg 17 mar

49 Rework Migraclon2 IN (SW a Febrero) 100% 03 marygyp 08 mar

50 Entrega Sw IN (parche 18,19,20 Madrnid) 100% 03 marf, 03 mar

51 Redisefio Migracion IN 100% 04 marg,08 mar

52 Constiuccion y Prueba Untana IN Entrega 100% 09 marn 09 mar

53 Rework Migracion$ CO (Delta de migracion 0% 19 margpummy 23 abr

54 Entrega mapeos y disefio (Equipo Funciol 0% 19 mar|, 19 mar

55 Construccion de Delta de Migracion CO 0% 22 ma*ﬁ' abr

56 Construccion y Prueba Unitaria CO Entreg 0% 05 abr 23 abr

3.5.ESTRATEGIAS ADOPTADAS

La estrategia adoptada para llevar a cabo la alternativa elegida es la

siguiente:

3.5.1. DESCRIPCION DE FASES Y ACTIVIDADES A REALIZAR.

3.5.1.1. FASE DE CONCEPCION

En establece la oportunidad y el alcance del proyecto.
Se identifican los riesgos.
Se estiman los recursos necesarios.
Se estima los tiempos y costos.
Se da la propuesta.
Entregable: Se obtiene un documento de vision general, que se traduce en

los Requerimiento generales del proyecto y sus caracteristicas, restricciones,
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pronosticos financieros, plan del proyecto. Se envia el documento formal
expresado en numeros al cliente o alta direccidon quien junto a otros
consultores mediante una licitacion se escoge una de las alternativas,

mayormente la de menor costo y tiempo genere.

3.5.1.2. FASE DE ELABORACION

Se analiza el dominio del problema.

— Eliminar los elementos de mayor riesgo para el desarrollo exitoso del
proyecto.

- Se establece una arquitectura de base solida.

- Se desarrolla el plan del proyecto definiendo actividad por actividad los
pasos a desarrollar.

- Se definen otros requerimientos No Funcionales, que si bien es cierto no
es un requerimiento solicitado al inicio, pero, si es indispensable tenerlo
en cuenta para el logro del principal.

Entregable: Se tiene el Plan de desarrollo para el resto del proyecto, se

confecciona un manual de usuario preliminar, una lista revisada de riesgos y

del caso del negocio.
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3.5.1.3. FASE DE CONSTRUCCION.

En esta etapa se trabaja de la siguiente manera:

- Desarrollo.- Se empieza a desarrollar cada componente que conforma
el proyecto.

- Diseno.- Se tiene un prototipo preliminar.

- Implementacion.- Se tiene ya el sistema desarrollado, y se ajustan
algunas detalles, se implementan con los requerimiento No funcionales,
tales como mejora en tiempo de respuesta, consumo de espacio. etc.

- Verificacion.- Se procede a realizar las pruebas de cada componente y
luego sus integrales, evaluando su comportamiento con el resto de
sistemas. Del resultado de dichas pruebas se realizaran los ajustes
necesarios. Cabe indicar que en estas pruebas hay una participacion
por parte del cliente en forma mas activa que las fases anteriores y de
acuerdo a sus observaciones se tomaran las medidas correctivas hasta
su conformidad.

- Pase a Producciéon.- La conformidad del cliente se traduce en un
documento en donde manifiesta su conformidad del producto y es
firmado por ambas partes. Se considera ademas lo que se podria estar
quedando como un trabajo adicional u otro proyecto, otra necesidad
surgida que no se ve dentro del requerimiento inicial, pero, que se ha
hecho de manifiesto durante las pruebas o desarrollo mismo. Se

realizan coordinacion con los operadores de produccion de ser
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necesario matricular en Schedule los nuevos procesos para su

ejecucion, sea diariamente o mensualmente.

Entregable: El producto de software integrado y corriendo en la

plataforma, manuales de usuario, manual de sistema.

3.5.1.4. FASE DE TRANSICION

- Se asigna a las personas que prestaran mantenimiento del producto
entregado, hasta su estabilizacion.

— Se planifica el plan de contingencia durante ese periodo, como por
ejemplo, correr en paralelo el antiguo sistema.

- Atencion de Incidencias que se registren por el personal asignado.

Entregable: Es el producto Final, entrenamiento de usuarios de ser

necesario.
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3.5.2. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES.

a

© O N O e W N =

- -
N - O

| Nombre de tarea
| Cronograma de actividades para reatlizar la Implementacién
Fase de Concepclén

NN = e | e aal ]
- O © ©® N O O a w

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40

41 |

42

-

Fase de Elaboracién

Fase de Construcclén

Nombre de tarea

Definicién de Requerimiento

Analisis del problema
Definicién de Requerimientos No Funcionales
Evaluacién de riesgos

Desarrollo
Inventario de los aplicativos del Sistema actual SISVAREN
Eliminacién de actividades redundantes
Extraccién de Reglas de Negocio
Desarrollo del Proceso SISVAREN redisefiado
Desarrollo del subproceso de Reformateo de equipos

Desarrolio del subproceso de Consistencia
Desarrollo del subproceso de Valorizacién

Desarrollo del Proceso de Conslistencla Rentas
Desarrollo del subproceso de ajuste de cargos
Desarrollo del subproceso de acumulacién por cargos q

Desarrollo del subproceso de extraccidn de servic

Desarrollo del subproceso de matching

Y%

Disefio
Desarrollo del prototipo preliminar |

Implementacién
Complementar el prototipo con los Requerimientos N
Verificacion
Pruebas de! equipo de desarrolio
Pruebas Unitarias del Proceso SISVAREN
Pruebas Unitarias del Proceso Consistencia Rent:
Pruebas Integrales
Levantamiento de Observaciones
Pruebas del Cliente
Pruebas de circuito completo con el usuario d
Registro de casulsticas para facturacion
Proceso de carga de la informacién
Entrega de prueba Facturacién 1
Revision de facturacion Lima y Provincias 1

Entrega de observaciones 1

|24 abr ‘05 01 may ‘05
QMMMHﬁ4duMMNW§ﬁQM'
0%

] 03 abr '05 10 abr '05
v/s|DjL[MM J[v[s

10

=
L 100%
o |
100%

100%
100%
mm 100%
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|01 may '05 |08 may '05 _|15may|

Id Nombre de tarea !duMMJMSDUMMJquUMM
43 Levantamiento de Observaciones 1 =, 100%

44 Entrega de prueba de Facturacion 2 L—"@?% .
45 Revisién de facturacion Lima y Provinici 100
46 Entrega de observaciones 2 | |
47 Levantemiento de Observaciones 2 !
48 Entrega deprueba de Facturacion 3 | |
49 Revision final de facturacion Lima y Pro

50 | Entrega Informe de pruebas del cliente |
51 Revision . |
52 Aprobacién i ;
53 Pruebas de Testing f 100% |
54 Pruebas de QA | —100% o .

55 Pruebas Funcionales 100%

56 Implantacién 100%

57 Pase a Produccién =, 100%

58 Confeccién de las fichas schedulle 100% :
59 Desarrollo de Manual de sistemas L 100% |

60, Fase de Transicién [
61 Asignacién de equipo de soporte y apoyo al usu.

s

Optimizacion del proceso de facturacion y venta de servicios suplementarios

para telefonia fija en una empresa de Telecomunicaciones

106



CAPITULO IV
EVALUACION FINANCIERA

—~ El proyecto se realizd con una inversion de 80 millones de ddlares. Dicha

inversion incluye el costo del software asi como de la implementacion.

~ Para evaluar la rentabilidad del proyecto se han identificado 10 aspectos
de la operacion de Telefonica que se veran beneficiadas con la
implementacion del Proyecto, generando una reduccion de costos en la

operacion. Los puntos identificados son :

= Gastos Administrativos.- Representado por el ahorro en gastos en
Infraestructura o servicios contratados como consecuencia de la

reduccion de personal y reubicacion del resto de personal vigente.

- Lanzamiento de Nuevos Productos-Persona.- Corresponde al
ahorro como consecuencia de la reduccion del ciclo de desarrollo e

implementacion de un nuevo producto en el sistema.

- Facturacion adicional de nuevos productos.- Representa el ingreso

adicional en la facturacion por introducir un nuevo producto en
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- menor tiempo. Debido al proyecto los productos se puedan

comercializar en un plazo mas corto.

- Fidelidad de Clientes.- La Optimizacion del sistema permite una
oportuna respuesta de atencion de los reclamos, dado que los
problemas se trabajan y resuelven en tiempo real, impactado en la
imagen , reduciendo la desercion y evitando la disminucion de la

facturacion por este concepto.

-~ Personal de Atencion.- La reduccion de reclamos también origina un
impacto favorable al reducir costos de contratacion de profesionales

para la atencion de incidencias.

- Costos de Mantenimiento de Hardware y Software.- La tecnologia
web de la solucion actual aunada al servidor que esta ubicado
fisicamente en Argentina permite una reduccion sustancial en
mantenimiento de equipos y costo de licencias en los

clientes(usuarios).

Personal de Plataforma.- Ahora existe una plataforma de atencion
unificada que permite trabajar con un grupo mas reducido de

personal para la atencion de los clientes.

- Personal de Operacion de Computo.- Representa la reduccion de

costos en personal de monitoreo en el sistema.
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- Personal de Mantenimiento de Software.- Todos los aplicativos
asociados al Negocio se encuentra centralizados y custodiados en
Espana, a nivel de region el desarrollo es mas limitado y los
cambios o nueva funcionalidad seran analizados y canalizados
hacia la casa matriz. S6lo se cuenta con Analista Funcionales que

tiene el know how.

- Personal Gestion Corporativa.- El impacto también se ha visto en la
reduccion de personal administrativo encargado de preparar
informes, reportes o estadisticas de gestion.

~ Realizando una evaluacion financiera para un horizonte de 8 afos' y
considerando una tasa de descuento de 7% anual en ddélares? los
resultados obtenidos son los siguientes :

* El Valor Actual Neto del proyecto es de 30.36 millones de dolares.

* Lainversion se recupera en 7.5 anos aprox.

Por lo tanto se puede concluir que el proyecto es rentable y beneficioso para

la Empresa.

(Ver Anexo — Evaluacion Financiera)

" S estima que este Sistema deberia operar en la Corporacion por un periodo minimo de 10 afios.
Esta es la tasa de descuento que utiliza Telefonica del Pert para evaluar sus proyectos de inversion
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CAPITULO V
EVALUACION DE RESULTADOS

- Actualmente en la Fig. 4 muestra el porcentaje diario de las Incidencias

que se vienen presentando en el Modulo de Rentas.

Incidencias Vantives (Diario)

50
45
40 -
35
30 -
25
20
15 +
10 -

Porcentaje

Médulo Fig. 4

OCIERRE ODESCUENTOS BINTERFACES ORENTAS BTRAFICO

El 43.75% del total representan Incidencias asociada por el Mddulo de

Rentas.
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- Los resultados esperados con la nueva alternativa se ven reflejados en
una reduccion inicial en las Incidencias de Rentas a un 15%.

— Permite una mejor eficiencia en la utilizaciéon del recurso humano para
poder realizar los ajustes necesarios en el dia a dia.

- La detecciéon de las anomalias presentadas mediante la generacién de

los reportes de errores permitira a los analistas afinar en las soluciones.

Tiempo de Demora de los Procesos

18

16

15,05
14
12
10 | 9,83
8
6 |
41
2

050108 050118 050128 050208 050218 050228 050308 050318 050328
—o— Sistema Actual —#— Sistema Implementado

Desde el ingreso a produccion del nuevo sistema a la fecha el total de
reclamos mensuales provenientes de la parte usuaria asociadas a la
valorizacion de los servicios suplementarios se ha visto mejorado

considerablemente como se puede apreciar en el siguiente grafico.
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Incidencias |08-May |18-May | 28-May |08-Jun | 18-Jun|28-Jun | 08-Jul | 18-Jul
Inconsistencia de
Data 600 450 180 1110 300 150 600 132
Error en el sistema 1650 1350 600 600 450 450 450 8
Nuevos productos 210 240 630 150 120 60 90 40
Total al mes = 2460 2040 1410 1860 870 660/ 1140 180
Total Incidencias por mes
1800
1600 { = _
1400 "o
1200 1
& 1000
e
& 800
bl
c_é 600 f,s
° k » 2 @ mmoe ™ ‘e
z 400 l~\
200 | "\
0 ; ——

08-May 18-M

ay 28-May 08-Jun 18-Jun 28-Jun 08-Jui 18-Jul

== ==|nconsistencia de Data

= = = Error en el sistema

Fecha de Corte

e Nuevos productos
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Optimizacion del proceso de valorizacion de los servicios suplementarios.
Optimizacion de los costos de mantenimiento y operacionales del
sistema.

Mejora la identificacion y gestion de anomalias.

Reduccion en el lanzamiento de nuevos productos comerciales.

Un unico sistema integrado.

Mejora de los niveles de servicio al cliente.

RECOMENDACIONES

La integracion de un nuevo producto debera de ser necesario no solo
validar la correcta valorizacion de los servicios nuevos sino tambien lla
correcta valorizacion de todos los servicios esto con la finalidad de

garantizar la correcta funcionalidad del sistema.
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- Se recomienda que toda implementacion nueva sea funcional o0 no
funcional debera de contemplarse bajo una metodologia que permita
garantizar una correcta adecuacion y no atente con la performance del
proceso. Esto permitira dar un tiempo de ciclo de vida del sistema en
forma equilibrada y contribuye a mantener un nivel de costos aceptable.

— La incorporacion de nuevos productos debera de ser implementados bajo
los nuevos parametros del sistema y en un trabajo en equipo con las
areas involucradas. En pocas palabras el producto a desarrollar debera
de ser adecuado al sistema y no el sistema debera de adecuarse al
producto, para mantenerse un equilibrio. De ser lo contrario debera de
ser implementado de tal forma que no perjudique la estructura y
funcionalidad como se viene desempenando.

—~ La Implementacion del modulo de anomalias permitira detectar
inconsistencias en la valorizacion de los servicios, se recomienda que
dicha informacion permita solucionar el problema de raiz, es decir, desde
Comercial, encontrando el origen del aplicativo causante del problema vy
dicha informacion no se tome como un sinceramiento de la informacion
simplemente.

— La incorporacion de un producto nuevo debera de ser analizado bajo los
nuevos parametros del sistema actual y en un trabajo con todas las
areas.

- Transferencia rapida de las mejores practicas operativas y de sistemas

asi como de servicio al cliente final, entre operadoras.
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GLOSARIO

ADSL (Asymmetrix Digital Suscriber Line, Linea asimétrica de abonado
digital).- Sistema de transmision digital sobre hilo de cobre, que por sus
caracteristicas puede alcanzar velocidades muy superiores a las actuales,
gracias al aumento y division del ancho de banda. Le permite mantenerse
siempre en linea con una direccion IP fija recibiendo datos a una velocidad
de hasta 9 MBps (Downstream) y enviando 128 KBps (Upstream) utilizando
una clase especial de modem que le permite usar la misma linea telefonica
para realizar y recibir llamadas sin necesidad de interrumpir la conexion.
Corte.- También conocida como Fecha ciclica, es la fecha hasta donde se
considera el registro de las ventas a ser consideradas para la facturacion de
un periodo determinado. Por ejemplo: si el ciclo de facturacion a procesar es
el dia 08 de Junio, la fecha de corte sera hasta el dia 07 de Junio. Si es 18
hasta el 17 y si es 28 hasta el 27. Los dos primeros estan asociados a la
facturacion de Lima y el ultimo a la facturacion de Provincia.

EVAS.- Significa Empresa de Valor Agregados, es aquella empresa del
Grupo Telefonica que gestiona y administra las lineas 0800, 0801 que
solicita un Cliente determinado. Son lineas las cuales se usan para
Telemarketing, en la cual el cliente recibe un porcentaje de dicha conexion.
GESTEL.- Dicese al ambiente donde se encuentra ubicado el sistema
comercial que esta relacionado con el registro de las ventas asociado a

todos los clientes de Provincias.
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IR.- Abreviatura de Ingenieria de Requerimiento.

ISP.- Acrénimo en inglés de Internet Service Provider (Proveedor de
Servicios de Internet), empresa dedicada a conectar a Internet la linea
telefonica de los usuarios, redes distintas e independientes, ambas.
OMEGA.- Dicese al ambiente donde se encuentra ubicado el sistema
comercial que esta relacionado con el registro de las ventas asociado a
todos los clientes de Lima.

PERUO1, PERUO2, PERUO03.- Son los ambientes donde se ejecutan todos
los procesos asociados a la facturacion.

RDSI.- Significa Red Digital de Servicios Integrados, es una red que procede
por evolucion de la Red Digital Integrada (RDI) y que facilita conexiones
digitales extremo a extremo para proporcionar una amplia gama de servicios,
tanto de voz como de otros tipos, y a la que los usuarios acceden a traves de
un conjunto de interfaces normalizadas. Aqui las conexiones son ilimitadas y
mayormente por costos son usados por empresas grandes.

Servicio Suplementario.- Es aquel servicio que no forma parte del paquete
de la linea adquirida y que sin embargo, es permitido y por lo tanto lo puede
solicitar. Como un servicio aparte. Por ejemplo: la Linea Telefonica P65 tiene
como parte de su paquete el Memovox, y puede solicitar si desea el
identificador de Llamada.

Troncales.- Es el mismo concepto que un RDSI, la diferencia esta que existe

una limitacion de lines y es utilizado mas por empresas pequenas.
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UMTS.- Significa Universal Mobile Telecommunications System, es el
sistema de telecomunicaciones  moviles de tercera generacion, que
evoluciona desde GSM pasando por GPRS hasta que UMTS sea una
realidad y tenga un papel principal en las telecomunicaciones multimedia
inalambricas de alta calidad que alcanzaran a 2000 millones de usuarios en
todo el mundo en el afio 2010.

WI-FI.- abreviatura de Wireless Fidelity, es un conjunto de estandares para
redes inalambricas basado en las especificaciones |IEEE 802 11. Se creo
para ser utilizada en redes locales inalambricas, pero es frecuente que en la

actualidad también se utilice para acceder a Internet.

Optimizacion del proceso de facturacion y venta de servicios suplementarios
para telefonia fija en una empresa de Telecomunicaciones 118



ANEXOS

Optimizacion del proceso de facturacion y venta de servicios suplementarios
para telcfonia fija en una empresa de Telecomunicaciones 119



Tablas de los Modulos de Infraestructura ATIS

Como parte del documento se presentan las tablas identificadas de los
modulos de Infraestructura de ATIS para una mejor vision del usuario.

TABLA | TABLA 2
# | MODULO DESCRIPCION
|LOGICA| FISICA |
1 |centrales ARDE SCARDEMT Modeliza Igs érea§ densidaq de una central
Area Densidad, numero de lineas de una zona
2 |Centrales AREA SCAREAMT |Areas en las que se subdivide un Pais
3 |Centrales ARTA SCARTAMT Modeliza Ias_ diferentes~ Areas Tarifarias que
se han definido en el sistema
Modeliza las centrales de conmutacion,
4 |Centrales CTRL SCCTRLMT [(definiendo todas las caracteristicas de las
mismas
Modeliza las equipos en las que se subdivide
5 [Centrales EQPO SCEQPOMT una central
6 |centraies RNAT SCRNATMT |Tabla asociativa entre areas Tarifarias y
Rangos Numeéricos
Modeliza los rangos de Numeros de Telefonos
7 [Centrales  [RNGN SCRNGNMT |que tiene definidos la operadora y las
caracteristicas asociadas a cada uno.
8 ICentrales STIP SCSTIPMT L'a. tabla de Subtipos defiqe las maquinas
fisicas que soporta el equipo
Caracteristica restrictiva, clasificatoria y
Cliente obligatoria para la definicidn de una Cuenta,
9 cuenta NCTA CCNCTAMT [que identifica su linaje dentro de la estructura
de Cuentas delimitada.Sindénimo: Linea de
Negocio (TdP).Ejemplos: TUPs y NO TUPs.
Cliente define los formatos y tipos de documento para
10 | Lenta SCFD CCSCFDMT |una determinada combinacién de segmentos
de cliente y cuenta
Caracteristica restrictiva, clasificatoria y
obligatoria para la definicién de un Cliente.
11 Cliente SCLI CCSCLIMT Los Cl’lt‘eI’IO'S utlllzgdos para resolver ésta
cuenta categorizacién varian por operadora, pero
incluyen, por ejemplo, la unidad de negocio y
la actividad econémica. La
Esta entidad contiene los valores posibles de
combinacidon naturaleza de la
Cliente cuenta/segmento/subsegmento
12 cuenta SCsC CCSCSCMT (segmentacidn de cuenta) por cada

segmentacioén de cliente (combinacién de

segmento subsegmento de cliente)
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13

Cliente
cuenta

SCTA

CCSCTAMT

Caracteristica restrictiva, clasificatoria y
obligatoria para la definicién de una Cuenta,
dependiente de la Naturaleza de la Cuenta
definida. Los criterios utilizados para resolver
ésta categorizacion varian por
operadora.Ejemplo: Para la Naturaleza d

14

15

Cliente
cuenta

Cliente
cuenta

SSCL

SSCuU

CCSSCLMT

CCSSCuMT

Caracteristica restrictiva, clasificatoria y
obligatoria para la definicion de un Cliente,
dependiente del Segmento de Cliente
definido. Los criterios utilizados para resolver
ésta categorizacion varian por operadora.
Caracteristica restrictiva, clasificatoria y
obligatoria para la definicién de una Cuenta,
dependiente de la Naturaleza de la Cuenta
definida y, dentro de la misma, del Segmento
de Cuenta especificado. Los criterios
utilizados para resoiver ésta categoria

16

Cliente
cuenta

STPC

CCSTPCMT

Define distintas tipologias dentro de un tipo de
producto comercial. Ejemplo: tipo de producto
comercial: ATD subtipo de producto comercial:
Linea principal

17

Cliente
cuenta

TIPC

CCTIPCMT

Define la tipologia de los b_roductos
comerciales. Ejemplo: Linea de Telefonia
bésica, linea directa,...

18

Cliente
cuenta

TPSC

CCTPSCMT

Esta entidad contiene los valores permitidos
de combinacion tipo/subtipo de PC por cada
segmentacion de cuenta (combinacion de
naturaleza/segmento subsegmento de cuenta)

19

Cliente
cuenta

TUSP

CCTUSPMT

Entidad asociativa que define los Tipos de
Uso validos para un Tipo y Subtipo de
Producto Comercial

20

21

Contratos

Descuentos

FOCO

CACT

CNFOCOMT

DTCACTMT

Define los distintos formato de contratos que
pueden asociarse a operaciones
comerciales/productos y servicios,
especificando las condiciones de contratacion
correspondientes. Ejemplo: contrato de
alquiler de linea de telefonia bésica, contrato
de renta

Condicion que debe cumplir para que se
active un plan, de forma que esté en
condiciones de cualificar para cuando se
calcula la factura. Las variables que influyen
en la activacion de un descuento son: Canal
de Venta, Cliente-grupo, cliente, tipo de V

22

Descuentos

CCUA

DTCCUAMT

Condiciones que debe cumplir para que se
pueda aplicar un descuento dado.

23

Descuentos

CGDT

DTCGDTMT

Tabla fisica que unifica las tres entidades
l6gicas de relaciones de descuentos: CAAP,

CARA, CACU
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Cadigos de Facturacion asociados a los

24 |Descuentos [DCOF D_TIECOFMT Descuentos.
25 |Descuentos [DCTO DTDCTOMT Define la informacion qecesaria a tener en
cuenta para un determinado descuento.
26 |Descuentos |DYCG DTDYCGMT Asocia.las caracteristicas aplicables a un
determinado descuento.
27 IDescuentos |FPLA DTFPLAMT IAgrupacioén de Planes de Descuento con
alguna caracteristica comun.
28 |Descuentos |PDTO DTPDTOMT Determina un conjunto de descuentos que se
B | |agrupan para su comercializacion.
Define las relaciones posibles entre dos
29 |Descuentos |REPD DTREPDMT |planes de descuento: compatibilidad,
excluyentes, ...
Define cada uno de los intervalos en que se
divide el valor de una variable de rangos de
30 |Descuentos IRGAP DTRGAPMT aplicacion para determinar una cantidad o
porcentaje de descuento u otra. Los
descuentos del tipo llamadas libres, minutos
libres y bonos (TdP) no poseeran rango
Tabla fisica que unifica las tres entidades
31 |Descuentos |VDTO DTVDTOMT |bgicas de aplicacién, cualificacion y activacion
de descuentos.
Empresas Entidad en la que se registran los principales
32 COEX PSCOEXMT [datos de los acuerdos contractuales con
externas
Empresas Externas.
Empresas Define el porcentaje de comision de
33 |oxternas COMI PSCOMIMT lliquidacion sobre el servicio de una empresa
externa para un periodo determinado.
Empresas Codigos Postales a los cuales la Empresa
34 | oxternas CPEM PSCPEMMT distribuye correo. La Empresa debe tener Tipo
b de Actividad 'Distribucion de Correo’.
IAsocia la empresa facturadora con las
Empresas empresas y Servicios generadore; de cargos,
35 externas EEGN PSEEGNMT |de forma que se pueden formar diferentes
grupos con el fin de realizar el pago de la
factura.
36 Empresas EMDR PSEMDRMT Contiene las direcciones de una empresa por
externas tipo de direccion.
Almacena los datos referentes a Empresas
(Telefénica, filiales y empresas externas,
Empresas Administrador de zona franca) que ofrecen
37 extgrnas FMPR g SEMERNT Productos y Servicios (P/S, Paquete y Plan de
Descuento) y que su facturacién la realiza
Telefonica. El catdlogo de los Producto.
Entidad en la que se registran los objetivos a
Empresas cumplir en los contratos de empresas
. extgrnas OSEE PSOSEEMT externas: Pej - Reclamos - Importe minimo de

Facturacion
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39

Empresas
externas

PEEX

PSPEEXMT

Contiene los numeros asociados a los
servicios de las empresas externas (parque de
empresas externas).

40

Empresas
externas

PSEE

PSPSEEMT

Entidad en la que se registran las
penalizaciones a aplicar en la liquidacion por
el incumplimiento de objetivos definidos para
un servicio de una empresa externa

41

42

externas

Empresas

Empresas
externas

SCOF

SEEX

PSSCOFMT

PSSEEXMT

Cédigos de facturacién para los servicios de
empresas externas. . i
Distintos servicios que ofrecen empresas
externas para ser facturados por Telefénica

43

Impuestos

AVIV

IMAVIVMT

Define las variables de impuestos que son
agrupadas por un cédigo de agrupacién de
variables de impuestos.

44

Impuestos

CFAI

IMCFAIMT

Define los impuestos que pueden aplicarse a
cada codigo de facturacién y qué codigos de
facturacién seran sumados para el calculo de
la base imponible de cada impuesto.

45

46

Impuestos

Impuestos

CVIM

IMPT

IMCVIMMT

Contendra por cada cédigo de agrupacion de
variables de impuestos, todas las
configuraciones posibles que se puedan lograr
con los valores posibles de las variables que
influyen en la alicuota del impuesto.. Se
crearan claves especiales (atributos con v

IMIMPTMT

Contendra todos los impuestos que pueden
aplicarse en cada pais. Esta entidad
contendra también el canon de Zona Franca,
los impuestos municipales, estatales,
provinciales, etc.

47

Impuestos

TAIM

IMTAIMMT

Define para cada codigo de facturacién,
impuesto, coédigo de agrupacién, configuracion
posible de variables y fecha, las alicuota o
porcentaje a aplicar en el calculo del
impuesto.

48

Impuestos

VAIM

IMVAIMMT

Representa todas las variables que pueden
influir en la tasa del impuesto: Tipo de
Contribuyente, Tipo de Persona, Provincia,
Municipio, Zona Franca, Tipo de Uso, Tipo de
Producto Comercial, Segmento y
Subsegmento del Cliente, Naturaleza,
Segmento y Sub

49

Maestras

ACTE

MAACTEMT

Contiene las distintas actividades econémicas
de un cliente.

50

Maestras

CCLI

MACCLIMT

Entidad que almacenara las distintas
clasificaciéon del cliente, por ejemplo:
distribuidores de tarjetas, EVA, bomberos, etc.

51

Maestras

EMOT

MAEMOTMT

Entidad asociativa que indica los motivos
validos para un determinado estado

52

Maestras

ESTD
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53

Maestras

GLSA

54

Maestras

INDR

MAGLSAMT

Descripcion del cédigo de facturacion utilizada
para su presentacion en la factura del cliente.

MAINDRMT

IAgrupacién de tarifas que se utiliza para
cambios masivos de las mismas segun
variaciones de indicadores econdmicos: IPC,

55

56

57

Maestras

Maestras

Maestras

MOTI

oBJT

PENA

MAMOTIMT

MAOBJTMT

MAPENAMT

Entidad en la que se registran las razones por
las cuales una entidad se encuentra en un
determinado estado s E
Define los posibles objetivos para un servicio
de empresa externa.

Define las posibles penalizaciones por
incumplimiento de objetivos de servicio de
empresa externa.

58

Maestras

RUDE

MARUDEMT

Maestra con las rutas de despacho de
facturas

59

Maestras

SACE

MASACEMT

Contiene las distintas sub actividades
econémicas del cliente.

60

61

Maestras

Maestras

62

Maestras

MATAEMMT

MATFCCMT

MATTRAMT

Tipo de actividad de la empresa. - Operadora
de Telecomunicaciones, - Distribuidor de
Correo, - Otras

Entidad que almacena los distintos tipos de
formatos para los informes por centro de
costos.

Identificacion del tipo de consumo
dependiendo de distintas variables: numero
origen, numero destino, tipo de servicio, ... Se
utiliza para aplicar distintas tarifas.

63

Productos &
Servicios

ACFA

PSACFAMT

Agrupacion de cédigos de facturacion: + en la
factura: cargos periédicos y aperiddicos de
P/S, consumos, descuentos e impuestos. +
para la administracién de saldos: cargos
periédicos y aperiodicos de P/S, consumos,
descuentos e impuestos.

64

Productos &
Servicios

CAGE

PSCAGEMT

Relacién de propiedades que pueden ser
asociadas a un producto y servicio o producto
comercial. Las caracteristicas de un p/s o p/cl
pueden ser técnicas, comerciales, ... Algunas
de estas caracteristicas pueden influir en el
preciodel p/s op/c. T

65

Productos &
Servicios

CDPS

PSCDPSMT

Estructura l6gica que refuerza la estructura de
productos/servicios, con el fin de clasificar los
productos/servicios de la misma naturaleza de
cualquier tipo en base a las necesidades de
soporte de venta. Incluye productos, servicios,
equipos, planes y

66

Productos &
Servicios

CFAC

PSCFACMT

Representan los cargos (periédicos y
aperiédicos) generados por una operacion
comercial (alta, cambio de numero,...)
aplicada sobre un determinado producto y
servicio. Un mismo concepto facturable puede

ser reutilizado por producto y servicio/operac.
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Representa todas las entidades susceptibles
de aparecer en factura: Cargos de P/S,

Productos & |

CPSV

Productos & Patrones de Consumo, Descuentos,

67 Servicios COFA PSCOFAMT Impuestos. A esta entidad se asocia la
descripcion de los conceptos que se muestran
en factura (Glosa) y las Cuentas Contables.
Combinacién de los posibles valores de las
variables que influyen en el precio de un

68 Prodp;tos & CPPS PSCPPSMT producto y servi;iq Las variables que influyen

Servicios en el precio son: tipo de uso, tipo y subtipo de
P/C, segmento, subsegmento y naturaleza de
~ |lacuenta, segmento y subsegmento.
Define los productos y servicios y operaciones
69 g;?s;::?ézs % lcrso PSCPSOMT |comerciales que pueden ser realizados por un

canal de venta especifico.

Relaciona las caracteristicas de un p/s con

Servicios

70 Servicios PSCIPSVMT sus posibles valores. o .
Representa un Producto/Servicio en un
contexto concreto de comercializaciéon. Un

71 Prodpqtos & CYPS PSCYPSMT mismq PIS pgede estar en yarias categorias

Servicios sometido a diferentes condiciones de
comercializacidn (geogréficas, tarifarias, etc.)
distintas.

Productos & Entidad que relaciona cada p/s de la

72 IServicios FAPS P SEQPSMT operadora con un p/s de IN.

Agrupacion jerarquica de productos y/o
servicios que forman parte de una unidad

73 Prody(_:tos & FAPS PSFAPSMT técnica o] comergiaI.Sirve de .s'oportz.e para

Servicios areas de marketing, generacion de informes,
soporte de ventas y cualquier otro tipo de
requerimientos de usuario. Permite agrupar P/

Productos & Define los conceptos facturables para cada

74 Servici OCPS PSOCPSMT |operacién comercial disponible para un

ervicios -
producto y servicio.
Cada una de las acciones o actividades

75 grodyqtos & OPCO PSOPCOMT comerqiales que se pueden apliqar sobr.e un

ervicios determinado producto/servicio. Ejemplo: alta,

. || | B _ |baja, cambio de numero

76 FS’FOd_U(}tOS & lopcp psopcpmT [Pefine las operaciones comerciales para cada

ervicios producto y servicio.
Agrupacién de productos y servicios que se
venden conjuntamente. Un paquete se

77 Prodg;tos & PAQU PSPAQUMT |cOmPone de productos y servicios y/o planes

Servicios de descuentos. En un paquete los precios se
pueden definir a través de sus componentes o
directamente al paquete.

Productos & Define cuales son los Productos/Servicios

78 PCPS PSPCPSMT |compatibles con un determinado Producto

Comercial.
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79

Productos &
Servicios

PCUO

PSPCUOMT

Define los Planes de Cuotas de Financiacion
asociados a los conceptos facturables (sélo
tienen sentido para los CF's aperiddicos,
porque son los unicos que se pueden
financiar).

Productos &

Indica cuales son las formas de pago de la
venta aplicables para un determinado P/S-
Operacion comercial-Concepto facturable y

80 Servicios POCF PSPOCFMT canal de venta. Los CF'’s aperiddicos son
susceptibles de tener asociada una forma de
N B pago de la venta (pago al contado, pago al
Indica los cédigos de facturacion para el p/s,
Productos & operacién comercial, concepto facturable,
81 Servicios POCP PSPOCPMT [canal venta, forma de pago de la venta, plan
de cuotas y paquete en que aparece como
componente el P/S.
Define los productos y servicios que
Productos & componen un paquete y el numero y
82 Servicios PQPS PSPQPSMT condiciones de estos. Ejemplo: obligatoriedad,
- _|cantidad minima y maxima.
Contiene los diferentes precios de los
83 grodyqtos & PREC PSPRECMT |conceptos facturables dg un producto y
ervicios !
Servicio.
Informacién relativa a los productos/servicios
Productos & susceptibles de ser cqmerciali;ados en'Ia
84 Servici PRSE PSPRSEMT |empresa. Contempla informacién genérica
ervicios . . .
tanto de caracter técnico como de caracter
comercial.
gg [Productos & PSTD PSPSTDMT (Asocia los diferentes estados por los que pasa
Servicios un P/S.
Indica cuales son los planes de cuotas de
Productos & financiacion aplicables para un determinado
86 o PVCU PSPVCUMT [P/S-Operacion comercial-Concepto facturable-|
Servicios C .
anal de venta segun la forma de pago de la
venta.
Representa las relaciones existentes entre
diferentes productos/servicios. Se trata de
Productos & relaciones técnicas que pueden influir en el
87 Servicios REPS PSREPSMT sistema comercial, en funcion de los
requerimientos del usuario. Se definen las
siguientes relaciones posibles: Complemento
Define las posibles variables que pueden
influir en el precio de un concepto facturable-
88 Prody;tos & VAPR PSVAPRMT opgracién comercial-produpto y servicig Estas
Servicios variables pueden ser también caracteristicas
del P/S y del P/C. Las variables que influyen
en el precio son: paquetes
Define los posibles valores que pueden tomar
Productos & las caracteristicas de un P/S o P/C. Ejemplo:
89 Servicios VCAG PSVCAGMT Caracterfstica: Color. Dominios: rojo, azul y

negro.
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Productos &

Representa todas las variables por las que
pueden variar la oferta comercial: Riesgo
Externo del Cliente, Perfil del Cliente, Tipo de

90 Servicios VOFC PSVOFCMT Vip, Riesgo del Cliente, Comportamiento de
pago del Cliente, Tipo de Uso, Tecnologia,
Segmento y Subsegmento del Cliente |
Servicios Define 1as agencias / sucursales que tiene una
9 | comunes AGSU SCAGSUMT lentidad de recaudacién bancaria o entidad de
| ) ~ recaudacion extrabanceria
92 Servicios ATGR SCATGRMT [Entidad que contiene los 'diferentgs yalores
comunes que puede tomar una variable tarifaria.
Servicios Tabla que contiene la descripcién de los
93 ABL SCCABLMT ‘
comunes C distintos motivos de bloqueo de un calendario
Asociativa entre los dias que contiene un
94 Servicios CADI SCCADIMT calendario especifico y el tipo dg dia del que
comunes se trata. Corresponde con la entidad
AQDIASMD de ATIS
Servicios
95 comunes CALE SCCALEMT Calendarios definidos en el sistema
Servicios Asociativa entre un calendario y los tipos de
% | omunes CATD SCCATDMT |dia que puede contener Corresponde con la
N R tabla AQTDIAMD de ATIS
Servicios
97 CDPS SCCDPSMT
comunes Contiene los cddigos postales de un pais
Servicios
98 LTA LTAMT
comunes C SCC Entidad que contiene las claves de tarificacién
gg [S8VICOS loyTo  IscoMTOMT , o
_[comunes |7~ Datos Complementarios a una direccion
Servicios Define las cuentas contables definidas para
100 e omunes CTAC SCCTACMT ATIS
101 Servicios DACP SCDACPMT Define los distintos documentos Qe pago que
comunes acepta una entidad de recaudacion
Servicios Asociativa entre la direccion y los
102 L omunes DRCM SCDRCMMT |complementos que se pueden implementar en
dicha direccion
Servicios
RE SCDRECMT
103 comunes DREC ¢ ¢ Definicion de la direccion. Datos principales
104 Servicios EBDP SCEBDPMT [Asociativa entre las entidades de recaudacion
comunes y los documentos de pago que aceptan
Servicios Asociativa entre las entidades de recaudacion
105 ENME SCENMEMT |y los métodos de envio de informacion que
comunes .
permiten.
106 Servicios ENMP SCENMPMT Asociativa entre las entidades de recaudacion
comunes y los métodos de pago que soportan
Son las entidades de recaudacion con las que
107 Servicios ENRE SCENREMT se pueden realizar gobros. Esta; entidades
comunes pueden ser de dos tipos, bancarias y

extrabancarias.
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Entidad que contiene los formatos obligatorios
a nivel de localidad para una direccion. Viene

Servicios dada por una necesidad de TASA de tener
108 comunes FORM SCFORMMT distintos campos complementarios de una
direccidén obligatorios dependiendo de una
localidad
109 Servicios GPAI SCGPAIMT antiene los diferentes grupos de paises que
comunes existen en la actualidad
110 Servicios LOCL SCLOCLMT Locgliques en las que se subdivide un
comunes - [municipio R
Servicios Define las diferentes modalidades de pago
11 MDPA SCMDPAMT [que acepta cada una de las diferentes
comunes . .
entidades de recaudacién
Servicios Define los medios de envio de informacion a
112 MENV SCMENVMT (través de los cuales se envia informacion a las
comunes .
entidades recaudadoras
113 Servicios MUNC SCMUNCMT Conti'e_ne los munic.ipic.)s en los que se
comunes subdivide una provincia
Servicios Contiene los paises del mundo con la
14| omunes PAIS SCPAISMT linformacién relevante a la hora de determinar
los tipos de llamada que se estan realizando.
Servicios
115 PCCJ SCPCCJIMT .
comunes Contiene todos los Puntos de Cobro y Cajas.
Servicios Contiene las diferentes provincias en las que
1§ comunes PROV SCPROVMT se subdivide un area
Servicios Modeliza las divisiones geograficas de
117
comunes pLOC SCSLOCMT localidades en sub localidades
Servicios
118 TABL SCTABLMT
comunes Tablas que estan en el LOG
Servicios Tipos de Dia que se pueden definir en el
119 comunes TDIA SCTDIAMT |sistema Corresponde con la entidad
AQTDGENMD de ATIS
120 Servicios TIEN SCTIENMT Tapla que define los di§‘tintos tipos de
comunes entidades de recaudacion
Servicios
121 TINT SCTINTMT
lcomunes |7 PET Tipos de Interés definidos a nivel del sistema
Servicios
1 M MEDMT
22 comunes UMED SCUMED Unidades de Medida definidas en el sistema
Servicios Entidad asociativa para relacionar las
123| omunes UMFC SCUMFCMT (diferentes unidades de medida y los factores
de conversion asociados
Relaciona las diferentes unidades de medida
Servicios que hay en el sistema con los paises en los
124 UMPA SCUMPAMT |que son utilizados. Esta entidad servira
comunes ) .
sobretodo para las unidades de medida
monetaria. Peticion de CO v0.1 y AC v0.5
V0.1 CO Asociativa entre usuarios y agencias,
Servicios que indica personas que tienen alta
125 comunes USAG SCUSAGMT responsabilidad dentro de la agencia y son

susceptibles de algun control por CO.
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Modeliza la relaciéon asociativa entre los

SE—

Servicios
126 . munes ZGCA SCZGCAMT [calendarios y los diferentes niveles
eograficos a los que aplica cada calendario.
Almacena las distintas zonas francas
127 Servicios ZOFR SCZOFRMT exlstentes. Zonq Fr.anca' es aquella que dentro
comunes de un mismo pais tiene imposiciones
tributarias distintas por razones politicas
128[58MVICI0S A pEn SCAREAMT -
| pomunes AAroas on las quo se subdivide un Pals
Trafico &
129 . AVP TFAVPLMT
Tarifas L Asocia las variables y las agrupaciones.
130T rafico & AVPT TEAVPTMT |Agrupa las variables que influyen en la
Tarifas definicion de un plan tarifario.
Conjunto de intervalos por horas y tipo de dia
en los que se divide el tiempo que pueden
Trafico & influir en la tarifa que se aplica a una llamada.
= Tarifas BAHO FFEAHOMT Podran definirse Bandas Horarias por distintos
criterios: Tipo de Trafico Definitivo, Cliente,
etc.
Distribucion de intervalos para cubrir todos los
tipos de dia y horarios que puede utilizarse
Trafico & para tarifar. Cada uno de los intervalos en los
1392 Tarifas pHTD FFBHTOMT que se divida una banda horaria se deben
tipificar mediante el TIPO DE BANDA
~ |HORARIA: reducida, supereducida, normal
Define las casillas donde se acumulan el
importe de consumos, rentas, valorados en
Trafico & origen y cargos incorporados por el gestor de
. Tarifas PAAG TFCAACMT operaciones externas, y el tiempo y cantidad
de llamadas en el caso de los consumos, para
la cualificacién y aplicacion de de
Trafico & Asocia para una configuracion de variables de
134K 4 rifas CATR TFCATRMT ltarificacion las casillas donde se acumularan
los importes y la duracién.
Trafico & Contiene los datos generales de los
135 Tarifas CORR TFCORRMT corredores.
Trafico & Contiene los tipos de corredor. Ejemplo:
136 . COTI TFCOTIMT |corredor de provincia, corredor municipio,
Tarifas .
corredor localidad, ...
Combinaciones posibles de las variables que
pueden influir en la tarifa. Estas variables son:
Trafico & Plan Tarifario Empresa Externa P/S Paquete
136 Tarifas CVTA IFCVIAMT Segmento del Cliente Tipo Vip del Cliente
Perfil del Cliente Riesgo del Cliente
Comportamiento de pago del
Trafico &
137 Tarifas DECO [ FDECOMT Define el contenido del corredor.
Define el modelo de tarifacion de los
138 Traflco & PATR TEPATRMT [cOnsumos para cada tlpo de’tréflcoz aplicacion
Tarifas de cargos minimos, tarifas diferenciadas por

tramo, cadencia de tarifacion, ...
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Permite la aplicacion de distintas tarifas para

Trafico & el mismo tipo de trafico dependiendo de
139 Tarifas PTAR TFPTARMT caracteristicas del parque instalado: cliente,
cuenta, producto comercial,...
140|Trafico & TRAL TETRALMT |Cada una de las divisiones de la duracion de
Tarifas la lamada con una tarifa diferenciada.
141 Trafico & TRFA TETRFAMT |Define el Importe a aplicar por el consumo de
Tarifas una llamada.
142 Tra_fico & TRVA TEFTRVAMT Defjne las yariables de tarifacion que pueden
Tarifas variar la tarifa de un tramo
143 Trafico & TTPP TETTPPMT Defin_g para un plarj tarifario y tipo de trafico
Tarifas definitivo uno o varios patrones de consumos.
Define los tratamientos especiales (bloqueo,
Trafico & detalle, desvio, renta plana,....) para un trafico
144 . TTPS TFTTPSMT [(definitivo en funcién del p/s. Ejemplo: para
Tarifas . .
Linea de control estan bloqueados los traficos
internacional, CPP, ...
Representa todas las variables por las que
pueden variar un plan tarifario. Las posibles
145 Trafnco & VPLT TEVPLTMT variables son: Tlp_o de Uso, Tipoy Suphpo del
Tarifas Producto Comercial, Producto Comercial,
Empresa Externa y Servicio, Cliente, Cuenta y
o o _|Cliente Grupo. Las variables
Representa todas las variables por las que
pueden variar las tarifas de los patrones de
Trafico & consumos. Estas pueden ser: Familia 'y
146 Tarifas VTAR TFVTARMT Categoria del P/S, Area Tarifaria, Codigo

Interurbano, Grupo de Paises, Segmento de la

Cuenta, Caracteristicas del P/S, Provincia
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EVALUACION FINANCIERA

0 1 2 | 3 4 5 6 7 8 | 9 10
INVERSION -80,000,000 '
AHORROS 14,161,818] 14,161,818/  14161,818)  14,161,818)  14161,818) 14,161,818 14,161,818 14,161.818[ 14,161,818 14,161,818
. . . H |
0/Gastos Administrativos (Infraestructura, etc) | 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000? 1,800,000 1,800,000
1lLanzamiento de nuevos productos-persona 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000! 400,000 400,000
7|F acturacion adicional de nuevos productos ! 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000| 100,000 100,000
— 5 T
3/Fidelidad de clientes i 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000
4|Personal de atencion 261,818 261,818 261,818 261,818 261,818 261,818 261,818 261,818 261,818 261,818
5/Mantenim Hw/Comunic 960,000 950,000 960,000 960,000 960,000 960,000 950,000 960,000! 960,000 960,000
6/Plataforma ‘ 654545 654,545 654,545 654,545 654,545 654 545 654,545 654,54s| 554,545 654,545
7|Personal Operacion computo 145,455 145,455{ 145,455 145,455 145,455 145,455 145,455 145 455 145,455 145,455
[ T
g/Personal de Mant. Sw 5,236,364 5,236,364 5,236,364 5,236,364 5,236,364 5,236,364 5.236,364 5236364 5,236,364 5,236,364
9/Personal Gestion Corporativa I 4,363,636 4363636 4363636 4,363,636| 4,363,636 4363536 4,363,636 4363636 4,363,636 4,363,636
J _4 1
FLUJO NETO | (580,000,000 07)/$14,161,818.00{$14,161,818 00/$14,161,818.00/$14,161,818.00/$14,161,81800|$14,161,818 00|$14,161,818.00/$14,161,818 00/514,161,818 00 $14,161,818 00
|
Tasa H 7.00%
VAN |$30,357,829 69
Periodo Recuperacion ' 7 s4/afios
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