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RESUMEN

Con el firme compromiso de impulsar soluciones de sistemas que contribuyan
valor al negocio, la Direccion de Sistemas de Telefénica del Peru llevé adelante
el reto de una solucidén que permitiese ofrecer de manera flexible e innovadora
nuevas ofertas comerciales a sus clientes. Esto es, ofrecer a los clientes
productos o paquetes de productos que les otorguen mayores prestaciones a
las actualmente contratadas inicialmente por un periodo de prueba, para luego,
incorporar a la cartera del cliente, si éste asi lo decidiera (Modelo Positive
Option), o bien mantener los productos que tenia contratados antes de la oferta

comercial propuesta.

Para que esta solucién proporcione valor al negocio era clave conseguir el
menor impacto posible al proceso actual de atencion al cliente y de ventas,
particularmente en variables criticas como son tiempo y calidad de la atencion.
Con este enfoque un equipo de trabajo conformado por miembros de la
Direccién de Sistemas de Informacion y del Negocio acordaron realizar un piloto
previo donde Sistemas intervino como consultoria con una base de

aproximadamente 3500 clientes en la ciudad de Piura.



Luego de confirmar el éxito de este piloto se opté por solicitar a Sistemas la
automatizacion del proceso formando el equipo de trabajo con el segmento
Negocios, area de Calidad y Redes encargado de las plataformas de activacion.
El levantamiento de las necesidades se realizd a través de una serie de
reuniones cuyo objetivo fue la elaboracion de especificaciones del proceso para

cada una de las areas involucradas.

Asi se trabajé en proporcionar una solucién que llevara a cabo una migracion
masiva por ciclo de facturacion de los clientes indicados por el segmento para
ofrecerles la nueva oferta comercial sin generar renta fraccionaria, en asegurar
la actualizacién integral de la informacién en las plataformas de Red y en los
diferentes sistemas en los que se gestiona a los Clientes de Negocios y en
brindar una opcién en linea para actualizar la respuesta de los clientes que
llegaran a aceptar quedarse con la oferta comercial luego del periodo de

prueba.

En este contexto, se gestionaron una totalidad de 84,259 clientes a quienes se
les ofrecié la promocién a fin de ser migrados en ATIS (Sistema Comercial de

Telefonia Fija de Peru).

Cabe destacar que la carga masiva, junto con permitir llevar a cabo el proceso
de manera mas eficiente y transparente ante el cliente, permiti6 ahorros y

eficiencias al hacer la actualizacion de los sistemas en una sola ejecucion. Al



ingresar la informacion de manera masiva a través de los sistemas se consiguio
ahorros en términos de tiempo, asi como la reduccién de errores al ingreso uno

a uno a través del sistema comercial.

Por otra parte, para dar curso eficiente a la aceptacion de los clientes a las
nuevas ofertas comerciales ofrecidas se incorporé al mismo sistema ATIS, con
el que el canal de venta gestiona a los clientes, una pantalla Positive Option de
manera de proveer a los ejecutivos una herramienta para gestionar la

aceptaciéon de la promocion de manera integral y 6ptima en tiempo.

Asi finalmente se llegé a lograr que 41,758 clientes aceptaran las nuevas
ofertas comerciales los cuales se migraron en 4 ciclos de facturacion
consecutivos, con la aplicacidon de un descuento a su renta mensual por dos
meses, dando el soporte necesario para la implementacion efectiva de estas
campanas de upsell (migraciones hacia productos de mayor valor agregado por

el mismo precio durante la campafna).

Asi mismo, se implementdo un proceso de retorno, por ciclo también, para
mantener lo que cada cliente tenia contratado antes de la nueva oferta
comercial ofrecida, si tras el periodo de prueba desistia de la oferta, lo que se

aplico a 42,501 clientes.

Es asi que se alcanzaron los objetivos propuestos de aporte de valor al negocio

logrando una efectividad del 50% de aceptacion y por ende logrando ingresos



para el Segmento Negocios de 5'000,000 de soles el afio 2010 y 11°000,000 de

soles de ingresos programados para el 2011.



INTRODUCCION

Telefénica del Peru por muchos afos se vio imposibilitada de gestionar a sus
clientes de manera masiva ofreciéndole camparas que vayan alineadas con los
objetivos estratégicos de la empresa, entre otras poder gestionar en gran
volumen a sus clientes, este problema principalmente se debe a que los
sistemas no estaban preparados para poder efectuar de manera integrada
dicha necesidad, con lo cual la empresa tenia solamente una alternativa de
gestion la cual era el ingreso de estas campanas de cliente en cliente, es decir
uno por uno, con lo cual se incrementaban los tiempos de atencion y se
incrementaban por ende los costos para poder gestionarlos, debido a que
existia mucha intervencion manual de las areas de BackOffice para realizar

esto.

Este afio se ha llevado a cabo un proyecto innovador que consiste en la
generacion de migraciones entre Lineas, entre Speedy’s y entre Paquetes Duos
y Trios de manera masiva, cosa que nunca ha sido implementado en la
empresa pero que muchas veces se intentd, es decir, ahora se pueden migrar

(entiéndase como migracion ir de una Linea/Speedy/Paquete Tipo A hacia una



Linea/Speedy /Paquete Tipo B) mas de 40,000 clientes en una sola ciclica de
facturacion, estas migraciones han venido acompanadas de un descuento
periédico a la renta mensual de dos o tres meses a fin de que el cliente pueda

decidir si quedarse o no con la promocién ofrecida la cual tiene caracteristicas

de mas valor.



CAPITULO |
PENSAMIENTO ESTRATEGICO

DIAGNOSTICO FUNCIONAL

ORGANIZACION.

Telefénica es uno de los operadores integrados de telecomunicaciones lider a
nivel mundial en la provision de soluciones de comunicacién, informacién vy

entretenimiento, con presencia en Europa, Africa y Latinoamérica.

Esta presente en 25 paises y cuenta con una base de clientes que supera los
281,8 millones a septiembre de 2010. Telefonica tiene una fuerte presencia en
Espana, FEuropa y Latinoamérica, donde Ila compafia concentra

fundamentalmente su estrategia de crecimiento.

El Grupo ocupa la cuarta posicién en el sector de telecomunicaciones a nivel
mundial por capitalizacion bursatil, la primera como operador europeo
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integrado, y la segunda en el ranking Eurostoxx 50, que agrupa las mayores

companias de la zona Euro (30 de septiembre de 2010).

Telefonica es una empresa totalmente privada, con mas de 1,5 millones de
accionistas directos y cotiza en el mercado continuo en las bolsas espafolas
(Madrid, Barcelona, Bilbao y Valencia) y en las de Londres, Tokio, Nueva York,

Lima, Buenos Aires y Sao Paulo.

La compainia dispone de uno de los perfiles mas internacionales del sector al
generar mas de un 60% de su negocio fuera de su mercada doméstico, y se
constituye como el operador de referencia en el mercado de habla hispano-

portuguesa.

Los accionistas de Telefonica han disfrutado en 2009 de una rentabilidad total
del 29,5%, lo que situa a Telefénica como lider del ranking de rentabilidad para

Sus accionistas.

En Espana, el Grupo cuenta con mas de 80 afos de experiencia desde su
constitucion en 1924, dando servicio a mas de 47,3 millones de clientes a cierre
de septiembre de 2010. En Latinoamérica, la compania presta servicios a mas
de 179,1 millones de clientes a 30 de septiembre de 2010, posicionandose
como operador lider en Brasil, Argentina, Chile y Peru y contando con
operaciones relevantes en Colombia, Ecuador, El Salvador, Guatemala, México,

Nicaragua, Panama, Puerto Rico, Uruguay y Venezuela. En Europa, la
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compania tiene presencia, ademas de Espafna, en el Reino Unido, Irlanda,
Alemania, Republica Checa y Eslovaquia, dando servicio a mas de 55,2

millones de clientes al cierre de septiembre de 2010.

En los ultimos 10 anos el Grupo Telefénica ha dado un impulso trascendental a
las telecomunicaciones en el Peru, instalando mas de dos millones de lineas
telefonicas y doscientas mil conexiones de banda ancha a internet. Telefonica
del Peru tiene un compromiso claro con todos los grupos con los que interactua,
creando valor para los clientes, accionistas, empleados, sociedad, proveedores

y medio ambiente.

ESTRUCTURA PAIS PERU
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ORGANIGRAMA DE LA VP DE REDES Y SISTEMAS

Redes y Sistemas

Hest de
hentes

Gereme

ot | i

. Soporte Ingenieria
§ Operalivoy Transporte de
Normativa Microondasy FO

La gerencia de Gestién de Clientes resaltada en amarillo es la que se encargo
de recopilar la informacién para la automatizacion y solucion del problema

planteado conjuntamente con el negocio.
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CLIENTES.

En la empresa queremos que el cliente perciba que es el nucleo de nuestra
organizacion, por esta razéon se han propuesto incrementar su satisfaccion, a
través del mejoramiento de nuestro servicio y la oferta de productos mas

innovadores y competitivos en el mercado.

Los clientes se clasifican en:

Residencial: Persona natural que adquiere el producto y/o servicio con la

empresa. Aqui se encuentran los siguientes perfiles:

o Los usuarios que usan la linea libre para una comunicacion sin

restricciones

o Los usuarios que usan la linea control, que quieren tener el control de su
consumo
o Los usuarios que activan el servicio cuando lo necesiten bajo la

modalidad de prepago.

Empresas: Persona juridica que contrata el servicio de comunicacién integral

para su negocio.

Negocios: Pymes y profesionales que adquieren el servicio para una

comunicacién integral de su negocio.
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Gobierno: Entidades e instituciones del estado que solicitan el servicio de voz

para uso de comunicacion.

Ente Regulador OSIPTEL: También es considerado un cliente a quien
informamos de los productos y servicios que estan regulados por esta entidad y
estan sujetos a sanciones monetarias y de suspensién de concesion del

servicio ante un incumplimiento de alguna normativa expedida por ellos.

3 ;

1" LR Opery subs

= blandes

=] ’_ y Mastvas

:

§

Q

Canales :

Productos Demanda : Mencion al
y Nuevos Proyectos I"d'".d“ Producio Tl Cliente

i Masivo

Provincias

La organizacion del Segmento Negocios como se muestra en cuadro adjunto se
subdivide en dos direcciones, la direccion de Marketing Operativo vy
Subsegmento Grandes y Masivos y la Direccion de Comercializaciéon, Atencion

al Cliente y Subsegmento Top, la primera nombrada gestiona basicamente a
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negocios PYMES y la segunda a clientes Top Negocios, es la primera Direccion
resaltada en amarillo la que solicita la funcionalidad a ser implementada en este
proyecto y la que ha participado activamente en coordinacién con la gerencia de

Gestion de Clientes de Sistemas para la realizacion del proyecto.

PROVEEDORES.

Las empresas del grupo realizan sus compras de acuerdo a un modelo de
gestiobn comun, que se caracteriza por la globalizacion de las compras, por la
profesionalizacién de la funcién, por la transparencia en el proceso y por la
igualdad de oportunidades a todos los proveedores. Adicionalmente, y de forma
progresiva, se estan implantando criterios de Responsabilidad Corporativa en

los procesos y politicas de compras.

En la actualidad mas de 100 empresas del Grupo de la empresa en el mundo
utilizan este modelo, denominado Sistema Avanzado de Compras (SAC). En el

Perua también se rigen bajo este modelo de compras.

Los proveedores pueden agruparse asi:

Empresas de Auditoria y Consultoria: Encargadas de proveer servicios de
Auditoria Financiera y Contable. También brindan servicios de Asesoria

Tributaria, Financiera y Contable.
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Empresas de Servicios Informaticos: Empresas proveedoras de diversos

servicios informaticos como desarrollo de sistemas, consultorias y outsourcing.

Empresas Proveedoras de Equipos y Materiales Telefonicos: Empresas
proveedoras de aparatos telefonicos, cables, identificadores de llamadas y

accesorios de teléfonos.

Empresas Instaladoras de Servicios: Empresas contratistas encargadas de
ejecutar los trabajos necesarios para la instalacion en el exterior de las

instalaciones telefénicas.

PROCESOS.

Los procesos basicos de la cadena de servicio que tiene la empresa son:

—— ———
(4) Facturacion
y cobros

(5) Atencion al cliente >

/ (6) Soprte >
tecnico

2)
Instalacion

(3)
Funciona
Miento

(1)
Comerclalizacion

Yy
habilitacion

(1) (2) 3) (4) (5) (6)
Publicitar, ofrecer, Acciones para Asegurarel Recolectar, Atendery Encargado de
vendery registrar dejarinstaladosy correcto procesar, gestionar las ejecutarlas
pedidos de en é6ptimo funcionamient acumularntegrar, consultas, acciones
productosy funcionamiento ode los imprimir, enviar al efectuarlios necesarnaspara
servicios los productos y/o productos y/o domicilio del tramites, reparar en forma

servicios serviclos clientey v cobrar registrandolos adecuaday
adquindos adquindos oprtunamente . los reclamosy oportuna , los
consumos quejas.en productos y/o
(propios o de formay/o a servcios
terceros) y los traves de los contratados
productos centros de
y/servicios atencion
adquindos, asi
como dar
tratamiento a los
reclamos de

facturacion
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Todos los productos y/o servicios que se ofrecen a los clientes pasan por estos
procesos que forman parte de la cadena de valor. El area de sistemas da el
soporte necesario para que la operativa diaria funcione adecuadamente y es
responsable que todos los aplicativos instalados en produccion funcionen
correctamente, de haber incidencias es a través de un area de soporte al cliente

llamada Help Desk que se canaliza la solucion.

PRODUCTOS.

Los productos principales que ofrece Telefénica del Peru son los siguientes:

e Linea Libre

e Linea Control

e Linea Prepago

e Servicios de Internet

e Paquetes Duos y Trios

e Migraciones

Linea Libre

e Comunicacién sin restricciones.
e Tarifa mas economica que una tarjeta 147 para llamadas locales
e Permite contratar Speedy, Planes Premium y Control de larga

distancia

17



e Se puede acceder a todas las promociones
e Se puede contratar diversos servicios de valor agregado:
identificacion de llamadas, llamada en espera, conferencia tripartita,

transferencia de llamadas, casilla de voz y otros.

Linea Control

e Se paga siempre lo mismo
e Se tienen minutos o segundos libres (segun el tipo de linea) para

hacer llamadas locales a teléfonos fijos e Internet.

Siempre se reciben llamadas, aunque el saldo se haya agotado
e Se pueden utilizar tarjetas prepago para efectuar llamadas de larga
distancia nacional e internacional a teléfonos fijjos o moviles vy

llamadas locales cuando se acaben los minutos o segundos libres.

Permite contratar Speedy, Plan Control de Larga Distancia y Plan

Control Celular

Se pueden contratar diversos servicios de valor agregado:
identificacion de llamadas, llamada en espera, conferencia tripartita,
transferencia de llamadas, no publicar en guias y otros.

Linea Prepago

e Se activa el servicio cada vez que se puede.

e Los meses que no se activa el servicio no se acumula deuda.

18



No llega recibo telefénico

Mientras esté activo el servicio, se tienen minutos o segundos libres
(segun el tipo de linea) para realizar llamadas locales a teléfonos fijos
y poder recibir lamadas de manera ilimitada.

Cuando se acaben los minutos, se pueden utilizar tarjetas prepago
para efectuar llamadas de larga distancia nacional e internacional a
teléfonos fijos o moéviles y llamadas locales.

Incluye casilla de voz con recojo de mensajes gratuitos

Speedy (Servicios de internet)

Speedy es un servicio de conexidbn permanente a Internet de alta
velocidad y con tarifa plana basado en la tecnologia ADSL. Permite
acceder a aplicaciones multimedia como juegos en red, videos,
descargar archivos de musica, etc.

Esta tecnologia hace posible el uso de la linea telefénica para la
transmision de datos sin interrumpir el servicio telefénico.

Gracias a su conexion permanente, el servicio esta siempre activo y
los tiempos de conexién a Internet se ven reducidos.

Esta tecnologia maximiza ademas la velocidad de descarga o
recepcion de informacién, haciéndola superior a la velocidad de salida

de informacioén.
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Paquetes Duos y Trios

Los Duos y Trios son combinaciones de servicios de Telefénica
existentes a tarifas preferenciales que se pueden tener en la
comodidad de la casa, para convertirla en el mejor lugar del mundo.
Duo Telefonica: Telefonia + Speedy.

Trio Telefonica: Telefonia + Speedy + Cable Magico.

Duos
Es la combinacion de dos productos de Telefonica existentes a tarifas
preferenciales con un descuento por el blindaje y que puede tenerlos

en la comodidad de su casa. Duo: Linea + Speedy.

Trios

Es la combinacion de tres productos de Telefénica existentes a tarifas
preferenciales con un descuento por el blindaje y que puede tenerlos

en la comodidad de su casa Trio: Linea + Speedy + Cable.

Migraciones

Migraciones entre lineas prepago, control y linea abierta.
Migraciones entre Speedy
Migraciones entre servicios Cable Magico

Migraciones entre paquetes Duos y Trios

20



e Paquetizacion desde Lineas, Speedy o Cable hacia Paquetes Duos y

Trios.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

Mision

Brindar el servicio de telecomunicaciones a nivel nacional con el objetivo de
satisfacer la demanda existente y futura, cumpliendo los compromisos

adquiridos con sus clientes, empleados, accionistas y con la sociedad de los

paises en los que opera.

Vision

Queremos mejorar la vida de las personas, facilitar el desarrollo de los negocios
y contribuir al progreso de las comunidades donde operamos,

proporcionandoles servicios innovadores basados en las Tecnologias de la

Informacion y las Comunicaciones.

Trabajamos continuamente para ser una compaiia:

Innovadora: Traducimos la tecnologia en algo facil de entender y de usar. La
innovacion es una fuente constante de inspiraciéon para todo lo que hacemos —
tanto en nuestros servicios como en nuestros sistemas de gestion- y ella nos

permite anticiparnos al mercado y a las expectativas de nuestros clientes.
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Competitiva: La innovacion nos ayuda a ser mas competitivos. No nos
conformamos con lo que ya hemos conseguido y no hay limites a la sana
ambicion de ser lider mundial de las telecomunicaciones. Nuestra obligacion es

ir mas alla en todo lo que hacemos, sin renunciar nunca a nada.

Abierta: Actuamos de forma clara, abierta, transparente y accesible con todos.
Hacemos de la escucha y el dialogo una de nuestras mayores fortalezas.
Somos una compania que se compromete y aprende de las realidades

culturales y sociales de las comunidades en las que esta presente.

Comprometida: Demostramos nuestro compromiso cuando cumplimos lo que
decimos; cuando aplicamos de forma responsable la capacidad trasformadora
de nuestras tecnologias; y cuando reconocemos que la forma de alcanzar el

resultado es tan importante como el resultado en si mismo.

Confiable: “Confiable” es el resultado de ‘fiabilidad’ y ‘confianza’. La fiabilidad
en todo lo que hacemos tiene que ser fuente de diferenciacién, de
competitividad, de liderazgo y de relacion con nuestras audiencias a largo
plazo. Ganamos la confianza, a su vez, por nuestra capacidad de cumplir los

compromisos adquiridos. Nuestra meta es ganar la confianza de todos.

22



ANALISIS INTERNO.

FORTALEZAS:

1. Infraestructura de Tl con soporte al cliente interno y externo.

2. Experiencia del equipo humano en prestacion del servicio.

3. Sinergias del grupo en procesos de servicios

4. Red de telefonia fijja con mayor infraestructura y cobertura en el pais

5. Cultura Organizacional

DEBILIDADES:

1. Time to Market no 6ptimo para el lanzamiento de comercializacion de
nuevos productos y servicios.

2. Tarifas cada vez menos competitivas ante la competencia.

3. Falta de facilidades técnicas fisicas para la instalacion.

4. Sistema de Informacioén corporativo unico y poco flexible a cambios.

5. Falta de agilidad en la atencion de un servicio integral.

ANALISIS EXTERNO.

OPORTUNIDADES:

1. Aprovechar las nuevas tecnologias de red con Mdviles

2. Nuevos productos y servicios con sinergias del grupo
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3. Aprovechar la red para la recaudacion
4. Mejorar los ingresos

5. Mejorar la imagen corporativa de Telefénica

AMENAZAS:

1. Competencia con nuevos productos a menores precios.

2. Ente Regulador OSIPTEL y sus medidas de reduccion de tarifas

3. Incremento de la telefonia moévil y reduccion de tarifas de prepago y
post pago.

4. Alianzas estratégicas de los competidores

MATRIZ DE ESTRATEGIAS FODA

Luego de realizado el Analisis FODA, lo agrupamos en una matriz donde
ubicamos los Objetivos Estratégicos de la Empresa (OE) y vemos como se
relacionan entre si con las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades.
Por ejemplo, un Objetivo Estratégico puede atacar una debilidad y convertirla en

una oportunidad.

De todos los objetivos estratégicos que se presenta para el segmento Negocios,
el que se busco lograr con este trabajo es la “Convergencia Fijo y Cable —
Productos Duos y Trios” (OES5), esto conllevo a realizar esfuerzos y cambios

sustanciales en los procesos del negocio y de sistemas a fin de automatizar y
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masificar las ofertas de los productos Linea, Speedy y Cable para la

satisfaccion del cliente y a su vez lograr mayores ingresos para la organizacion.

En base a lo explicado anteriormente se identificaron problemas que impedian

llegar al objetivo siendo el mas relevante y prioritario el que estaba relacionado

a sistemas, que es materia de discusién para esta monografia.

Sobre el problema escogido se plantearon las alternativas de solucién y se

escogib la mejor alternativa.

MATRIZ DE ESTRATEGIAS FODA.

Matriz FODA

Fortalezas

1. Infraestructurade TI .

2. Capital humano valioso.

3. Sinergias del grupo en
procesos operativos

4. Red de telefonia fija a nivel
nacional

5. Cultura Organizacional

Debilidades

1. Time to Market no 6ptimo

2. Tarifas cada vez menores

3. Falta de facilidades técnicas

4 Sistema corporativo poco
flexible

5. Falta de agilidaden la
atencion de un servicio
integral.

Oportunidades

1. Aprovecharlas nuevas
tecnologias de red con méviles.

2. Nuevos productos y servicios
con sinergias del grupo.

3. Aprovechar la red Recaudacion

4. Mejorar ingresos

5. Mejorar |la Imagen corporativa de

Telefénica

OE3: Mejorar la Eficiencia Operativa
(F2, 05), (F5, O5)

OE4: Convergencia fijo movil :
Producto de Telefonia
Inalambrica

OES : Convergencia fijo y cable :
Producto Duos y Trios.

OE7: Disminucion del Time to Market
(02, D1)

OES6: Crear el mejor lugar para trabajar
(F2, D5), (05, D5)

OE3: Mejorar la Eficiencia Operativa
(02,D5),(F1.D4)

Amenazas

1. Competencia con nuevos
productos a menores precios
2. Medidas de OSIPTEL

3. Incremento de telefonia mévil y
baja de tarifas.

4. Alianzas esfratégicas de
competidores

OE2: Comercializacién de PAQUETES
productosy servicios Fijo .Movil, cable
y speedy.(F3, O1,03. O4)

OE1: Convertira nuestros clientes en
Fans FIDELIZANDOLOS (01, D5)
OES8: Flexibilidad en los procesos
operativos (02,D5) (A1,D1)
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DEFINICION DE LAS ESTRATEGIAS

Nuestro Objetivo estratégico elegido es el OES: Convergencia Fijo Cable:

Productos Duos y Trios.

Objetivo especifico: Masificar las ventas de los paquetes Duos y Trios en
Telefonica del Peru de tal manera que se puedan brindar campafas con
descuentos temporales ofreciendo productos de mayor valor al actualmente

contratado por el cliente.

Los problemas que se presentan para lograr el objetivo fueron:

e Problema 1: Impactaba en el Segmento Negocios a nivel operativo y
economico, en la preparacién del plan de implantacién integral en
todos los canales de ventas a nivel nacional para realizar las
migraciones de manera individual.

e Problema 2: El sistema informatico de la fijja no contaba con la
funcionalidad para soportar las migraciones masivas de Lineas,

Speedy y Paquetes Duos y Trios.

El problema a solucionar con este trabajo es el Problema 2, el cual requeria
implementar las migraciones masivas de Lineas, Speedy y Paquetes Duos y

Trios.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO Y METODOLOGICO

TEORIA'Y METODOLOGIA DE REFERENCIA

METODOLOGIA DE ATENCION DE REQUERIMIENTOS.

La metodologia de atencién de requerimientos en Telefénica del Peru es
realizada en base la Metodologia MEGON (Marco Estratégico de Gestion
Orientada al Negocio) y también utilizando principios de la Gestion de
Proyectos actuales, de tal manera que se tienen claramente definidos los
entregables de cada una de las etapas del proyecto de sistemas, se adjunta el

flujo actual de la atenciéon de requerimientos:

27



GRAFICO 1: FLUJO DE ATENCION DE REQUERIMIENTOS
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Para iniciar el desarrollo de un proyecto se debe aprobar la Propuesta de
Solucién (PTF) con la finalidad de poder solicitar al negocio la autorizacion de
inicio respectiva, en el cuadro adjunto se muestra a los participantes y

responsabilidades para la consecucion de dicho entregable.
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GRAFICO 2: MATRIZ DE RESPONSABILIDADES - ELABORACION DE PTF
(Propuesta Técnico Funcional)

Objetivb

{ﬁéa del Proceso 1Entreablefﬂaborado por 3

:Eano de

Pemitidoz: |

Que

Descripcion
Se realizael relevamiento de
informacion, se define las
necesidades del cliente en
términos de lo que el sistema
debe de hacer o mostrar

Coordinacion

Perfil

Cliente

Gestorde Cliente

Gestor de Cliente

Definicion de
Requisitos

RMS

Gestorde Cliente

Gestorde
Desarrollo

Gestor de
Desarrollo

Cémo

El suministradorindica de
forma técnica como se
implementardel
requerimiento del cliente.

Cuando

£l suministrador elabora un
cronograma tentativo en base a
una cantidad de jornadas que
de ser aprobado serdn
consideradas en la PMT

Cuanto cuesta

Se realiza laintegracion de las
propuestas del bloque, testing
yTI. Se determinael costo del
requerimiento considerando:
yJomadas *PMUT por bloque+
costos hardaware y licencias +
costos NO AM + Costos de
Servicios Profesionales

Propuesta de
Solucion

Serealiza laintegracion de los
cronogramas considerando los
tiempos del bloque o blogues,

testingy Tl.

PS

PA

Suministrador

Gestor de
Desarrollo

Pl

Interlocutor de
Bloque o Lider
integrador

Testing, T1,
Suministrador

Gestor de Cliente

PAI

Interlocutor de
Bloque o Lider
|integrador

Testing, TI,
Suministrador

GESTION DE PROYECTOS (PMBOK)

Para llevar a cabo el proyecto de forma exitosa se utiliza principalmente las

recomendaciones dadas por el Instituto de Administracion de Proyectos (Project

Management Institute), el cual formula estandares profesionales y promueve la
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gestion de proyectos, la guia principal vendria a ser el PMBOK la cual contiene
un grupo de procesos y areas de conocimiento que son reconocidas como

buenas practicas en la administracion de proyectos.

ElI PMBOK tiene 5 grupos de procesos basicos los cuales son:

1. Inicio,

2. Planificacion,

3. Ejecucién,

4. Control y Monitoreo, y
5. Cierre.

Los procesos se caracterizan por tener entradas, herramientas y técnicas y

salidas. Ademas cuenta con 9 areas de conocimiento:

1. Gestion de la Integracion.
2. Gestion del Alcance.
3. Gestion del Tiempo.

4. Gestion de la Calidad.
5. Gestion de Costos.

6. Gestion del Riesgo.

7. Gestion de Recursos Humanos.
8. Gestion de la Comunicacion en Proyectos, y
9. Gestion de las Adquisiciones.
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El Project Management Institute (PMI®) es una entidad mundial sin fines
lucrativos dedicada a la Gerencia de Proyectos. Establecido en 1969 y con sede
en Filadelfia, Pensilvania, Estados Unidos, el PMI fue fundado por cinco

voluntarios.

Hoy el PMI es considerado una comunidad global, con mas de 115.000
profesionales asociados, representando 125 paises. Los profesionales afiliados
vienen virtualmente de todas las industrias, incluyendo aeroespacial,
automotriz, negocios, construccion, ingenieria, servicios financieros, tecnologia

de la informacion, farmacéutico, salud y telecomunicaciones.

El PMI también edita una publicacion anual: el PMBOK Project Management
Body of Knowledge (PMBOK), es un patron de Gerencia de Proyectos. El
PMBOK es ampliamente aceptado por diversas industrias siendo el patron de

hecho de Gerencia de Proyectos.

El siguiente cuadro muestra la correspondencia entre los grupos de procesos y

las areas de conocimiento:
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GRAFICO 3: GRUPO DE PROCESOS Y AREAS DE CONOCIMIENTO (PMI)
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CAPITULO Il
PROCESO DE TOMA DE DECISIONES

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

SITUACION ACTUAL DEL PROCESO

En la actualidad las campafnas para ofrecer los productos en Telefénica del
Peru se realizan de manera puntual e individual, gestionando a los clientes
utilizando a la fuerza de ventas de la empresa a través de los canales de
atencion (104, Agencias Autorizadas, Multicentros, Call In, Call Out,etc), es
decir, se les ofrece a los clientes las campafas o promociones de manera
personalizada y una vez aceptada la promocion por el cliente se ingresan las
promociones a través de los canales de BackOffice a través del Sistema

Comercial de manera individual.
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IMPACTOS DESFAVORABLES QUE ORIGINA LA SITUACION

1.

Utilizacion de la Fuerza de Ventas de Telefénica del Peru para la
gestion de las promociones, esto implica un alto uso de recursos
humanos para ofrecer las campanas y generan un costo a la empresa
por las actividades que realizan. El costo por comision en registro de
peticiones que ingresan los canales de venta en la empresa es de S/.
0.50 por registro, si la campana es ofrecida es a 20,000 clientes los

costos por este concepto son 10,000 soles por dicha campana.

. El tiempo de atencion de la campana ofrecida no se controla

adecuadamente debido a que cada promocion ofrecida al ser
ingresada a los sistemas de manera individual imposibilita el
seguimiento integral de la promocion. Los tiempos de atencion por
cada una de estas peticiones van entre 2 y hasta 15 dias utiles segun
lo dispuesto por el regulador OSIPTEL.

No es transparente la campana para el cliente debido a que se
registran los pedidos conforme el cliente acepta la campana, esto
produce el cobro de la renta fraccionaria en el recibo telefénico lo que

causa confusion al cliente en su siguiente recibo.
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FORMULACION DEL PROBLEMA

Dada la situacion actual descrita definimos el problema de la siguiente manera:

“‘No existe una atencion adecuada de las campafas masivas que ofrece
Telefonica del Peru debido a que el tratamiento actual para ofrecer las
campanas se realiza de forma individual y no masiva e integral, y por lo tanto no

es posible realizar un seguimiento y control adecuado de las campanas”

PLANTEAMIENTO DE ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Alternativa 1

Realizar en la ciclica de facturacion la migracibn masiva desde el sistema
comercial ATIS emitiendo las érdenes de activacion a través del Sistema Gestel
en las plataformas de red para su posterior liquidacion, en la liquidacion de la
peticion se actualizara el parque del cliente en el sistema comercial ATIS con la

nueva promocion.

GRAFICO 4: GRAFICO EXPLICATIVO ALTERNATIVA 1 (Proceso Masivo):

Ciclo08.02.11

Cliente 1

35



Ventajas:

1. Tiempo menor de desarrollo.

2. Menor impacto en los sistemas.

Desventajas:

1. Los pedidos fluyen masivamente pero cada uno de manera
independiente con diferentes fechas de activacion y liquidacién en los
sistemas.

2. No hay transparencia ante el cliente debido a que se mostrara la

renta fraccionaria en el recibo telefénico.

Alternativa 2

Realizar primeramente la actualizacion del parque del cliente en el sistema
comercial ATIS con la nueva promocién y en la ciclica de facturacién, una vez
actualizado el parque empezar la generacion de érdenes de servicio a traves

del Sistema Gestel en las plataformas de red.

GRAFICO 5: GRAFICO EXPLICATIVO ALTERNATIVA 2 (Proceso Masivo):

Ciclo08.02.11

Ciclica 08.02 03.02 10.02 11.02 12.02
Actualizacion G2N2MACON INASIVE == o o o o o o o o o - - — — — >
D2 Parqu2 ATIS de Ordenaes de
(Un soloproc2so) sarvicio Ej2cucion de Ordanas da Sarvicio
por lotes
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Ventajas:

1. Mayor madurez de la solucién.

2. Mas transparencia ante el cliente en el recibo telefénico debido a que
evita el calculo de renta fraccionaria.

3. Mayor control y seguimiento a las peticiones del proceso.

Desventajas:

1. Mayor costo.

SELECCION DE ALTERNATIVA DE SOLUCION

Para la seleccion de una de las alternativas de solucion se usaron diferentes
criterios, los cuales unos tenian mayor relevancia que otros. A continuacion se
detallaran los criterios usados mostrando su respectivo peso y la valoraciéon

obtenida.

En la mayoria de casos estas valoraciones no se realizaron de una manera
metddica, sino por experiencia del grupo evaluador con sustentos concretos.
CRITERIO 1: Tiempo de Implantacion.

Debido a las necesidades urgentes del Segmento Negocios se requiere una
implementacion a corto plazo para poder contar con una solucién automatizada

por sistemas.

37



CRITERIO 2: Costo de Desarrollo.

Debido a que el alcance del proyecto es grande, los costos también lo seran, de

ahi la importancia de los costos de desarrollo para esta solucion.

CRITERIO 3: Transparencia en el recibo telefonico para el cliente.

Este es uno de los criterios de mayor importancia debido a que el cliente debe
tener claridad en el recibo telefonico y debe ser entendible a fin de no recibir

quejas o reclamos.

CRITERIO 4: Experiencia en el negocio

Para la implementacion sera necesario que el equipo de trabajo tenga el mejor

conocimiento de los requisitos funcionales solicitados.

CRITERIO 5: Integridad de la Solucion.

Este criterio es importante debido a que las propuestas por cada una de estas
alternativas tienen relacionados supuestos que determinan el tiempo de
desarrollo, la calidad del producto, el alcance, entre otros, con la finalidad de
brindar una solucién integral a nivel de sistemas y activacién de servicios en las

plataformas de red y lograr el menor riesgo posible para el éxito del proyecto.

A continuacion se presenta un cuadro comparativo basado en los criterios
mencionados anteriormente con puntajes obtenidos. El peso de las

evaluaciones se considera de acuerdo a las necesidades del proyecto.
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Escala de ponderaciones:

1. Malo

2. Medio Malo
3. Regular

4. Medio Bueno

5. Bueno

La direccion de Tl proporcioné valores estimados de las diferentes soluciones

con respecto a los tiempos y a la arquitectura que se maneja, asi como datos

técnicos de los sistemas comerciales actuales, y los proveedores tienen

contacto directo con los negocios y ofrecen estimados de costo y tiempo a

grandes rasgos ya que no se realizd un analisis exhaustivo de todas las

necesidades implicadas por parte de ellos.

Las fuentes para el otorgamiento de los puntajes fueron dos:

GRAFICO 6: MATRIZ DE PUNTAJE / CRITERIOS /PONDERACIONES

1. Juicio de Expertos.

2. Encuestas realizada al Negocio solicitante.

PUNTAIE TOTAL
ITEM CRITERIO PESO ALTERNATIVA 1 | ALTERNATIVA 2 | ALTERNATIVA 1 | ALTERNATIVA 2

1 Tiempo de Implantacion 20% 4 2 0.8 0.4
2 Costo de Desarrollo 10% 4 2 0.4 0.2
3 Transparencia en el recibo telefénico 30% 1 5 0.3 1.5
4 Experiencia en el negocio 10% 2 2 0.2 0.2
5 Intergridad de la Solucion 30% 2 4 0.6 1.2

100% 23 3.5

39



Los tiempos de implementacion para la alternativa 1 fueron de 4
meses mientras que la alternativa 2 se estimdé en 5 meses de
desarrollo, por tal motivo mejor puntaje obtuvo la alternativa 1.

Los costos de desarrollo de la alternativa 1 fueron 300,000 soles
mientras que el desarrollo de la alternativa 2 fueron 550,000 soles,
por lo que la alternativa 1 obtuvo el mayor puntaje.

Si bien el costo y tiempo de implementacién son criterios importantes
la transparencia ante el cliente es a entender del Segmento Negocios
uno de los criterios mas importantes para el éxito de su campana. La
alternativa 1 no conduce a este objetivo en tanto que la alternativa 2
esta totalmente alineada.

La experiencia en el negocio también es importante debido a que
ellos son quienes definen los requerimientos a implementar, en este
caso al ser una solucion netamente de automatizacién de la solucion
no es tan importante como los tres primeros criterios.

El criterio Integridad de la Solucién esta enfocado a buscar una
solucion integral a lo requerido sin afectar al cliente en lo mas
minimo, es un criterio muy importante ya que garantiza el minimo de
incidentes que se puedan presentar, no solamente a la solucién por
parte de los sistemas sino también a la activacion del servicio en las

plataformas de manera ordenada y controlada.

40



PLANES DE ACCION PARA DESARROLLAR LA SOLUCION PLANTEADA

El proyecto motivo del presente trabajo se realizé aplicando la metodologia de
la atencion de flujo de requerimientos descrito en el marco teérico, asi como

también con la aplicacion de las mejores practicas del PMBOK.

Dada la necesidad urgente del Negocio se tuvo que buscar una solucién con
entregables por hitos a fin de mitigar la necesidad imperiosa de una solucién

rapida.

Los hitos de implementacion del proyecto son los siguientes:

HITO 1: Conversion Masiva de Lineas, Speedy y Paquetes

Consiste en la conversion en parque ATIS y Centrales de perfiles de Lineas,
Speedy, Paquetes y de (Linea + Speedy) a Paquetes Duos por un periodo de 2
meses en el cual se aplicara un descuento de tal manera que se le cobre al

cliente el equivalente a la Renta Origen. Esta conversion sera masiva e incluye:

e Validacion previa en Gestel (Cambio de Numero, FFTT, Pedidos en
vuelo, etc.)

e Conversidon de Parque en ATIS e insercién de descuento por 2 meses
(Descuento Temporal en ATIS).

e Generaciéon de Ordenes de Servicio en Gestel (Lineas y Speedy).

Conversion de 172 combinaciones (tipos) definidas por el Negocio.
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e Pruebas de Usuario Comercial y de Red: Del 22.02.10 al 26.02.10
e Validacion de Facturacion Usuario: Del 16.03.10 al 02.04.10
e Comité Extraordinario de Pase a Produccion: 08.04.10

e Pase a Produccion: 08.04.10 (Aplicacion en la ciclica del 08.04)

GRAFICO 7: CRONOGRAMA DE EJECUCIONES DE LA MIGRACION
MASIVA:

CICLO08.04.

CRONOGRAMADE EJECUCIONESHITO 1:

9%
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CICLO18.04:

CRONOGRAMADE EJECUCIONES HITO 1:
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De igual manera se ejecutaron las migraciones masivas correspondientes a las
ciclicas del 28.04 y 28.05, en total las migraciones ejecutadas fueron cuatro de

acuerdo a lo indicado en el resumen ejecutivo del presente informe.
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HITO 2 : Registro de Aceptacion:

Creacion de Pantalla Positive Option en ATIS para poder realizar la gestion de

aceptacion del nuevo perfil o retorno al perfil original.

e Pruebas de Usuario Comercial y de Red : Del 19.03.10 al 24.03.10
e Pruebas de Facturacion . No aplica, al ser un
aplicativo comercial.

e Pase a Produccion : Del 05.04.10 al 07.04.10

GRAFICO 8: CRONOGRAMA MIGRACION MASIVA HITO 2:

Enero. Febrero Marzo |  Abiil

Actvidades §1|S2(83[S4S1[S2[S3|S4|S1]S2 83|54 [S6|S1]S2|S3[S4

Configuracion Prd.Especiales

Adecuacion Consulta Integral

Registro de Aceptacion

Reporte de Aceptacion

Prueba Unitaria

Pruebas Usuario - Comercial
Testing Pruebas Testing

Pase Produccién

ATIS - Front

Basicamente este mddulo de Registro de Aceptacion servira para que la fuerza
de ventas pueda contactar con el cliente y gestionar la aceptaciéon o no de la
campanhia, este modulo también emite reportes diarios con la finalidad de llevar
el control de la aceptacion de los clientes y con la finalidad de armar la base de
datos para el retorno a su perfil original de aquellos clientes que no hayan

aceptado la campana.
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Las pantallas desarrolladas en este médulo basicamente son las siguientes y

fueron construidas en un desarrollo local del Sistema ATIS-AC:

GRAFICO 9: PANTALLAS PRINCIPALES HITO 2:
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/ HITO 2 : Registro de Aceptacion:
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/ HITO 2 : Registro de Aceptacion:
Nueva Pantalla Positive Option (DA ATIS):

POSITIVE OPTION

DATOS DEL CLIENTE Usuaric  GXO0001
Talifore 13584501 Clierte 11111111 Cuarta 22222202
Facha de Certacto  2010.01-12 Origan  Texto 1 Destino  Texto 2

INCRESO DE RESPUESTA GAF Tito
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Rechazm No desea pagar més
LoPensaxd Corterdo con producto acrtual
No Aberdado No cardlo en Telefénica

No 3oy el encargado de pago
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Cédigo de Vendsdorx AKX Noabre de Vendedox KXXXOAXKXAX XX XX XXX

HISTORICO DE RESPUESTAS

No. Fecha y Hora Corntacto Estado I ot Cédigo de Vandedor
1 2010-01.05 09:30 No Abardado Sin mot e KAXXXX
2 201001-17 16:05 LoPensard Sinamot i RIXXXX
\_ e voror Crabax
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HITO 3 : Reversion Masiva de Lineas, Speedy y Paquetes

Reutilizacion del Proceso Conversor del Hito 1 para el retorno de aquellos

clientes que han desistido la promocion de Negocios.

e Pruebas de Usuario Comercial y de Red : Del 26.04.10 al 14.05.10

e Pase a Produccion . 28.05.10

GRAFICO 10: CRONOGRAMA MIGRACION MASIVA HITO 3:

Actvidades Inicio - Témino Marzo Abril Mayo
Revision de Matriz 08/03 - 10/03
Construccign Mapeos |11/03 - 31/03
Pruebas Unitarias 05/04 - 09/04
Pruebas Integrales  |12/04 - 23/04
Pruebas Usuario
Comercial - Provision |26/04 - 14/05

Se muestra integralmente el cronograma ejecutivo del proyecto con sus tres

hitos:

O HITO1 : MIGRACION MASIVA DE LINEAS, SPEEDYS Y
PAQUETES

O HITO2 : REGISTRO DE ACEPTACION POSITIVE OPTION

O HITO3 : REVERSION MASIVA DE LINEAS, SPEEDYS Y

PAQUETES
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GRAFICO 11: CRONOGRAMA INTEGRAL MIGRACION MASIVA POSITIVE
OPTION:

Enero Febrero Marzo Qanit Mayo Junio
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J o2 |

n HITO1 L HITO 2 n HITO3

A continuacion se presentan los Diagramas de Flujo de Procesos de los Hitos

en referencia:

GRAFICO 12: DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS HITO 1
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GRAFICO 13: DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS HITO 2
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GRAFICO 14: DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESOS HITO 3
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CAPITULO IV

EVALUACION DE RESULTADOS

RESULTADOS DE LA SOLUCION PLANTEADA

A nivel de aceptacion de la Campana de Migracion Masiva: Luego de las cuatro
migraciones realizadas en las ciclicas del 08.04, 18.04, 28.04 y 28.05 se obtuvo
una aceptacion del 50% de clientes que aceptaron la campana luego de
transcurridos los dos meses de promocion, tal como muestra en el cuadro

adjunto:

GRAFICO 15: CUADRO DE RESULTADOS FINALES MIGRACION MASIVA

CIERRE CAMPARNA POSITIVE OPTION

08.04 18.04 28.04 28.05
BAsSETOTAL| 35,599 21,821 14,973 11,866 84,259

o
8.04 18.04 28.04 28.05 VENAL LB
MIGRADO tn /out

1204 915 1140 146 3,405 | 23% |
4030 3065 3818 as8s 11.401 [ 779 |
5.234 3,980 4,958 634 14,806
4,428 4,069 1,609 4,097 14,203 100%
2878 1887 983 575 6,323 100%
"~ [ 2972 1419 | 1.2aa | 791 | [ 6426 | | 100% |
N 4,176 2,334 2,384 937 9,831 21%
ul 11,336 9,021 6,410 5,160 31,927 79%
|EFECT. | aa% ] 52% | 59% I 51% I | 50% —|
[ TotraL [ 15,512 | 11,355 | 8,794 | 6,097 | | 41,758 |
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Los canales IN y OUT descritos en el grafico 15 se refieren a canales de gestiéon
ya sea cuando el cliente llama a Telefénica a solicitar un servicio determinado y
es abordado para ofrecerle la campana (IN) o en el caso de que Telefénica
aborde al cliente especificamente para ofrecerle la campafa mediante un

abordaje dirigido (OUT).

A nivel econémico con un costo total del proyecto de 550,000 soles
aproximadamente, los resultados de ingresos para el 2010 han sido de 5
millones de soles y se estima ingresos para el 2011 de aproximadamente 11

millones de soles.

Antes: Tratamiento manual de Campanas. Después: Automatizacion de

Campanas (Masivas)

Antes: Control de campanas deficiente. Después: Control 6ptimo de Campanas

GRAFICO 16: CUADRO DE RENTABILIDAD DE LA SOLUCION

La rentabilidad neta es de 15°400,000.00 soles.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES:

Se ha conseguido la aplicacibn de campanas masivas a través de
una solucion de Sistemas de productos de Lineas, Speedy vy
Paquetes Duos y Trios para los clientes de Telefénica del Pera. Se ha
logrado la reduccién de tiempos de atencion de los pedidos de las
campanas ofrecida en un 60%, asi como el aumento en la calidad de
la atencién de las campanas.

Se ha logrado asegurar la actualizacion integral de la informacién en
las plataformas de Red y en los diferentes sistemas en los que se
gestiona a los Clientes de Negocios de Telefénica del Peru.

Se ha obtenido ahorros en gastos significativos en utilizacion de
personal para la gestion de las campanas bajo la modalidad anterior

(Uno a uno) en un 70%.
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Se ha logrado un nivel de aceptacion de la campana Positive Option
de un 50% generando por esta iniciativa ingresos para el Segmento
Negocios de 5M de soles en el 2010 y 11M de soles proyectados
para el 2011.

La solucion técnica ha permitido, como se muestra en el presente
informe, un ahorro tanto de recursos econémicos como humanos
debido a que brinda una automatizacion muy importante con respecto
a la anterior manera de gestionar las campanas en Telefénica del
Peru.

Es importante también que la construccion de esta solucidon haya sido
implementada en tres hitos debido a la necesidad del Negocio esto
nos ha permitido lograr que la gestion automatizada de las campanas
se puedan realizar con los plazos que nos habia solicitado el cliente y
por ende lograr los objetivos de ingresos en el ano 2010. Para el afio
2011 simplemente se esta realizando la ejecucién en cada ciclica con
muy poca intervencién manual o humana.

La lecciéon aprendida mas importante es que se ha logrado realizar un
desarrollo de solucion muchas veces intentado anteriormente en la
empresa, Yy que tiene como cimiento la intervencién de cada
stakeholder de manera comprometida, esto ha permitido el éxito del

proyecto y el logro de los beneficios esperados.
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RECOMENDACIONES:

Se recomienda la reutilizacion de esta solucion para beneficio de
otros Segmentos como Residencial y Mayorista en la empresa.

Se recomienda automatizar aun mas algunas partes del proceso
como la elaboracion de la matriz de combinaciones de migracion, asi
como la automatizacion de la entrega de los archivos input para el
proceso y el envio de los informes de resultados al usuario.

Se recomienda incorporar en el futuro nuevos productos y servicios
que ofrece Telefonica del Peru al proceso de migracion masiva, como
por ejemplo productos como Bolsas de Trafico , Servicios
Suplementarios de Lineas con la finalidad de potenciar el catalogo de

productos y servicios de las campanas masivas.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Lineas Telefénicas:

Servicio de voz de la Telefonia Fija que por el pago de una renta mensual se
ofrece al cliente minutos para llamadas y servicios suplementarios (Memovox,
Conferencia Tripartita, Identificador de Llamadas, Desvios de llamadas,
Transferencia de Llamadas, etc.), las lineas telefénicas de la telefonia fija se

dividen en 3 grupos:

e Lineas Libres, aquel tipo de linea que no tiene restricciones y cuyo
perfil permite realizar todo tipo de llamadas ya sea llamadas locales,
Larga Distancia Nacional, Larga Distancia Internacional, Llamadas a
Moviles,etc.

e Lineas Control, aquel tipo de linea que contiene una cantidad de
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minutos para llamadas locales y una vez consumida la cuota de cada
linea (p.e 200 minutos) inmediatamente se corta a nivel de las
centrales la posibilidad de continuar realizando Illamadas, este
servicio permite que el cliente lleve el control sobre su renta mensual

y no pagar mas por llamadas en exceso que pueda realizar.

e Lineas Prepago , aquel tipo de linea similar a las lineas control pero
cuya diferencia es que los pagos se realizan en entes recaudadores
de Telefénica como centro de cobros o Bancos, en este caso no
existe el recibo telefénico sino que el cliente debe de acercarse a

realizar el pago para su continuidad con el servicio.

Speedy:

Servicio de Internet que permite la navegacién ilimitada por un pago de una
renta mensual, este servicio es de diferente costo para el cliente dependiendo
de la velocidad que se contrate, actualmente existen velocidades que se

ofrecen desde los 500KB hasta los 5 Megas.

Paquetes Duos y Trios:
Duos, consiste en la paquetizacién de los servicios de Lineas Telefonicas mas
Speedy, incluye un descuento que hace que el cliente pague una menor renta

gue si contratara ambos servicios de manera individual.
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Trios, consiste en la paquetizacion de los servicios de Lineas Teleféonicas mas
Speedy mas TV Cable, incluye un descuento que hace que el cliente pague una

menor renta que si contratara los tres servicios de manera individual.

Migracion:

Consiste en el cambio de perfil ya sea de una Linea Telefénica, Speedy o
Paquete Duo o Trio, basicamente el proyecto en referencia abarca los 4 grupos

siguientes de Migracion:

e Migracion entre Lineas Telefénicas.
e Migracién entre Speedy.
e Migracién entre paquetes Duos o Trios.

e Paquetizacion de Lineas y Speedy monoproductos hacia Duos.

Ciclica de Facturacion:
Es la fecha en que se realiza el corte de facturacién a los clientes a fin de que

se les cobre los conceptos incurridos a lo largo del mes contratado.

En Telefénica del Peru actualmente se tiene tres ciclos de facturacion 08,18 y
28 de cada mes, es decir, por ejemplo para un cliente con los ciclos de

facturacion indicados se le cobra los conceptos incurridos de la sgte manera:

56



e Ciclo 08.02, va desde el 08.01 al 07.02, todos los conceptos
peridédicos o aperiédicos contratados por el cliente en ese periodo se
le cobra en el recibo telefonico.

e Ciclo 18.02, va desde el 18.01 al 17.02, todos los conceptos
peridédicos o aperiddicos contratados por el cliente en ese periodo se
le cobra en el recibo telefonico.

e Ciclo 28.02, va desde el 28.01 al 27.02, todos los conceptos
peridédicos o aperiddicos contratados por el cliente en ese periodo se

le cobra en el recibo telefonico.

Renta Fraccionaria:

Es la fraccion de renta mensual que se le cobra al cliente por la contratacion de

un servicio nuevo, para clarificar la definicion ponemos el siguiente ejemplo:

El 01.10 el cliente solicita el servicio Speedy, por lo tanto en su recibo de ciclo

08.10 se le cobrara la renta de la siguiente manera:

e Renta fraccionaria desde el 01.10 hasta el 07.10 calculada de la sgte

manera

o Nro. de dias x Renta Mensual / 30, para el ejemplo seria
O7dias x 89 soles / 30.

¢ Renta adelantada por el servicio que para el ejemplo es de 89 soles.
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Positive Option:

Modelo de oferta de campanas en el que se le ofrece al cliente mejores
servicios a los actualmente contratados con un descuento adicional por la
campana y por un determinado numero de meses que defina el negocio, en
este periodo al cliente se le gestiona con la finalidad de que mantenga los
nuevos servicios o retorne a su perfil original en el caso que no acepte la

campana.

Plataformas de Red:
Son aquellas plataformas de servicios donde se activan fisicamente ya sea las

lineas telefénicas, el Speedy o el Cable.

Sistema ATIS:
Sistema Comercial de la Telefonia Fija en donde se registran las peticiones que

el cliente solicita para su posterior activacion en las plataformas de red.

Sistema Gestel:
Sistema de Aprovisionamiento de la Telefonia Fija que recibe las peticiones del
sistema comercial ATIS y sirve como puente para el envio de las 6rdenes de

servicio a las centrales de las plataformas.
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Renta Mensual:
Concepto peridédico que los clientes deben pagar por la contratacion de un

servicio.
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ANEXOS.

Anexo 1. Perfil del Cliente

Perfil
Migracion masiva de clientes Negocios y Paga renta de origen
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Elaborado por Revisado por

Aprobado por

Area: Direccién de

Area: Segmento Negocios Area: Segmento Negocios Productos
Telef: Telef: Telef:
Fecha: 07/07/09 Fecha: 07/07/09 Fecha: : 23/06/09

Hoja de control de versiones

Version items modificados Area Solicitante Fecha
1.0 Borrador del documento 03/07/2009
2.0 Version preliminar 07/070/2009

Nota : Actualizar la hojas de Control de Versiones

1. INTRODUCCION

Situacion esperadal/ Objetivo

Situacion actual

Actualmente contamos con clientes que cuentan con planes que no se encuentran

alineados con los objetivos del Negocio.

El desarrollo de esta migracion masiva permitira potenciar la estrategia comercial de
retenciébn de clientes frente a la estrategia de nuestros competidores, ademas este

requerimiento forma parte del lanzamiento de la nueva Cartera de Negocios.

Situaciéon Esperada / Objetivo

» Realizar la configuracion en sistemas de la promocién por migracién paga renta de

origen para 2 y 3 meses.
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» Configurar en los sistemas los DESCUENTOS para la promocion Paga menos
Renta de origen por las migraciones masivas de los clientes Negocios :

o Migracién masiva de lineas Abiertas y Control a las lineas parrillas , con un
descuento con el cual el cliente pagard por 1, 2 6 3 meses la renta antigua
original.

o Migracion masiva del Speedy Negocios de la antigua escalera a su equivalente
de la Nueva escalera con un descuento con el cual el cliente pagara por 1, 2 6
3 meses la renta antigua original.

o Migracién masiva de Paquetes Duo y Trio como producto Origen a Duo y Trio
como producto Destino, con un descuento con el cual el cliente pagara por 1, 2
6 3 meses la renta antigua origen.

o Migracion de Conformacion de Duos (Linea + Speedy monoproducto) como
producto origen a paquetes Duos como producto Destino , con un descuento
con el cual el cliente pagara por 1, 2 6 3 meses la renta antigua origen .

» Debe ser posible el dar de alta a un segundo PS de descuento si asi se requiera.
Es decir, si inicialmente se ofrecié al cliente una promocion de 2 meses, pero se
requiere que se renueve por 1 mes mas, debera cargarse masivamente el alta de la
PS de 1mes adicional. La carga masiva se gestionara con otro requerimiento, pero
se requiere que haya convivencia entre los PS de dscto que se creen.

» Realizar una migracion masiva de nuestros Clientes Negocios hacia la Nueva
Cartera de Negocios.

Esta migracidon debera realizarse mediante una carga de base de datos donde se
indicara la promocion paga renta de origen que se debera aplicar a cada cliente.
La migracion debera efectuarse en fecha de cierre de la ciclica para evitar renta
fraccionaria.

» Esta migracién debera realizarse mediante una carga de base de datos donde se
indicara la promocion paga renta de origen que se debera aplicar a cada cliente. La
migracion debera efectuarse en fecha de cierre de la ciclica para evitar renta
fraccionaria (Devolucién / Notas de Crédito). El flujo a seguir es:

1. EIl area comercial elaborara la base de clientes a incluir en esta campana
considerando que se deberan cumplir los siguientes requisitos:

a. La linea debe soportar la velocidad Speedy destino a la cual se va a
migrar (validacion con Planificacion)

b. Debera haber coherencia entre la informacion del servicio en los
sistema comercial (ATIS) y provision (GESTEL) y el de planta interna
(DSLAM)

c. El servicio Speedy debera tener estado “Activo” en Speedy SIG. Es
decir, se validara el estado del servicio en ese sistema.

d. No tener pedido en vuelo en ATIS
e. Lalinea no debe estar suspendida (ni por deuda ni APA) ni en baja

2. Actualizacién del parque ATIS (cambio de servicios y alta PS dscto de
promocion). Esta actualizacion debe hacerse en el ultimo dia de su ciclica de
facturacion del cliente para no generar rentas fraccionarias.
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3. Envio de casos (clientes) actualizados a GESTEL para proceder con la
generacion de OOSS. Se podra casos de:

a. Migracion de Linea

b. Migracion de Speedy

c. Migracion de Linea + Speedy
d

Migraciéon entre Paquetes (que al interno en Gestel genera OOSS por
alguna de las 3 casuisticas anteriores)

4. Las OOSS generadas en el punto 2 seguiran el flujo natural que se tiene para la
provision. Esto comprendera:

a. Ejecucion en planta interna (cambio de perfiles en SAS y Centro de
Gestion)

b. Actualizacion del parque GESTEL una vez liquidados los trabajos
técnicos

5. En ATIS y GESTEL se debera mostrar la velocidad anterior, la actual y el
periodo de duraciéon de la promocion. En la propuesta de solucion se debera
indicar los campos en donde se visualizara esta informacién

» Tratamiento de Excepciones:

o Sila migracién del cliente se ejecut6 con éxito, pero solicita el retorno a su
perfil anterior antes del vencimiento de la campana, se registrara por el
Online de ATIS el pedido de migracion del servicio que corresponda (linea
o speedy)

o Sila migracion del cliente se ejecuto con éxito, pero si el cliente manifiesta
que desea ser retornado a su perfil anterior como producto del tratamiento
comercial que se realizara al vencimiento de la campana, se gestionara el
retorno con una segunda migracién masiva bajo el mismo flujo descrito en
el punto previo (envio de BD por parte del negocio hacia sistemas, para la
actualizacion en ATIS y generacion de OOSS en GESTEL)

2. DESCRIPCION DEL REQUERIMIENTO
21 Alcance
> Clientes del segmento Negocios a nivel nacional.
2.3 Producto o Servicio Referencial
Paga renta de origen de migracion de convencional al avanzado.
2.4 Caracteristicas del Producto o Servicio
a) Promocion Paga Renta de Origen

Para el cumplimiento de la campana se ofrecera a los clientes un Descuento en la renta
mensual adelantada; con eso los clientes tendran la posibilidad de continuar pagando la
misma renta del servicio Origen por el periodo del tiempo que dure la promocién (1, 2 6
3 meses).
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Previo al vencimiento del plazo se realizara un tratamiento comercial para validar la
conformidad del cliente ante el nuevo servicio y la nueva renta. Teniendo como posibles
respuestas:

Si el cliente acepta continuidad : Se le facturara la renta mensual adelantada del
servicio destino (dejando de aplicar el descuento promocional)

Si el cliente no acepta la continuidad : Se gestionara el retorno con una segunda
migraciéon masiva bajo el mismo flujo que dio origen a la campana (envio de BD por
parte del negocio hacia sistemas, para la actualizacion en ATIS y generacion de
OOSS en GESTEL)

Consideraciones para la campaia:

El cliente podra retornar a su perfil inicial (previo a la migracion por la campana)
en cualquier momento. Es decir, no se tendra un periodo minimo de permanencia.

Se incluiran servicios que estén activos en ATIS

Si el cliente vuelve a migrar a otro producto antes de los meses del periodo de
Descuento de (1, 2 6 3 meses) perderia la promocion.

Solo podra solicitar las migraciones, clientes que cuentan con el servicio
telefénico activo (sin suspensién APC, corte o baja).

Se permitira la migraciéon a clientes con financiamiento de deuda o equipo
teleféonico aunque cuenten con cuotas morosas.

Las PS de los productos origen y destino, asi como sus rentas de origen y destino se
han dividido en 4 grupos:

I. Migracion de Linea.

Cuando el cliente migre de una Linea Abierta o Control a las lineas de la nueva parrilla
(detalle en cuadro adjunto):

RENTA RENTA
PS COoD. PRODUCTO CON IGV SIN IGV
19215 Q53 PAQ. PLANA NACIONAL NEGOCIOS 99 9900 83.19
18980 Q51 PAQ LINEA PREMIUM PLANA 79 79.00 66.39
18976 Q49 PAQ. LIBRE SEMIPLANA 56 00 47.06
16271 P80 PAQ P80 LINEA CONTROL PLAN 1 53.00 4454
19232 PAQ. Piana Nacionaf 119 11900 100.00
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ll. Migracion de Speedy.

Cuando el cliente migra de un monoproducto Speedy de Escalera Antigua (origen) a la
Nueva Escalera Destino pagara por 1, 2 6 3 meses la renta antigua original.

NOTA : Para los casos en los que el % de descuento es cero, no se tendra configuraciéon de
PS de descuento y en consecuencia no se mostrara ninguna glosa adicional en el recibo
ciclico.

Ill. Migracion entre paquetes.
Se podran tener las siguientes casuisticas:
1.- Migracion de un Duo antiguo a un Duo de la nueva escalera

2.- Migracion de un Trio antiguo a un Trio de la nueva escalera

NOTA : Para los casos en los que el % de descuento es cero, no se tendra configuracion de
PS de descuento y en consecuencia no se mostrara ninguna glosa adicional en el recibo
ciclico.

IV. Migracion de Conformacion de Duo ( Linea +Speedy ) a Paquete Dio

Bajo esta casuistica se tendra a un cliente que cuenta en parque con una linea y un speedy
como monoproductos que migra hacia un Duo de la nueva cartera.

V. Consideraciones Comerciales

Bloqueos :
1) Migraciones de Control a Abiertas

Hacia Linea Semiplana y Tarifa Plana Local

e El cliente debera mantener el bloqueo a la salida a méviles y Larga Distancia
Nacional e internacional

Hacia Linea Tarifa Plana Nacional

e El cliente deberd mantener el bloqueo a la salida a Mdviles y Larga Distancia
Internacional

e Se debera retirar el bloqueo de Larga Distancia Nacional.

2) Migraciones de Abiertas a Abiertas

e Se deberan mantener los bloqueos que el cliente tenga al momento de la
migracion masiva .
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Planes de Larga Distancia contratos con los clientes

1) Migraciones hacia Tarifa Plana Local

e Si al momento de la migracioén los clientes tienen contratado una Bolsa de
Soles se le dara de baja a dicho plan.

e Se mantendran los siguientes Planes Contratados : Plan Control , Planes
Multidestino.

2) Migraciones hacia una Tarifa Plana Nacional

SVA’s :

e Si al momento de la migracién los clientes tienen contratado una Bolsa de
Soles se le dara de baja a dicho plan.

e Si cuentan con una Plan Premium de LDN se le dara de baja al momento
de la migracion.

e Se mantendran los siguientes Planes Contratados : Plan Control , Planes
Multidestino, Plan Control Celular.

Migracion hacia Tarifa Plana Nacional

» Esta Linea incluye : identificador de llamadas, Casilla de Voz, Desvio por ausencia,
Desvio por ocupado, Transferencia de llamadas, Marcacién abreviada, Linea directa,
Conferencia tripartita y Llamada en espera)

» Al momento de la migracion se le dara de baja a estos SVAs en caso el cliente lo
tuviera contratado por separado (con renta asociada)

» En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan los
siguientes servicios contratados con TDP

Mantenimiento

Facturacion Detallada “A” y “B”

Publicar / No Publicar en Guia

Insercion Adicional en Guia

Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas

Financiamientos

Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el Speedy
para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy Destino .
Servipack

Seguripack

Plan Innova
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Migracion hacia Tarifa Plana Local :

» Esta Linea incluye : identificador de llamadas, Casilla de Voz, Desvio por ausencia,
Desvio por ocupado, Transferencia de llamadas, Marcacién abreviada, Linea directa,
Conferencia tripartita y Llamada en espera)

Al momento de la migracién se le dara de baja a estos SVAs en caso el cliente lo
tuviera contratado

En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan los
siguientes servicios contratados con TDP

»

>

Mantenimiento

Facturacion Detallada “A” y “B”

Publicar / No Publicar en Guia

Insercién Adicional en Guia

Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas

Financiamientos

Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el Speedy
para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy Destino .
Servipack

Seguripack

Plan Innova

Migracion hacia Tarifa Semiplano :
Al momento de la migracion se le dara de baja a los siguientes SVAS en caso el cliente

>

lo tuviera contratado: identificador de llamadas y casilla de Voz

En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan sus

servicios originales contratados con TDP, como podrian ser:

Mantenimiento

Facturacion Detallada “A” y “B”

Publicar / No Publicar en Guia

Insercién Adicional en Guia

Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas

Financiamientos

Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el Speedy
para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy Destino .

Servipack

68



Seguripack

Plan Innova

Desvio por ausencia
Desvio por ocupado
Transferencia de llamadas
Marcacion abreviada

Linea directa

Conferencia tripartita

Llamada en espera

Migracién hacia Tarifa Control

Al momento de la migracién se le dara de baja a los siguientes SVAS en caso el cliente

lo tuviera contratado: casilla de Voz

En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan sus

servicios originales contratados con TDP, como podrian ser:

Mantenimiento

Facturacién Detallada “A” y “B”

Publicar / No Publicar en Guia

Insercion Adicional en Guia

Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas

Financiamientos

Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el Speedy
para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy Destino ..
Servipack

Seguripack

Plan Innova

Desvio por ausencia

Desvio por ocupado

Transferencia de llamadas

Marcacion abreviada

Linea directa

Conferencia tripartita
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- Llamada en espera

- identificador de llamadas

Migracion hacia Tarifa Libre al Segundo y control al segundo :
» En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan sus
servicios originales contratados con TDP, como podrian ser:
- Mantenimiento
- Facturacion Detallada “A” y “B”
- Publicar / No Publicar en Guia
- Insercion Adicional en Guia
- Cargo Automatico
- Duplicado de Recibo
- Control de Llamadas Maliciosas
- Financiamientos
- Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el Speedy
para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy Destino .
- Servipack
- Seguripack
- Plan Innova
- Desvio por ausencia
- Desvio por ocupado
- Transferencia de llamadas
- Marcacion abreviada
- Lineadirecta
- Conferencia tripartita
- Llamada en espera
- identificador de llamadas

- Casillade Voz

VI. La linea no debe tener pedidos pendientes. (Traslado, cambio de niumero, cambio
de nombre, cambio de sitio, migracion de linea, etc.).

VIl La linea no debe estar en corte (Parcial, Total, APC).
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Asi también si tuviera alguna restriccion:
Si tuviera alguna restriccion o acceso solicitado permanente de salida a:
- 101 (Mesa de Pruebas)
- 102 (Reparaciones)
- 103 (Informaciones)
- 104 (Telegestion Comercial)
- 105 (Emergencia Policia)
- 116 (Bomberos)
- 117 (Emergencia Hospital)
- 123 (SCRED)
- 126 (Despacho Averias )
- 128 (Servicio fonocard)
- 129 (Collect Nacional)
- 141 (Hola Peru)
- 147 (Tarjetas Pre - pago)
- 148 (Centro Preferente)
- 155 (Infovia)
- 169 (Memovox)
- 140100 (Infovia Plus)
- 0-800 (Cobro Revertido)
- 1250 (Reasignacion de FF.TT. Lima)
- 1251 (Reasignaciones FF.TT. Provincia)
- 1255 (CAPEX)
- 1333 (Liquidacion CATV)
- 1338 (Coordinaciones OMCR Provincias)
- 1339 (Coordinaciones OMCR)
- 1360 (Liguidacion Altas Nuevas y Rutinas Lima / Provincias)
- 1361 (Id de numeros telefonicos)
- 1362 (Devolucién de Altas y Rutinas Lima / Provincias)
- 1428X (Repartidores MDF Lima)
- 1429X (Repartidores MDF Provincias)
- 0800-800XX
- Discado Directo Internacional
- Operadoras 108 (LDI)
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VI
IX.
X.

Operadoras 109 (LDN)
0-801, 0-805, 0-808

Celulares

Explotacion de Informacion

Reporte de Control Migraciones Masivas a la Nueva Escalera de Negocios:

Se requiere poder contar la informacion para poder ser extraida del DATAMART

Se requiere un reporte al final de cada ciclica, hasta que termine este proceso de

migraciébn masiva, que

DATAMART):

Zonal

Localidad

Segmento

Segmento cuenta

Fecha de alta del Speedy Origen
Fecha de alta Pedido de Migracion masiva
Peticion

Inscripcion

Teléfono

Ps Producto destino

Producto destino

Cadigo cliente

Nombre de cliente

Punto de venta

Canal de Venta ATIS

incluya los siguientes campos (A ser extraidos de

Aclaraciones para los reportes : Campo fecha de liquidaciéon: Fecha de Consolidacion
del Pedido.

Registro en ATIS de la Aceptacion Masiva :

» El asesor debera de ser capaz registrar la aceptacion masiva en el sistema

>

ATIS Contactos

Resultados requeridos :

1) Aceptado (Speech Correcto, Speech erroneo: Estos valores se
deberan registrar para validar si realmente la aceptacion tiene un Speech

de respaldo)
2) Rechazado

3) Lo pensara

2.5 Caracteristicas de los procesos de soporte

251

Post venta: No habrd ningun cambio;, se seguird utilizando la misma

operativa que se utiliza actualmente.
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2.5.2

2.5.3

254

Asignaciéon: No habra ningin cambio; se seguira utilizando la misma
operativa que se utiliza actualmente.

Instalacion: No habra ningin cambio; se seguira utilizando la misma
operativa que se utiliza actualmente.

Facturacion:

Configurar las siguientes glosas para la promocion de descuento “ Paga
Renta de Origen
e Glosas de la promocion “ Descuentos Promocion Paga renta de
origen por la Migracion de Linea.
e Glosas de la promocion “ Descuentos Promocion Paga renta de
origen por la Migracion de Speedy.
e Glosas de la promocion “ Descuentos Promocion Paga renta de
origen por la Migracion entre Paquetes Duos y Paquetes Trios .
e Glosas de la promocion “ Descuentos Promocion Paga renta de
origen por la Migracion de Conformacion de Duos ( Linea + Speedy
) entre Paquetes Duos.

Dependiendo del contrato de Migracibn masiva Promociéon “Paga Renta de
Origen®, para la Migracién de Lineas se aplicara un descuento en la renta
mensual adelantada donde el cliente continuara pagando su misma renta origen
por el periodo de 1, 2, 6 3 meses, cumplido el plazo al cliente se le facturara la
renta mensual Destino .

Migracion de lineas Abiertas y Control a las lineas parrillas :

Se facturara en el primer recibo telefénico los siguientes conceptos:

o Cobro de la renta mensual adelantada linea por el primer mes del
Servicio.

o Cobro Descuento Promocional de la Linea contratada ( aplicacién de
un descuento en la renta donde continiue pagando su misma renta
origen por 1, 2y 3 meses )..

o Cobro de la renta mensual adelantada del Speedy Negocios x el
primer mes del servicio.

o Cobro por la renta mensual del SVA contratado y la renta fraccion.

o Cobro por la renta del IP contratado

Dependiendo del contrato de Migracién masiva Promocién *“Paga Renta de
Origen®, para la Migracion de Speedy se aplicara un descuento en la renta
mensual adelantada donde el cliente continuara pagando su misma renta origen
por el periodo de 1, 2, 6 3 meses, cumplido el plazo al cliente se le facturara la
renta mensual Destino .

Migracion de Speedy de escalera antigua (origen) a Speedy nueva

Escalera (destino):

Se facturara en el primer recibo telefonico los siguientes conceptos:
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o Cobro de la renta mensual adelantada linea por el primer mes del
servicio.

o Cobro de la renta mensual adelantada del Speedy Negocios x el primer
mes del servicio .

o Cobro Descuento Promocional del Speedy Negocios contratado (
aplicacion de un descuento en la renta donde continue pagando su
misma renta origen por 1, 2 y 3 meses.

o Cobro por la renta mensual del SVA contratado y la renta fraccion.

o Cobro por la renta del IP contratado

Dependiendo del contrato de Migracion masiva Promocion “Paga Renta de
Origen*“, para la Migracion entre Paquetes se aplicara un descuento en la
renta mensual adelantada donde el cliente continuara pagando su misma renta
origen por el periodo de 1, 2, 6 3 meses, cumplido el plazo al cliente se le
facturara la renta mensual Destino .

Migracion de un Paquete Speedy a otro paquete Speedy ( Duos / y

Se facturara en el primer recibo telefonico los siguientes conceptos :

o Cobro de la renta mensual adelantada linea por el primer mes del
servicio.

o Cobro de la renta mensual adelantada del Speedy Negocios x el primer
mes del servicio .

o Cobro por el Descuento del Duo o Trio Negocios contratado de
acuerdo a la modalidad Speedy Negocios .

o Cobro Descuento Promocional del Duo o Trio Negocios contratado, de
acuerdo a la modalidad Speedy Negocios; aplicacién de un descuento
en la renta donde continue pagando su misma renta origen por 1, 2y 3
meses.

o Cobro de la renta por el servicio de Cable Estelar .

o Cobro por el equipo Modem Router, genera glosa en el recibo; si el
equipo es Gratuito solo se aplica la glosa en el comprobante de pago.

o Cobro por la renta mensual del SVA contratado y la renta fraccion.
o Cobro por 1a IP contratado.

Dependiendo del contrato de Migracién masiva Promocion “Paga Renta de
Origen“, para la Migracion de Conformacién de Duo ( Linea + Speedy) a
paquete Duo se aplicara un descuento en la renta mensual adelantada donde
el cliente continuara pagando su misma renta origen por el periodo de 1, 2, 6 3
meses, cumplido el plazo al cliente se le facturara la renta mensual Destino .

Migraciéon de Conformacién de Duo (Linea + Speedy) a paquete Duo:

Se facturara en el primer recibo telefénico los siguientes conceptos :
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Cobro de la renta mensual adelantada linea por el primer mes del
servicio.

Cobro de la renta mensual adelantada del Speedy Negocios x el primer
mes del servicio .

Cobro de la renta por el servicio de Cable Estelar .

Cobro por el Descuento del Duo Negocios contratado de acuerdo a la
modalidad Speedy Negocios .

Cobro Descuento Promocional Conformacién de Duo ( Lin+Speedy) a
paquete Duo contratado, de acuerdo a la modalidad Speedy Negocios;
aplicacion de un descuento en la renta donde continte pagando su
misma renta origen por 1, 2 y 3 meses.

Cobro por el equipo Modem Router, genera glosa en el recibo; si el
equipo es Gratuito solo se aplica la glosa en el comprobante de pago.

Cobro por la renta mensual del SVA contratado y la renta fraccién.

Cobro por la IP contratado

2.5.5 Cobros: No habrd ningun cambio; se seguird utilizando la misma operativa
que se utiliza actualmente.

256

257

Reclamos: No habra ningun cambio; se seguira utilizando la misma operativa
que se utiliza actualmente.

Averias:

El tratamiento que se dara cuando la actualizacion del parque ATIS se

haya ejecutado con éxito pero no se pudo ejecutar la migracion en la parte
técnica:

1.

Sistemas debera identificar las OOSS de Gestel, asociadas a esta
campana, que hayan sido dadas como no procedentes (canceladas) por
temas técnicos (no soporte de nueva velocidad)

Sistemas gestionara la actualizacion del parque ATIS, de modo que el
cliente tenga los servicios originales

Si en este periodo de regularizacion, el cliente nos contacta por una

averia se debera:

Verificar la velocidad en Gestel, que sera igual a la velocidad contratada
por el cliente antes de la campana

Dar tratamiento a la averia bajo el flujo actual

Derivar los casos a sistemas para acelerar actualizacién del parque ATIS
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Anexo 2. Informe de viabilidad de requisitos (IVDR)

Titulo del Proyecto:

Conversion Masiva de Clientes Negocios y Paga Renta de Origen

Cdédigo del Proyecto:

Fecha de solicitud:
10.12.2009

Version:
1.0

Elaborado por:

Victor Mena Saavedra
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Control de Revisiones:

Revisién Fecha Responsable Revisado por: Aprobado por:
01 09/12/2009 Gestor Gestor Gestor
02 08/01/2009 Gestor Gestor Gestor

1. GENERALIDADES

El objetivo de este documento es identificar los requerimientos del usuario y
tener un detalle de los mismos para asegurar que todos los involucrados en el
proyecto cuentan con un entendimiento de sus necesidades.

1.1 TIPO DE SERVICIO

>> Identificar el tipo de Servicio al que pertenece el presente proyecto.

Marcar la opcion que se ajuste a la peticion, esta eleccion definira el proceso a seguir para el
requerimiento. Para poder seleccionar la opcion se debera ingresar a las Propiedades del opcion

seleccionada y cambiar el valor del atributo ‘Value’ a TRUE.

(" Servicio de Desarrolio/Gran Evolutivo

("' Servicio de Mantenimiento Adaptativo

(¢! Servicio de Mantenimiento Evotutivo

 Servicios complementarios

1.2 PARTICIPANTES CLAVE

>>Son todas las personas involucradas en el requerimiento que son beneficiados por el
proceso o que intervienen en el mismo. Podrian ser: Director Sponsor, Usuario Lider, Ventanilla
Unica, Gestor Apoyo, Gestor de Linea, Director Presupuestal, entre otros.

Rol Participante Nivel de Escalamiento
Director Director Sponsor

Sponsor
Usuario Por indicar
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Lider

Usuario Por indicar
Solicitante

Gestor del Gestor de Sistemas
Cliente

2. DESCRIPCION DEL PROYECTO

2.1 OBJETIVOS DEL PROYECTO

>> A diferencia de los Objetivos del Negocio en este acapite se describen los resultados que

estamos tratando de lograr, hacer o producir con la implementacion del proyecto.

»

>

Desarrollar aplicaciones de conversion masiva de PS Lineas y Speedy en parque
ATIS..

Configurar PS descuentos de 2 meses en ATIS a ser cargados en parque en base
al input del negocio.

Desarrollar la Migracion Masiva de Retorno al perfil original luego de los 2 meses
de promocién.

De acuerdo a la actualizacion del proyecto el cliente pague la renta del perfil
Origen de la migracion por un determinado tiempo de 2 meses.

Identificar a aquellos clientes que no aceptan el perfil nuevo para lo cual se solicita
que se pueda registrar en los sistemas las respuestas de los clientes.

2.2 ALCANCE DEL PROYECTO

>> Realizar una definicion inicial del alcance del proyecto

Con respecto a las soluciones informaticas que estan relacionadas en la actividad de
identificacion, configuracion, adecuacion y/o pruebas:

» ATIS AC

» ATISIN

» ATIS-FA
» Gestel

» Integracién

» SAS

2.3 ALCANCE DEL PRODUCTO

»

Orientado a clientes del Segmento Negocios a Nivel Nacional.

2.4 RESTRICCIONES

>> Enumerar y describir las restricciones especificas del proyecto asociadas con el alcance del

proyecto que limitan las opciones del equipo del proyecto.
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2.5 DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL DEL SISTEMA

>> Llenar solo en caso Aplique. En caso que el presente proyecto de desarrollo, sustituya,
amplie o mejore un sistema ya existente, de lo contrario escribir “Sistema Nuevo”. Incluir diagrama
de contexto. Ejemplo de Diagrama de Contexto

» Actualmente contamos con clientes que cuentan con planes que no se encuentran
alineados con los objetivos del Negocio.

2.6 RELACION CON OTROS SISTEMAS

>> Nombrar los sistemas y productos (existentes o futuros) que tendran relacion con el sistema
a desarrollar. Se indicara si actia como soporte de éste, si formara parte del mismo o seran sistemas
externos. . De igual manera se especificaran las interfaces, si existen. En caso de ser un sistema
existente, la relacion con otros sistemas a definir, tomara en cuenta los siguientes grupos definidos:
Relaciones Actuales, Relaciones a implementar, y Relaciones por Eliminar.

. Siste
p rglis:;?)a / Seoport Médulo ma Interfase
Externo
Sistema Regional de ATIS AC=IN-FA NO Desarrollos
Telefonia Fija
Gestel Gestel Planta SI Desarrollos
Soporte . Sistemas que proporciona informacion al Sistema ejemplo: OMEGA,
GESTEL, ATIS
Modulo : E! sistema pertenece, como un modulo de un sistema existente.
Sistema Extemo : Sistema externo a la organizaciéon que se comunica directamente
con el sistema.
Interfase - Nombrar el tipo de interfase utilizada.

2.7 CARACTERISTICAS — MODELO DEL PROCESO DEL NEGOCIO
>> Debe detallarse en forma descriptiva o grafica el flujo del proceso en

circuito completo, ademas de las relaciones con otros negocios.
Ejemplo de Flujo del Proceso//Modificar a procesos de neg.
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2.8 DEFINICION Y ELABORACION DE REQUISITOS

2.8.1 Requisitos Funcionales (RF)

Linea Abierta

- Critic
Re cfj?:i't%o idad Descripcion del Requisito
q (AIM/B)
Consideraciones generales de la Migracion Masiva con
RF-01 A Paga Renta Origen
Descripcion:

v Desarrollar las migraciones masivas de acuerdo al siguiente alcance :

Linea Abierta

Linea Abierta

Limite de Consumo

Limite de Consumo

Limite de Consumo

Limite de Consumo

Linea Abierta

Speedy

Speedy

Lineas + Speedy

Paquetes Duos

Paquete Trios

Paquetes Trios

Paguetes Duos

Paquetes Duos

Teniendo como posibles respuestas:

promocional)

v Esta conversion debera realizarse mediante una carga masiva en parque que
se debera aplicar a cada cliente. La migracién debera efectuarse en fecha de
cierre de la ciclica para evitar la generacion de la renta fraccionaria.

v Para el cumplimiento de la campafia se ofrecera a los clientes un Descuento en
la renta mensual adelantada; con eso los clientes tendran la posibilidad de
continuar pagando la misma renta del servicio Origen por el periodo del tiempo
que dure la promocion (Solamente 2 meses).

v Previo al vencimiento del plazo se realizara un tratamiento comercial para
validar la conformidad del cliente ante el nuevo servicio y la nueva renta.

o Si el cliente acepta continuidad : Se le facturara la renta mensual
adelantada del servicio destino (dejando de aplicar el descuento

o Siel cliente no acepta la continuidad : Se gestionara el retorno con una
segunda migracion masiva bajo el mismo flujo que dio origen a la
campana (envio de BD por parte del negocio hacia sistemas, para la
actualizacion en ATIS y generacion de OOSS en GESTEL)
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Excepciones:

v Si la migracion del cliente se ejecuté con éxito, pero solicita el retorno a su
perfil anterior antes del vencimiento de la campana, se registrara por el Online
de ATIS el pedido de migracion del servicio que corresponda (linea o Speedy,
Linea + Speedy , Paquetes Duos o Paquetes Trios )

v Si la migracién del cliente se ejecutd con éxito, pero si el cliente manifiesta que
desea ser retornado a su perfil anterior como producto del tratamiento
comercial que se realizara al vencimiento de la campana, se gestionara el
retorno con una segunda migracion masiva bajo el mismo flujo descrito en el
punto previo (envio de BD por parte del negocio hacia sistemas, para la
actualizacion en ATIS y generacion de OOSS en GESTEL)

Entregables:

Consideraciones generales de la Migracion Masiva con
RF-01 A Paga Renta Origen (Continuacion)
Descripcion:

v Consideraciones para la campana:

o El cliente podra retornar a su perfil inicial (previo a la migracion por la
campana) en cualquier momento. Es decir, no se tendra un periodo
minimo de permanencia

o Si el cliente vuelve a migrar a otro producto antes de los meses del
periodo de Descuento de (2 meses) pierde la promocion.

o No sera posible renovar la promocion por mas de 2 meses.

o Solo podra solicitar las migraciones, clientes que cuentan con el
servicio telefénico activo (sin suspensiéon APC, corte o baja).

o Se permitird la migracién a clientes con financiamiento de deuda o
equipo telefénico aunque cuenten con cuotas morosas.

o S| EL CLIENTE TIENE UN PEDIDO EN VUELO EN ATIS NO SE
EJECUTARA LA MIGRACION NI MASIVA NI POR ONLINE

o Todas las lineas consideradas en esta campafa, se encuentran
activos en ATIS

O Todos los paquetes considerados en esta campafna se encuentran
activos en ATIS

Excepciones:

Entregables:

RF-02 A Migracion de Linea a Linea
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Descripcion:

v Cuando el cliente migre de una Linea Abierta o Control a las Lineas de la
Nueva Parrilla

Renta Renta

PS COD Producto con IGV Sin IGV
16271 P80 Control 1 51,88 43,6
16580 Q41 Controf al Segundo 43,02 36,15
18975 Q49 Semiplana 56 54,76 46,02
18980 Q51 Tarifa Plana Local 79 79 66,39
19214 Q53 Tarifa Plana Nacional 99 99 83,19

Tarifa Plana Empresas
19232 Q54 1119 119 100

La linea 18975 tarifa Semiplana tiene 2 tarifas, de acuerdo a lo
siguiente;

- Sies Monoproducto la tarifa es S/.46.02 s/IGV

- Sies parte de un Duo o Trio la Tarifa es S/ 47.06 s/IGV

Estas 6 lineas seran las unicas que se tendran como destino La linea
Tarifa Plana Nacional de residencial de 89 soles no se incluye como
destino.

La glosa que se mostrara para el PS de descuento Paga Renta origen
en esta casuistica sera “Descuento Promocional Linea x 2 Meses”

Excepciones:

Entregables:

RF-03 A Migracion de Speedy a Speedy

Descripcion:
v Cuando el cliente migra de un Monoproducto Speedy de Escalera Antigua
(origen) a la Nueva Escalera Destino pagara por 2 meses la renta antigua

original.

La glosa que se mostrara para el PS de descuento Paga Renta origen en esta
casuistica sera “Descuento Promocional Speedy x 2 Meses”

Excepciones:

Entregables:
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RF-04 A Migracion entre Paquetes

Descripcion:
v" Se podran tener las siguientes casuisticas:
¥ Migracion de un Duo antiguo a un Duo de la nueva escalera
v Migracion de un Trio antiguo a un Trio de la nueva escalera

La glosa que se mostrara para el PS de descuento Paga Renta origen cuando la
casuisticas sea:

- De Duo a Duo : "Descuento Promocional DQO por 2 Meses"
- De Trio a Trio : "Descuento Promocional TRIO por 2 Meses"

Excepciones:

Entregables:

RF-05 A Migracion de Monoproductos Linea / Speedy a Paquete Duo

Descripcion:
¥"  Bajo esta casuistica se tendra a un cliente que cuenta en parque con una linea
y un speedy como monoproductos y migrara hacia un Duo de la nueva cartera.

La glosa que se mostrara para el PS de descuento Paga Renta origen en esta
casuistica sera "Descuento Promocional DUO por 2 Meses"

Excepciones:

Entregables:
Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion
RF-06 A Blogueos
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Descripcion:
v Migraciones de Control a Abiertas :

Si el perfil origen posee bloqueos LND, LDI, méviles y 0800 como parte de su
paquete y el perfil destino no posee dichos PS en su paquete, entonces estos
blogueos se mantendran activos. La equivalencia que se manejara sera:

DDI + DDN =>> Bloqueo LD APC + DDI + DDN

Bloqueo LdC/Popular =>> Bloqueo 808 + Bloqueo moviles
v Migraciones de Abiertas a Abiertas :

Se deberan mantener los bloqueos que el cliente tenga al momento de la
migracion masiva.

Entregables:

Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion

RF-07 A Planes de Larga Distancia

Descripcion:
v Migraciones hacia Tarifa Plana Local
o Si al momento de la migracién los clientes tienen contratado una Bolsa
de Soles se le dara de baja a dicho plan.
o Se mantendran los siguientes Planes Contratados: Plan Control,
Planes Multidestino.

v Migraciones hacia una Tarifa Plana Nacional (NEGOCIOS - 99 Y EMPRESAS
- 119)
o Si al momento de la migracion los clientes tienen contratado una Bolsa
de Soles se le dara de baja a dicho plan.
o Si cuentan con una Plan Premium de LDN se le dard de baja al
momento de la migracion.
o Se mantendran los siguientes Planes Contratados : Plan Control ,
Planes Multidestino, Plan Control Celular.

Excepciones:
Entregables:

Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion
RF-08 A SVA's :
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Descripcién:

v Migraciéon hacia Tarifa Plana Nacional (INCLUYE NEGOCIOS - 99 Y
EMPRESAS - 119):

o

(@)

o

v' Migracién hacia Tarifa Plana Local :

o

o

o

Esta Linea incluye : identificador de llamadas, Casilla de Voz, Desvio
por ausencia, Desvio por ocupado, Transferencia de llamadas,
Marcacion abreviada, Linea directa, Conferencia tripartita y Llamada en
espera)
Al momento de la migracién se le dara de baja a estos SVAs en caso el
cliente lo tuviera contratado por separado (con renta asociada)
En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes
mantengan los siguientes servicios contratados con TDP

* Mantenimiento
Facturacion Detallada “A” y “B”
Publicar / No Publicar en Guia
Insercion Adicional en Guia
Cargo Automatico
Duplicado de Recibo
Control de Llamadas Maliciosas
Financiamientos
Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos
sobre el Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo
Speedy Destino .
=  Servipack
*  Seguripack
* Plan Innova

Esta Linea incluye : identificador de llamadas, Casilla de Voz, Desvio
por ausencia, Desvio por ocupado, Transferencia de llamadas,
Marcacion abreviada, Linea directa, Conferencia tripartita y Llamada en
espera)
Al momento de la migracion se le dara de baja a estos SVAs en caso el
cliente lo tuviera contratado .
En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes
mantengan los siguientes servicios contratados con TDP

= Mantenimiento
Facturacion Detallada “A” y “B”
Publicar / No Publicar en Guia
Insercién Adicional en Guia
Cargo Automatico
Duplicado de Recibo
Control de Llamadas Maliciosas
Financiamientos
Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos
sobre el Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo
Speedy Destino .
= Servipack
=  Seguripack
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Excepciones:

- Si el cliente tiene contratados SVAs sueltos (no como paquete) y estos son
soportados por la linea destino, se deberan mantener activos y facturando la tarifa

correspondiente

- Si el cliente tiene contratado un paquete de SVA (paquete Full SVA por ejemplo) y el
perfil destino contiene alguno de estos suplementarios, el paquete de SVA del origen
sera dado de baja, y por consiguiente solo permaneceran vigentes los
suplementarios que formen parte del perfil destino, quedando el parque de la
siguiente manera:

- Los SVAs que estén incluidos en el perfil destino se mantendran sin cobro

adicional para el cliente
- El resto de SVAs que conformaban el paquete originalmente contratado

seran dados de baja

Entregables:

Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion

RF-08 A SVA’'s
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Descripcion:

v Migracion hacia Tarifa Semiplano :

o

Al momento de la migracion se le dara de baja a los siguientes SVAS

en caso el cliente lo tuviera contratado: identificador de llamadas y

casilla de Voz

En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes

mantengan sus servicios originales contratados con TDP, como

podrian ser:
= Mantenimiento

Facturacion Detallada “A” y “B”

Publicar / No Publicar en Guia

Insercion Adicional en Guia

Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas

Financiamientos

= Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos
sobre el Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo
Speedy Destino .

= Servipack

Seguripack

Plan Innova

Desvio por ausencia

Desvio por ocupado

Transferencia de llamadas

Marcacion abreviada

Linea directa

Conferencia tripartita

Llamada en espera

v Migracion hacia Tarifa Control

(@)

(@)

Al momento de la migracion se le dara de baja a los siguientes SVAS
en caso el cliente lo tuviera contratado: casilla de Voz
En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes
mantengan sus servicios originales contratados con TDP, como
podrian ser:

= Mantenimiento
Facturacion Detallada “A” y “B”
Publicar / No Publicar en Guia
Insercion Adicional en Guia
Cargo Automatico
Duplicado de Recibo
Control de Llamadas Maliciosas
Financiamientos
Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos
sobre el Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo
Speedy Destino
= Servipack
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Excepciones:

- Si el cliente tiene contratados SVAs sueltos (no como paquete) y estos son
soportados por la linea destino, se deberan mantener activos y facturando la tarifa
correspondiente

- Si el cliente tiene contratado un paquete de SVA (paquete Full SVA por ejemplo) y el
perfil destino contiene alguno de estos suplementarios, el paquete de SVA del origen
sera dado de baja, y por consiguiente solo permaneceran vigentes los
suplementarios que formen parte del perfil destino, quedando el parque de la
siguiente manera:

- Los SVAs que estén incluidos en el perfil destino se mantendran sin cobro
adicional para el cliente
- El resto de SVAs que conformaban el paquete originalmente contratado
seran dados de baja

Entregables:

Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion

RF-08 A SVA's
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Descripcion:

v Migracién hacia Control al segundo :

o En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes
mantengan sus servicios originales contratados con TDP, como
podrian ser:

Mantenimiento

Facturacién Detallada “A" y “B”
Publicar / No Publicar en Guia
Insercion Adicional en Guia
Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas
Financiamientos

Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos
sobre el Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo
Speedy Destino .

Servipack

Seguripack

Plan Innova

Desvio por ausencia

Desvio por ocupado
Transferencia de llamadas
Marcacioén abreviada

Linea directa

Conferencia tripartita

Llamada en espera
identificador de llamadas
Casilla de Voz
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Excepciones:

- Si el cliente tiene contratados SVAs sueltos (no como paquete) y estos son
soportados por la linea destino, se deberan mantener activos y facturando la tarifa
correspondiente

- Si el cliente tiene contratado un paquete de SVA (paquete Full SVA por ejemplo) y el
perfil destino contiene alguno de estos suplementarios, el paquete de SVA del origen
sera dado de baja, y por consiguiente solo permaneceran vigentes los
suplementarios que formen parte del perfil destino, quedando el parque de la
siguiente manera:

- Los SVAs que estén incluidos en el perfil destino se mantendran sin cobro
adicional para el cliente
- El resto de SVAs que conformaban el paquete originalmente contratado
seran dados de baja

Entregables:

Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion

RF-09 A Otras validaciones comerciales
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Descripcion:

v

Los PS que existan en el perfil origen y sean compatibles con el perfil destino,
se mantendran vigentes en el parque, caso contrario se daran de baja. Si el
producto a ser dado de Baja es un PS Cable, entonces la conversion sera
rechazada
No habra variacién con el componente Cable en una migracion.
Si algun producto del destino, posee una relacion de dependencia y estos
dependientes no se encuentran en el parque del Origen, entonces la
conversion sera rechazada. No existira Dependientes por Default
En el caso de la preseleccion, se trabajara de la siguiente manera:

v Migracion de Linea Libre a Libre -> se mantendra el mismo PS de
preseleccion que se tenian activo en el perfil origen

v Migracion de Linea Control a Libre ->Si el perfil origen tenia una PS activa,
esta se mantendra. En caso el perfil origen no tuviera una PS de preseleccion
en parque, se le colocara por default el valor “Sin Operador”.

Para poder migrar :

v

v
v

La linea no debe tener pedidos pendientes. (Traslado, cambio de numero,
cambio de nombre, cambio de sitio, migracion de linea, etc.).

La linea no debe estar en corte (Parcial, Total, APC).

SE VALIDARA QUE LA LINEA ESTE ACTIVA Y SIN PEDIDOS EN VUELO. SI
CUMPLE ESTOS REQUISITOS SE PROCEDERA A LA MIGRACION.

Excepciones:

Entregables:

RE-10

A Reqguerimientos de Explotacién de Informacién
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Descripcion:

v Reporte 1 : Se requiere un reporte al final de cada ciclica, que se debe de
programar hasta que termine este proceso de migracién masiva, que incluya
los siguientes campos (A ser extraidos de DATAMART):

)

O 0O O0OO0OOOOOOOOO0OOoOOo

Zonal

Localidad

Segmento

Segmento cuenta

Fecha de alta del Speedy Origen
Fecha de alta Pedido de Migracion masiva
Peticion

Inscripcion

Teléfono

PS Producto destino

Producto destino

Cadigo cliente

Nombre de cliente

Punto de venta

Canal de Venta ATIS

Excepciones:

Entregables

RF-11

A Facturacion
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Descripcion:
v Configurar las siguientes glosas para la promociéon de descuento “ Paga Renta
de Origen” :

o Glosas de la promocién “Descuentos Promocion Paga renta de origen
por la Migracion de Linea”.

o Glosas de la promocion “Descuentos Promocion Paga renta de origen
por la Migracién de Speedy”.

o Glosas de la promocion “Descuentos Promocion Paga renta de origen
por la Migracién entre Paquetes Duos y Paquetes Trios”.

o Glosas de la promocién “Descuentos Promocion Paga renta de origen
por la Migracion de Conformacion de Duos ( Linea + Speedy ) entre
Paquetes Duos”

v Dependiendo del contrato de Migracion masiva Promocion “Paga Renta de
Origen“, para la Migracion de Lineas se aplicara un descuento en la renta
mensual adelantada donde el cliente continuara pagando su misma renta
origen por el periodo de 2 meses, cumplido el plazo al cliente se le facturara la
renta mensual destino .

o Migracion de lineas Abiertas y Control a las lineas parrillas :

Se facturara en el primer recibo telefénico los siguientes conceptos :
= Cobro de la renta mensual adelantada linea por el primer mes
del servicio.
= Cobro Descuento Promocional de la Linea contratada (
aplicacion de un descuento en la renta donde continue
pagando su misma renta origen por 2 meses )..
= Cobro de la renta mensual adelantada del Speedy Negocios x
el primer mes del servicio.
= Cobro por la renta mensual del SVA contratado y la renta
fraccion.
= Cobro por la renta del IP contratado
v Dependiendo del contrato de Migracion masiva Promocion “Paga Renta de
Origen®, para la Migracién de Speedy se aplicara un descuento en la renta
mensual adelantada donde el cliente continuara pagando su misma renta
origen por el periodo de 2 meses, cumplido el plazo al cliente se le facturara la
renta mensual Destino .
o Migracion de Speedy de escalera antigua (origen) a Speedy Nueva
Escalera (destino):

Se facturara en el primer recibo telefénico los siguientes conceptos:

= Cobro de la renta mensual adelantada linea por el primer mes
del servicio.

= Cobro de la renta mensual adelantada del Speedy Negocios x
el primer mes del servicio .

= Cobro Descuento Promocional del Speedy Negocios
contratado ( aplicacion de un descuento en la renta donde
continie pagando su misma renta origen por 2 meses.

= Cobro por la renta mensual del SVA contratado y la renta
fraccion.

= Cobro por la renta del IP contratado
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Entregables:

v Dependiendo del contrato de Migracién masiva Promocion “Paga Renta de
Origen®, para la Migraciéon de Conformacion de Duo ( Linea + Speedy) a
paquete Duo se aplicara un descuento en la renta mensual adelantada donde
el cliente continuara pagando su misma renta origen por el periodo de 2 meses,
cumplido el plazo al cliente se le facturara la renta mensuai Destino
o Migraciéon de Conformacion de Duo (Linea + Speedy) a paquete Duo:

Se facturara en el primer recibo telefonico los siguientes conceptos :

Cobro de la renta mensual adelantada linea por el primer mes
del servicio.

Cobro de la renta mensual adelantada del Speedy Negocios x
el primer mes del servicio .

Cobro de la renta por el servicio de Cable Estelar .

Cobro por el Descuento del Duo Negocios contratado de
acuerdo a la modalidad Speedy Negocios .

Cobro  Descuento Promocional Conformacién de Duo (
Lin+Speedy) a paquete Duo contratado, de acuerdo a la
modalidad Speedy Negocios; aplicacion de un descuento en la
renta donde continie pagando su misma renta origen por 3
meses.

Cobro por el equipo Modem Router, genera glosa en el
recibo; si el equipo es Gratuito solo se aplica la glosa en el
comprobante de pago.

Cobro por la renta mensual del SVA contratado y la renta
fraccion.

Cobro por la IP contratado
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RF-12 A Provision

Descripcion:

v Averias :

(@)

debera:

o

v Es necesario tener la trazabilidad de las ordenes de servicio en planta a fin de que
el usuario pueda realizar el seguimiento respectivo.

v El tratamiento que se dara cuando la actualizacion del parque ATIS se haya
ejecutado con éxito pero no se pudo ejecutar la migracion en la parte técnica:

v Si en este periodo de regularizacién, el cliente nos contacta por una averia se

Se debera identificar las OOSS de Gestel, asociadas a esta campana,
que hayan sido dadas como no procedentes (canceladas) por temas
técnicos (no soporte de nueva velocidad)

Se gestionara la actualizacion del parque ATIS, de modo que el cliente
tenga los servicios originales

Verificar la velocidad en Gestel, que sera igual a la velocidad
contratada por el cliente antes de la campaia

o Dar tratamiento a la averia bajo el flujo actual
o Derivar los casos a sistemas para acelerar actualizacién del parque
ATIS
Excepciones:
Entregables:
RF-13 A Registro en ATIS de la Aceptacién Masiva
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Descripcién:

1. Moadificacion de la Consulta Integral de ATIS a fin de :
o Mostrar la marca de Productos Especiales en la pantalla DVV0015, marca :
“CLIENTE POSITIVE OPTION"
o Creacion de botén en la parte inferior de la pantalla DVV0015 para acceder
a la Pantalla “Positive Option”
2. Creacion de Pantalla Positive Option (Desarrollo Local) :
o Esta pantalla debera mostrar y permitir registrar lo siguiente:
* Mostrar:
o Teléfono
Cliente
Cuenta
Fecha de Contacto
Origen de la Migracion
Destino de la Migracion
Caodigo Usuario ATIS
Cadigo vendedor
Punto de venta asociado al cédigo de vendedor.
Detalle del Historial de Contactos(Muestra datos de Estado
,Motivo, Fecha de Contacto)
» Registrar:
e Ingreso de Estado , permitr mediante un combo
seleccionar :

o Aceptd

o Decide perder beneficios (Rechazo)

o Lo pensara

o No abordado

e Ingreso de Motivo de Estado :

o Acepto (Sin Motivo)

o Decide perder beneficios (Rechazd) : las cuales
son: No Desea Pagar Mas, Contento con Producto
Actual, No Confio en Telefénica, No soy el
encargado de Pago, Me ha ocasionado problemas.

o Lo pensara (Sin Motivo)

o No abordado (Sin Motivo)

e Ingreso de Codigo de vendedor

o Validar si el usuario ingresado en Atis es de tipo
vendedor o backoffice.

o En caso sea tipo vendedor mostrar el cédigo de
vendedor asociado al usuario Atis tal como se
realiza actualmente al registrar un pedido.

o En caso sea tipo backoffice se mostrara la pantalla
de elegir fuerza de venta, tal como se realiza
actualmente al registrar un pedido.

o Una vez elegido el vendedor de mostrara dicho
cédigo y el punto de venta asociado.
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Excepciones:

Entregables:

RF-13 A Registro en ATIS de la Aceptacion Masiva (cont)

Reportes :

v La informacion de esta marca debera ser extraida, en un reporte diario.
v" El reporte servira para:

= Pago de comisiones
= Gestion de retorno luego de vencida la campania :
= Agquellos clientes que tengan como respuesta el valor “Aceptado” no seran
retornados al perfil origen
= Aquellos clientes que no tengan respuesta o que tengan el valor de
“Rechazado” o “Lo pensard” deberan ser retornado a sus servicios
originales.

2.8.2 Requisitos de Interfaz (RI)

>> En esta categoria se incluiran los requisitos relacionados con todos aquellos
elementos externos con los cuales el producto o sistema interactuara, y que no
formen parte del Ambito de aplicaciones del AM. Estos elementos externos
pueden ser sistemas operativos, paquetes estandar, software de otros sistemas, base
de datos, entre otros. Se debe identificar el impacto que tiene cada requerimiento
considerando la criticidad de las necesidades a cubrir del usuario. A : Alto, M :
Medio, B : Bajo.

Im RF(s
Cddigo | pacto ) L .
Requisito | (A/M/B) | Asociad Descripcion del Requisito
o
Interfaz con DA de Comprobantes
RI-01 A RF-NN
Descripaon: No aplica

2.8.3 Requisitos de Verificacion/Validacién (RV)
>> En esta categoria se especifican los condicionantes para verificar y validar el sistema en
desarrollo, asi como las restricciones sobre el modo en que éste sera sometido a pruebas de
funcionalidad. Se incluyen también los requisitos de validacion de aquellos entornos externos e
internos del sistema, que sean necesarios para la verificacion y validacion del sistema en desarrollo
en un escenario de pruebas.
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Estos requisitos enmarcaran los planes de pruebas del producto.
Se debe identificar el impacto que tiene cada requerimiento considerando la criticidad de las
necesidades a cubrir del usuario. A : Alto, M : Medio, B : Bajo.

. Im
Cédigo
L . pacto Descripcion del Requisito
Requisito (AIM/B)
Se requiere que para cada RF se definan casos de prueba en el
RV-01 A documento Propuesta de Solucién.
Descripcion:

Detallar las validaciones para las casuisticas de cada RF, tanto las soluciones
automaticas como los procedimientos operativos sugeridos.

2.8.4 Requisitos No Funcionales (RN)
>> Se refiere a las consideraciones y configuraciones minimas que el sistema debera soportar
cuando se encuentre en funcionamiento, en cuanto a la definiciéon de la arquitectura en la que se
solicita el desarrollo, compatibilidad requerida, arquitectura de desarrollo deseada, plataforina,
tiempos de respuesta requeridos, entre otros.

. Im
Caodigo . -
s - pacto Descripcién del Requisito
Requisito (AIMIB)
RN-01 A Garantizar el cumplimiento de la Operativa Comercial

Descripcion: Es imprescindible que la operativa comercial que nace producto de estas
adecuaciones se cumpla por el area usuaria a fin evitar la generacién de incidencias.

2.8.5 Requisitos de Seguridad (RS)

>> Aplica para nuevos desarrollos que requicran un modulo de seguridad. Lin esta

categoria sc identifican los requisitos necesarios para mantener la confidencialidad
e integridad del sistema, asi como la proteccion contra intrusos, alteracion de datos
¢ instalaciones. Adjunta ficha de requerimientos a cumplir.

Listos requisitos no formaran parte de la matriz de trazabilidad del proyecto.

2.8.6 Requisitos de Capacitacion (RE)

>> [in esta categoria se identifican los requisitos necesarios para que ¢l usuario o
usuarios finales estén en la capacidad de recibir el producto y empezar a utilizar las
nuevas funcionalidades que éste le brinda. Se debe identificar el impacto que tiene
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cada requerimiento considerando la criticidad de las necesidades a cubrir del
usuario. A : Alto, M : Medio, B : Bajo.

Estos requisitos no formaran parte de la matriz de trazabilidad del proyecto.

. Im
Codigo . -
Requi sit% ( Ap?I;;g) Descripcion del Requisito
2.8.
y 2.8.9 Elaborar una Cartilla de Ingreso

2.8.10 Descripcién: Se solicita la elaboracion de una cartila a fin de ser
enviadas al area usuaria donde se detalle la secuencia de pantallas de
los registros en el Sistemas de ATIS — Modulo AC de la operativa de
registro.

2.8.11 Escenarios Operacionales

>> En esta categoria se indica una secuencia real de eventos o pasos de como el sistemna responde
a una solicitud, ya sea del propio sistema, de otro sistema o del usuario.

Adicionalmente se debe incluir un Diagrama Escenarios en el que se detallan los actores y los
escenarios operacionales relacionados.

Entradas : Se deben incluir los datos de entrada del escenario ya sea que correspondan a archivos o
ventanas para ingreso de datos, asi como el prototipo de ventanas de ser el caso.

Salidas : Se deben incluir los datos de salida o resultados esperados del escenario ya sea que
correspondan a archivos o ventanas, es decir, la informacion que el Sistema debe entregar.

Ej.: el requisito funcional es hacer un ingreso en linea de datos del cliente, como entrada
tendriamos los datos ingresados por el cliente y como salida tendriamos Ventana de ingreso de
datos, etc.

Estos requisitos corresponden al detalle de los requerimientos funcionales, de interfases y demas
que se identificaron en los puntos anteriores. Por tanto no son trazables. >>

Codigo
Escenario

o ) Requis
ito
asociado

Entrada
s

Descripcion del Escenario Salidas

EO-01

Todos los Por definir Por definir
relacionados
icon ERUs o
procesos

imanuales

Excepciones detallados durante el disefio

Diagrama de Escenario.

Propuesto en el disefio de solucién
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2.8.12 Requerimientos de Entregables
>> Se entregaran los documentos entregables dependiendo del tipo de proyecto y que estan
definidos en la Normativa del Ciclo de Vida de Proyectos de la Organizacion. De considerarse algun
entregable adicional solicitado por el usuario debera especificarse en éste acapite. Se adjuntan
todos los entregables definidos en el Ciclo de Vida. Marcar con “X” los entregables seleccionados.

/' Nombrei ' Formato
ol .criptive |
o ASonOgraMma | 7DP_DS-FR-004 TDP-DT-FR-
e Actividades Plan de
Propuesta de Cronograma . X 0 (Implantacién 003 Plan de
Solucién Propuesta de Solucién implantacion X
TDP-DT-FR-
Propuesta de TDP-DS-FR-003 Casos de 004 Casos de
Soluciéon Propuesta de Soluciéon 1 |Prueba Prueba X
X
TDP-DS-FR-006
Acta de S Software .
e lActa de Constitucion ; No aplica
Constitucion el Proyecto 2 |Construido
TDP-DE-FR-001 . TDP-PR-FR-
Modelo de Constancia de .
Datos y Procesos Modelo de datos y 3 |Pruebas 001 Constancia de
procesos Pruebas X
TDP-DE-FR-002
.. |[Especificacion TDP-PR-FR-
Di I_Espec:uf::acnén requisitos-diseno 4 lpr egl;c;rme de 002 Informe de
ISENo externo lexterno u Pruebas
X
TDP-DE-FR-003
Plan de Software .
X .
Pruebas gll?enn?ee Pruebas del 5 lProducido No aplica
Manual de TDP-DE-FR-004 X Informe de TDP-PI-FR-001
Usuario Manual de usuario 6 [Cierre Informe de cierre X
TDP-DT-FR-001 Informe de TDP-GP-FR-
Disefio Disefo de procesos- IAnalisis y 005 Informe
técnico larchivos fisicos 7 |Resultados de IAndlisis-Resultados
Métricas de Métricas
Manual de TDP-DT-FR-002
Configuracion/  [Manual de Instalacion
Instalacion Configuracion

3. RIESGOS IDENTIFICADOS

>> Los siguientes requerimientos han sido identificados como Riesgos debido a que pueden
considerarse como no viables.

Cadigo de Descripcion
Riesgo

Estos cambios afectan tanto a Clientes del Segmento Negocios como del
G Segmento Residencial , ambos podran acceder a las promociones indicadas, a nivel del
RG-01 Sistema ATIS no hay un control por lo que se tendra que controlar a través de operativa
comercial.
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No contra con la aprobacion oportuna de los entregables.
RG-02

RG: Riesgo Identificado

4. GLOSARIO

>> En esta seccion se debe incluir una lista, ordenada alfabéticamente, con términos especificos del
dominio del problema, acronimos y abreviaturas que aparezcan en el documento y que se considere
que su significado debe ser aclarado.

No aplica.

ACTA DE ACEPTACION DEL RMS

Para dar conformidad al presente documento, se requiere la aprobaciéon y aceptacion
de las personas indicadas a continuacidn. Pueden firmar los titulares o los representantes
debidamente autorizados. En caso el documento no cuente con las firmas solicitadas, no se
considerara el presente Informe de Viabilidad y Definicion de Requerimientos como
documento oficial y aceptado dentro del proyecto.

FIRMAS :

Segmento Masivo Segmento Masivo

Direccion de Sistemas
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Anexo 3. Propuesta de Solucion

Titulo del Proyecto:

Migracion Masiva Clientes Negocios — Paga Renta Origen

Caddigo del Proyecto:

Fecha de solicitud:

21 Octubre de 2009

Version:

1.0

Elaborado por:

Proveedor

Control de Revisiones:

Revision Fecha Responsable

Revisado por:

Aprobado por:

01 13/11/2009 Proveedor
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GENERALIDADES

>> |dentificar el objetivo de este documento

El objetivo de este documento, es poner en conocimiento la propuesta de solucion
integral, planteada para la necesidad alcanzada en el IVDR.

TIPO DE SERVICIO

>> Ildentificar el tipo de Servicio al que pertenece el presente proyecto.

Marcar la opcion que se ajuste a la peticion, esta eleccion definira el proceso a sequir para el
requerimiento. Para poder seleccionar la opcion se debera ingresar a las Propiedades del opcion
seleccionada y cambiar el valor del atributo ‘Value’' a TRUE.

® Servicio de Desarrolio/Gran Evolutivo
€ Servicio Complementario

' Servicio Adaptativo

GESTION INTEGRAL DEL PROYECTO

RESUMEN EJECUTIVO

>> Hacer un resumen ejecutivo que contenga el objetivo principal del Proyecto

OBJETIVO DEL PROYECTO

Poder realizar Migraciones Masivas, segun input alcanzado por el usuario. Este archivo
de entrada sera depurado, descartando :
Migraciones con Cambio de Numero
Lineas en Baja
Lineas con Peticiones Pendientes de Consolidar
Si la migracién implica un Cable, se verificara que este no cambie o sea dado de
baja.

Una vez realizada la migracion se procedera a la alta de PS de descuento, cuyo
objetivo es que al ser aplicados, el cliente pague la Renta del Perfil Origen de la Migracion,
por un determinado tiempo 1, 2 o 3 meses.

ALCANCE GENERAL DEL PROYECTO

>> Realizar una definicion del alcance del proyecto. Este debe contemplar un resumen de los
requisitos contemplados en el RMS y de los moédulos impactados.
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Con respecto a las soluciones informaticas que estan relacionadas a la actividad de
construccion de nuevos procesos de Conversion, Reversion, Validadores |,
configuracion vy pruebas, a nivel de Atis, Gestel y Facturacion. Esta implementacion
impacta a : Atis-IN-AC, Atis-FA, Gestel.

ALCANCE NO CONTEMPLADO
Cualquier alcance no especificado en el detalle de este documento
ESQUEMA DE LA SOLUCION

IDENTIFICACION DE SISTEMAS INVOLUCRADOS

>> ldentificacion de los Sistemas Involucrados en el desarrollo del Proyecto. Siendo:

Sistema: Sistema impactado interno, considerando solo las aplicaciones que estan bajo su
responsabilidad.
Modulo: El médulo impactado del sistema indicado.
Sistema Externo: Sistema externo que no corresponde al dominio del suministrador, cuya
informacion es necesaria para completar la atencion del requerimiento.

Sistema / producto Modulo Sistema Externo
ATIS-IN Comercial
ATIS-AC Comercial
ATIS-FA Facturacion
Gestel Provision
SOFTWARE A DESARROLLAR

En esta categoria se indicaran los requisitos que especifican lo que el sistema tiene que
desarrollar, definiendo asi el propdsito y funcionalidad que el usuario requiere, pero que se
acotaran y definirdn en alcance detallado en los puntos de funcion.

REQUISITOS FUNCIONALES (RF)

>> Detalle del alcance de las soluciones a Implantar, identificadas por PF's o Puntos de Funcion.
Para cada requerimiento Funcional indicado en el RMS se registra una respuesta con el Punto de
Funcion que lo cubre. Los requerimientos de este acapite corresponden a los requerimientos referidos
en el RMS, Acapite 2.8 de DEFINICION Y ELABORACION DE REQUISITOS.

Se debe indicar por cada Punto de Funcion la complejidad que implica su desarrollo A: Alta, M:
Media, B: Baja.
La PS solo contendra los requisitos viables del RMS.

Critic Descripcién del Requisito
idad

Cédigo
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Requisito

(AIM/B)

RF-01

Consideraciones generales de la Migracion Masiva con Paga
Renta Origen

PF-01

Descripcion:

v Configurar en los sistemas los descuentos para la promocion Paga Renta Origen
por las siguientes migraciones masivas de los clientes Negocios :

o Migracién Masiva de Lineas Abiertas y Control a las Nueva Parrilla Lineas
Monoproducto, con un descuento con el cual el cliente pagara por 1,2 6 3
meses la renta origen.

o Migracion Masiva del Speedy Negocios de la antigua escalera a su
equivalente de la Nueva Parrilla Speedy Monoproducto con un descuento
con el cual el cliente pagara por 1, 2 6 3 meses la renta origen.

o Migracion Masiva de Paquetes Duo y Trio Origen a Duo y Trio Destino de la
Nueva Parrilla, con un descuento con el cual el cliente pagara por 1,2 6 3
meses la renta antigua de origen.

o Migraciéon de Conformacion de Duos (Linea + Speedy monoproducto) como
Origen a paquetes Duos de la Nueva Parrila como Destino, con un
descuento con el cual el cliente pagara por 1, 2 6 3 meses la renta antigua
origen.

v Debe ser posible dar de alta a un segundo PS de dscto si asi se requiera. Es decir, si
inicialmente se ofrecié al cliente una promocion de 2 meses, pero se requiere que se
renueve por 1 mes mas, debera cargarse masivamente el alta de la PS de 1mes
adicional.

v Esta migracion debera realizarse mediante una carga masiva donde se indicara la
promocion paga renta de origen que se debera aplicar a cada cliente. La migracion
debera efectuarse en fecha de cierre de la ciclica para evitar renta fraccionaria.

v El flujo a seguir es el siguiente :

1. El area comercial elaborara la base de clientes a incluir en esta campana
considerando que se deberan cumplir los siguientes requisitos:
a. Lalinea debe soportar la velocidad Speedy destino a la cual se
va a migrar
b. No tener pedido en vuelo en ATIS
c. Lalinea no debe estar suspendida (ni por deuda ni APA) ni en
baja
2. Actualizacion del parque ATIS (cambio de servicios y alta PS dscto de promocion).
Esta actualizacion debe hacerse en las ciclicas del cliente para no generar rentas
fraccionarias.
3. Envio de casos (clientes) actualizados a GESTEL para proceder con la generacion
de OOSS. Se podra casos de:
a. Migracion de Linea
b. Migracion de Speedy
c. Migracion de Linea + Speedy
4. Las OOSS generadas en el punto 2 seguiran el flujo natural que se tiene para la
provision. Esto comprendera:
a. Ejecucioén en planta interna (cambio de perfiles en SAS y Centro
de Gestion)
b. Actualizacion del parque GESTEL una vez liquidados los
trabajos técnicos
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v Para el cumplimiento de la campana se ofrecera a los clientes un Descuento en la
renta mensual adelantada; con eso los clientes tendran la posibilidad de continuar
pagando la misma renta del servicio Origen por el periodo del tiempo que dure la
promocion (1, 2 6 3 meses).

v Previo al vencimiento del plazo se realizara un tratamiento comercial para validar la
conformidad del cliente ante el nuevo servicio y la nueva renta. Teniendo como
posibles respuestas:

o Si el cliente acepta continuidad : Se le facturara la renta mensual adelantada
del servicio destino (dejando de aplicar el descuento promocional)

o Si el cliente no acepta la continuidad : Se gestionara el retorno con una
segunda migracion masiva bajo el mismo flujo que dio origen a la
campana (envio de BD por parte del negocio hacia sistemas, para la
actualizacion en ATIS y generacion de OOSS en GESTEL

Excepciones:
v Si la migracion del cliente se ejecuto con éxito, pero solicita el retorno a su pefrfil
anterior antes del vencimiento de la campana, se registrara por el Online de ATIS el
pedido de migracion del servicio que corresponda (linea o speedy)

v Sila migracién del cliente se ejecutd con éxito, pero si el cliente manifiesta que
desea ser retornado a su perfil anterior como producto del tratamiento comercial que
se realizara al vencimiento de la campana, se gestionara el retorno con una segunda
migracion masiva bajo el mismo flujo descrito en el punto previo (envio de BD por
parte del negocio hacia sistemas, para la actualizacién en ATIS y generacion de
OOSS en GESTEL)

Entregables:

Consideraciones generales de la Migracién Masiva con
RF-01 A Paga Renta Origen (Continuacion) PF-01
Descripcion:

v Consideraciones para la campana:

o Elcliente podra retornar a su perfil inicial (previo a la migracion por la
campana) en cualquier momento. Es decir, no se tendra un periodo minimo
de permanencia

o Si el cliente vuelve a migrar a otro producto antes de los meses del periodo
de Descuento de (1, 2 6 3 meses) pierde la promocion.

o Sélo podra solicitar las migraciones, clientes que cuentan con el servicio
telefénico activo (sin suspension APC, corte o baja).

o Se permitira la migracion a clientes con financiamiento de deuda o equipo
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telefonico aunque cuenten con cuotas morosas.

Excepciones:

Entregables:

RF-02 A Migracion de Linea a Linea RF-02

Descripcion:
v Cuando el cliente migre de una Linea Abierta o Control a las Lineas de la Nueva
Parrilla (detalle en cuadro adjunto):

RENTA RENTA
PS COD. PRODUCTO CONIGV | SINIGV
19215| Q53 | PAQ. PLANA NACIONAL NEGOCIOS 99 99.00 83.19
18980| Q51 |PAQ LINEA FRBMIUM PLANA 79 79.00 66.39
18976 | Q49 | PAQ. UBRE SEMIRLANA 56.00 47.06
16271| P8O [ PAQPBO LUNEA CONTROL PLAN 1 53.00 44.54
16578 | Q40 | UNEA UBREAL SEGUNDO 2 47.00 39.50
16580 | Q41 | LUNEA CONTROLAL SEFGUNDO 43.99 36.97
Excepciones:
Entregables:
RF-03 A Migracién de Speedy a Speedy PF-03
Descripcion:

v Cuando el cliente migra de un Monoproducto Speedy de Escalera Antigua (origen) a
la Nueva Escalera Destino pagara por 1, 2 6 3 meses la renta antigua original.

Excepciones

Entregables:

RF-04 A Migracion entre Paquetes PF-04

Descripcion:

v Se podran tener las siguientes casuisticas:
v/ Migracion de un Duo antiguo a un Duo de la nueva escalera.
v Migracion de un Trio antiguo a un Trio de la nueva escalera.
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Excepciones:

Entregables:

Migracion de Monoproductos Linea / Speedy a Paquete
RF-05 A Duo PF-05

Descripcion:

v' Bajo esta casuistica se tendra a un cliente que cuenta en parque con una linea y un
Speedy como monoproductos y migrara hacia un Duo de la nueva cartera.

Excepciones:
Entregables:
Consideraciones Comerciales para el Proceso de
RF-06 A Migracion  Bloqueos PF-06
Descripcion:

v" Migraciones de Control a Abiertas :
o Hacia Linea Semiplana y Tarifa Plana Local
= El cliente debera mantener el bloqueo a la salida a méviles y Larga
Distancia Nacional e internacional
o Hacia Linea Tarifa Plana Nacional
= El cliente debera mantener el bloqueo a la salida a Méviles y Larga
Distancia Internacional
= Se debera retirar el bloqueo de Larga Distancia Nacional.

v" Migraciones de Abiertas a Abiertas :
o Se deberan mantener los bloqueos que el cliente tenga al momento de la
migracion masiva.

Excepciones:
Entregables:
Consideraciones Comerciales para el Proceso de
RF-07 A Migracion Planes de Larga Distancia PF-07
Descripcion:

v' Migraciones hacia Tarifa Plana Local
o Sial momento de la migracion los clientes tienen contratado una Bolsa de
Soles se le dara de baja a dicho plan.
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o

Se mantendran los siguientes Planes Contratados: Plan Control, Planes
Multidestino.

v' Migraciones hacia una Tarifa Plana Nacional

o

Si al momento de la migracién los clientes tienen contratado una Bolsa de
Soles se le dara de baja a dicho plan.

Si cuentan con una Plan Premium de LDN se le dara de baja al momento de
la migracién.

Se mantendran los siguientes Planes Contratados : Plan Control , Planes
Multidestino, Plan Control Celular.

Excepciones:

Entregables:

RF-08

Consideraciones Comerciales para el Proceso de
Migracion SVA's PF-08

Descripcion:

v Migracion hacia Tarifa Plana Nacional :

Esta Linea incluye : identificador de llamadas, Casilla de Voz, Desvio por
ausencia, Desvio por ocupado, Transferencia de llamadas, Marcacion
abreviada, Linea directa, Conferencia tripartita y Llamada en espera)
Al momento de la migracion se le dara de baja a estos SVAs en caso el
cliente lo tuviera contratado por separado (con renta asociada)
En los procesos de Migracién se debe considerar que los clientes mantengan
los siguientes servicios contratados con TDP
= Mantenimiento
Facturacion Detallada “A” y “B”
Publicar / No Publicar en Guia
Insercién Adicional en Guia
Cargo Automético
Duplicado de Recibo
Control de Llamadas Maliciosas
Financiamientos
Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el
Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy
Destino .
= Servipack
=  Seguripack
= Plan Innova

v' Migracion hacia Tarifa Plana Local :

@)

Esta Linea incluye : identificador de llamadas, Casilla de oz, Desvio por
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ausencia, Desvio por ocupado, Transferencia de llamadas, Marcacion
abreviada, Linea directa, Conferencia tripartita y Llamada en espera)

o Al momento de la migracion se le dara de baja a estos SVAs en caso el
cliente lo tuviera contratado .
o Enlos procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan
los siguientes servicios contratados con TDP
= Mantenimiento
= Facturacion Detallada “A" y “B”
=  Publicar / No Publicar en Guia
= |Insercion Adicional en Guia
= Cargo Automatico
= Duplicado de Recibo
= Control de Llamadas Maliciosas
* Financiamientos
= Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el
Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy
Destino .
=  Servipack
= Seguripack
= Plan Innova
Excepciones:

Entregables:

Consideraciones Comerciales para el Proceso de
RF-08 Migracion SVA's PF-08
Descripcion:

v Migracion hacia Tarifa Semiplano :
Al momento de la migracion se le dara de baja a los siguientes SVAS en
caso el cliente lo tuviera contratado: identificador de llamadas y casilla de

(0]

Voz

En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan
sus servicios originales contratados con TDP, como podrian ser:

Mantenimiento

Facturacion Detallada “A” y “B”

Publicar / No Publicar en Guia

Insercion Adicional en Guia

Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas

Financiamientos

Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el
Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy
Destino .

Servipack

Seguripack
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Plan Innova

Desvio por ausencia
Desvio por ocupado
Transferencia de llamadas
Marcacion abreviada
Linea directa

Conferencia tripartita
Llamada en espera

v Migracién hacia Tarifa Control
o Al momento de la migracion se le dara de baja a los siguientes SVAS en
caso el cliente lo tuviera contratado: casilla de Voz
o Enlos procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan
sus servicios originales contratados con TDP, como podrian ser:
= Mantenimiento
Facturacién Detallada "A” y “B”
Publicar / No Publicar en Guia
Insercion Adicional en Guia
Cargo Automatico
Duplicado de Recibo
Control de Llamadas Maliciosas
Financiamientos
Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el
Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy
Destino .
Servipack
Seguripack
Plan Innova
Desvio por ausencia
Desvio por ocupado
Transferencia de llamadas
Marcacion abreviada
Linea directa
Conferencia tripartita
Llamada en espera
identificador de llamadas

Excepciones:

Entregables:

Consideraciones Comerciales para el Proceso de
RF-08 A Migracion SVA'’s PF-08

Descripcion:

v Migracion hacia Tarifa Libre al Segundo y control al segundo :
o En los procesos de Migracion se debe considerar que los clientes mantengan
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sus servicios originales contratados con TDP, como podrian ser:

Mantenimiento

Facturacion Detallada “A” y “B”
Publicar / No Publicar en Guia
Inserciéon Adicional en Guia
Cargo Automatico

Duplicado de Recibo

Control de Llamadas Maliciosas
Financiamientos

Descuentos en productos adquiridos con TDP : Descuentos sobre el
Speedy para clientes PDTI que se trasladen al nuevo Speedy
Destino .

Servipack

Seguripack

Plan Innova

Desvio por ausencia

Desvio por ocupado
Transferencia de llamadas
Marcacién abreviada

Linea directa

Conferencia tripartita

Llamada en espera
identificador de llamadas
Casilla de Voz

Excepciones:

Entregables:

RF-09

Consideraciones Comerciales para el Proceso de
Migracion Otras validaciones comerciales PF-09

Descripcion:

Para poder migrar :

v La linea no debe tener pedidos pendientes. (Traslado, cambio de numero, cambio de
nombre, cambio de sitio, migracion de linea, etc.).

v Lalinea no debe estar en corte (Parcial, Total, APC).
v También si tuviera alguna restriccion o acceso solicitado permanente de salida a:

101 (Mesa de Pruebas)

102 (Reparaciones)

103 (Informaciones)

104 (Telegestion Comercial)

105 (Emergencia Policia)

116 (Bomberos)

117 (Emergencia Hospital)

123 (SCRED)

126 (Despacho Averias )

o

O 0O O0OO0OO0OO0OO0Oo
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128 (Servicio fonocard)

129 (Collect Nacional)

141 (Hola Peru)

147 (Tarjetas Pre - pago)

148 (Centro Preferente)

155 (Infovia)

169 (Memovox)

140100 (Infovia Plus)

0-800 (Cobro Revertido)

1250 (Reasignacién de FF.TT. Lima)
1251 (Reasignaciones FF.TT. Provincia)
1255 (CAPEX)

1333 (Liquidacion CATV)

1338 (Coordinaciones OMCR Provincias)
1339 (Coordinaciones OMCR)

1360 (Liquidacion Altas Nuevas y Rutinas Lima / Provincias)
1361 (Id de numeros telefénicos)

1362 (Devolucion de Altas y Rutinas Lima / Provincias)
1428X (Repartidores MDF Lima)

1429X (Repartidores MDF Provincias)
0800-800XX

Discado Directo Internacional
Operadoras 108 (LDI)

Operadoras 109 (LDN)

0-801, 0-805, 0-808

Celulares

O O0OO0OO0OO0O0O0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0ODO0OO0OO0ODO0ODO0OO0OO0OO0OO0

Excepciones:

Entregables:

RF-10 A Requerimientos de Explotacion de Informacion PF-10

Descripcion:

v Reporte 1 : Se requiere un reporte al final de cada ciclica, que se debe de programar
hasta que termine este proceso de migracion masiva, que incluya los siguientes
campos (A ser extraidos de DATAMART):

o Zonal

Localidad

Segmento

Segmento cuenta

Fecha de alta del Speedy Origen

Fecha de alta Pedido de Migracién masiva

Peticion

Inscripcion

Teléfono

PS Producto destino

Producto destino

O 00O O0OO0OO0OO0OO0O0O0
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Cédigo cliente
Nombre de cliente
Punto de venta
Canal de Venta ATIS

O 0O 0 O

Excepciones:

Entregables:

RF-11 ’ A Facturacion ] PF-11

Descripcion:

v Configurar las siguientes glosas para la promocion de descuento “ Paga Renta de
Origen” :

o Glosas de la promocion “Descuentos Promociéon Paga renta de origen por la
Migracién de Linea”.

o Glosas de la promocion “Descuentos Promocion Paga renta de origen por la
Migracion de Speedy”.

o Glosas de la promocién “"Descuentos Promocion Paga renta de origen por la
Migracion entre Paquetes Duos y Paquetes Trios”.

o Glosas de la promocion “Descuentos Promocion Paga renta de origen por la
Migracion de Conformacion de Duos ( Linea + Speedy ) entre Paquetes
Duos”

v Dependiendo del contrato de Migracién masiva promocién “Paga Renta de Origen®,
para la Migracion de Lineas/Speedy/Paquetes se aplicara un descuento en la renta
mensual adelantada donde el cliente continuara pagando su misma renta origen por
el periodo de 1, 2, 6 3 meses, cumplido el plazo al cliente se le facturara la renta
mensual destino actual.

Excepciones:

Entregables:

RF-12 A Averias PF-12

Descripcioén:

v' El tratamiento que se dara cuando la actualizacion del parque ATIS se haya
ejecutado con éxito pero no se pudo ejecutar la migracion en la parte técnica:

o Se debera identificar las OOSS de Gestel, asociadas a esta campana, que
hayan sido dadas como no procedentes (canceladas) por temas técnicos (no
soporte de nueva velocidad)

o Se gestionara la actualizacion del parque ATIS, de modo que el cliente
tenga los servicios originales

v Si en este periodo de regularizacion, el cliente nos contacta por una averia se
debera:
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o Verificar la velocidad en Gestel, que sera igual a la velocidad contratada por
el cliente antes de la campana

o Dar tratamiento a la averia bajo el flujo actual

o Derivar los casos a sistemas para acelerar actualizacion del parque ATIS

Excepciones:

Entregables:

REQUISITOS DE INTERFAZ (RI)

>> Detalle del alcance de las soluciones a Implantar, identificadas por Pl's o Puntos de Interfaz.
Para cada requerimiento de Interfaz indicado en el IVDR se registra una respuesta con el Punto de
Interfaz que lo cubre. Los requerimientos de este acapite corresponden a los requerimientos referidos

en el RMS, Acapite 3.6.2 de DEFINICION Y ELABORACION DE REQUISITOS.

Se debe indicar por cada Punto de Interfaz la complejidad que implica su desarrollo A: Alta, M:

Media, B:Baja
Céd Impa Descripcién del Requisito Pun Co
° | igo de cto tode |mplejida
Requisit | (A/M/B) Interfaz d
o

REQUISITOS DE VERIFICACION / VALIDACION (RV)

>> En esta categoria se indicaran los requisitos para la validacion de usuario tanto a nivel de
prototipos como a nivel de set de pruebas que viene en el IVDR.

Codi Impa Descripcion del Requisito Punt Co
° go de cto o de mplejida
Requisit | (A/M/B) Validaci6 d
o n
RV M PV — M
- 01 01

REQUISITOS DE CAPACITACION (RC)

>> >> En esta categoria se identifican los requisitos necesarios para que el usuario o usuarios
finales estén en la capacidad de recibir el producto y empezar a utilizar las nuevas funcionalidades que
éste le brinda. Se debe indicar por cada Punto de Interfaz la complejidad que implica su desarrollo A:
Alta, M: Media, B: Baja

Cod Impa Descripcion del Requisito Pun Co
° | igo de cto tode |mplejida
Regquisit | (A/M/B) Capacit d
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o acion

RC PC
- 01 - 01

DETALLE FUNCIONAL DE LA SOLUCION

<<Se especifica el detalle funcional de como se cubrira el requerimiento. Por cada Punto de

Funcion y Punto de Interfaz se debe especificar la propuesta de desarrollo a realizar basada en los
requerimientos iniciales y acotada a la viabilidad de los sistemas.

Puntos de Funcion

El planteamiento que se realizara, implica validaciones previas de Cambios de Numero y
Facilidades de Speedy, ya que si una migracion implica un Cambio de Numero, esta sera
motivo de rechazo, el mismo caso ocurre si la linea no soporta el Speedy destino.

Secuencia para la Conversion de Parque

El usuario debe generar el archivo de entrada para la Conversion y remitirlo a planta
Planta debera realizar las siguientes evaluaciones de impacto :

a. Impacto de Cambio de Numero por migracion a Perfil Destino.

b. Validacion en DSLAM si soporta la velocidad del Speedy Destino.

Planta debera filtrar del archivo a los clientes que presentan impacto. El archivo
validado debera colocarse en el servidor CONNECT.

ATIS tomara el archivo del entorno CONNECT y procedera a la conversion de
Parque, previamente se validara lo siguiente :

c. Que el numero de teléfono del archivo de entrada sea igual al que existe en
ATIS.

d. Que el Perfil Origen del archivo de entrada sea igual al que existe en ATIS.
e. Que el PC no tenga pedido en vuelo.
f. Que el PC no se encuentre suspendido

Después de ejecutar la conversion, ATIS generara un archivo con los PC que se
lograron convertir. Adicionalmente se podra generar un archivo con los datos
requeridos por Planta para la actualizacion del nuevo perfil en Gestel.

2. Secuencia para la Regresion de Parque

El usuario debe generar el archivo de entrada para la Regresion y remitirlo a ATIS.

ATIS tomara el archivo del entorno CONNECT y procedera a la regresion de
Parque, previamente se validara lo siguiente :

116




g. Que el namero de teléfono del archivo de entrada sea igual al que existe en
ATIS.

h. Que el Perfil Origen del archivo de entrada sea igual al que existe en ATIS.
i. Que el PC no tenga pedido en vuelo.
j- Que el PC no se encuentre suspendido

o Después de ejecutar la regresion, ATIS generara un archivo con los PC que se
lograron convertir. Adicionalmente se podra generar un archivo con los datos
requeridos por Planta para la actualizaciéon del nuevo perfil en Gestel.

FRONT- END
A. DESCUENTO PAGA RENTA ORIGEN
1. Configuracion del Productos y Servicios Paga Renta Origen

a. Se configuraran nuevos PS de tipo servicio que servirdn para activar los
descuentos Paga Renta Origen.

b. La cantidad de PS a crear sera igual al total de Productos Origen especificados
en los RF02, RFO03, RF04 y RF0S. (Aprox. 400 productos)

c. El nombre de los PS sera “Dsct Rta.Org 99.9999%", donde 99.9999 sera igual
al porcentaje de descuento a ser aplicado, para obtener la renta de la linea
Origen.

d. Cada PS creado poseera una Caracteristica llamada “Dias de Descuento” y
tendra asociado tres valores inicialmente. Se debe de tener presente que el
control del tiempo de vigencia, contaras con su equivalente a dias, 1 mes
equivale a 30 dias, 2 mese equivale a 60 dias, etc.

e Valor =1 para“x 1 mes”
e Valor = 2 para “x 2 meses”
e Valor = 3 para “x 3 meses”

e. Un mismo PS servira para activar el descuento por 30, 60 o 90 dias
(equivalente a 1,2, 0 3 meses).

f. La culminacion del descuento se dara a través de la baja del PS en parque. Los
valores 1, 2 y 3 serviran para que un Desarrollo Adicional determine si
corresponde realizar la baja del PS en parque.

g. Los PS Paga Renta Origen se configuraran con todas la Operaciones
Comerciales necesarias que garanticen la gestion comercial del Cliente ante
futuros movimientos (rutinas). Operaciones comerciales tales como : Alta, Baja,
Corte APC, Reconexion APC, Migracion, Traslado, Reinstalacion, entre otras.

h. Los nuevos PS creados se adicionardn a la configuracion de sus
correspondientes Productos Lineas destino (configuracion de PCPS).
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Si el origen del parque del cliente, posee un Cable, se validara que este
producto No cambie en el destino, en caso se detecte el cambio, se procedera a
rechazar el registro. Esto aplica para todos los tipos de Migracién solicitados.

Por ejemplo
Origen =>> Cable Estelar

Destino =>> Cable Estelar ----- — OK se procede a la Migracion

Origen =>> Cable Estelar

Destino =>> Cable Estandar —---- Se rechazara

2. Configuracion de Descuentos Paga Renta Origen

a.
b.

Se creara un nuevo Plan de Descuento “Paga Renta Origen”.

Este Plan de Descuento se activara para los clientes que poseen el PS Paga
Renta Origen activo en Parque.

B. CONVERSION DE PARQUE

1.

Configuracion para la Conversion

a. Se validara que todos los PS Destino se encuentren configurados con la

Operacion Comercial Alta y Baja.

b. Se validara que todos los PS Destino se encuentren configurados con canal de

venta 54. Dicho canal de venta sera el que se utilizara para la conversion y
regresion de parque.

Implementacion de Procesos para la Conversion de Parque

a.

Para realizar la Conversion de Parque se utilizaran componentes ATIS del
proceso de Sincronismo, los cuales permiten actualizar directamente el Parque
Contratado sin la necesidad de generar pedidos en el modulo de ATIS-AC.

Se desarrollara un proceso para validar el archivo de candidatos a la migracion,
verificar si el Producto Origen esta considerado en el alcance de los Productos
Destino.

Se desarrollara un proceso para excluir PC con pedido en vuelo.
Se desarrollara un proceso para excluir PC suspendido.

Se desarrollara un proceso para preparar el archivo de entrada requerido por el
sincronismo.

Se desarrollara un proceso para generar los reporte requeridos para el
tratamiento de Planta.

Se generara reporte de Productos migrados y no migrados.

Se generara reporte de PS dados de baja y que no se lograron dar de alta
porque no son soportados por el Producto destino.

118



3. Archivo de Entrada Requerido para la Conversion de Parque

Para la conversion de parque se requiere un archivo con la siguiente estructura :

- Tipo de Transaccion Char (01) (M = Migracion)

- Tipo de Destino Char (01) (S =Speedy, M =Mono,D=Duo, T =
Trio)

- Inscripcion Char (10)

- Teléfono Char (08)

- Cad. Migr.Masiva Char (05) '00001’6 ‘00278’

- Meses de descuento Char (02) Ejemplo ‘01'/ '02'

C. MANTENIMIENTO DEL PS PAGA RENTA ORIGEN
1. Tratamiento para la Baja del PS Paga Renta Origen

b. Se construird un proceso que permitira identificar en Parque que clientes ya
cumplieron con 1, 2 o 3 meses de Descuento Paga Renta Origen.

c. Se aplicaran las siguientes reglas :

e EI PS Paga Renta Origen debera estar vigente en parque

¢ Se tomara la fecha de inicio del PS Paga Renta Origen como fecha de
inicio del Descuento.

e A partir de la fecha de inicio del Descuento se calcularan los meses
transcurridos. Si el nimero de meses transcurridos es mayor o igual a
numero de meses indicado en la caracteristica del PS, se procedera a
realizar la baja en parque del PS Paga Renta Origen.

d. La ejecucion de este proceso sera después de la Facturacion de los ciclos 8,
18 y 28.

e. Se generara un reporte de los clientes que registraron la baja del PS Paga
Renta Origen.

2. Tratamiento para Prorrogar el PS Paga Renta Origen

Para el tema de incremento de tiempo de descuento, No podra ser posible el
dar de Alta masiva a un segundo PS descuento, ya que existe el riesgo de aplicar
doble descuento en un mismo ciclo de facturacion.

La propuesta planteada, consiste en un cambio del valor de la caracteristica, el
cual, el usuario debera de registrar la peticion por el on line para cada uno de los
clientes, segun el tratamiento comercial que se este realizando.

Para esto, se hace necesario :
e Configurar mas valores de caracteristicas a los antes descritos :

o Valor =1 para “x 1 mes”
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o Valor = 2 para “x 2 meses'

o Valor = 3 para “x 3 meses’
o Valor = 4 para “x 4 meses”
o Valor =5 para “x 5 meses”
o Valor = 6 para “x 6 meses”

Se sugiere tener un maximo, si el tope inicial era 3 meses, el incremento
deberia ser hasta 3 meses mas, es decir, valor 6 = 6 meses de descuento.

La Metodologia a ser utilizada seria :

Si a la fecha un cliente posee un PS de descuento Renta Origen, con vigencia
de 2 meses y se desea incrementar 1 mes mas, entonces se debera de crear una
Peticion con Modificacién de Caracteristica, el nuevo valor a ser asignado seria :

Cantidad de meses actuales + numero de meses a prorroga = valor de meses a
cambiar,

2 meses + 1 mes = 3 meses

Nuevo valor de caracteristica = 3 meses, por lo tanto el usuario debe de
cambiar la caracteristica a 3 meses, es decir, este valor debera ser el total de
tiempo con el que contara con la aplicacién del descuento. Si por algun motivo el
usuario comete el error de asignar sélo el valor del tiempo prorrogado, la
consecuencia sera la baja del PS de Descuento Renta Origen, ya que siempre la
fecha de Inicio del conteo es la fecha de alta del PS.

Con esta propuesta, evitamos la construccion y ejecucion de un nuevo proceso
masivo, asi como evitamos el error de otorgar un doble descuento, muy aparte de
causar confusion en el recibo telefénico .

D. REGRESION DE PARQUE
1. Configuracion para la Regresion

a. Se validara que todos los PS al cual se Retornara se encuentren configurados
con la Operacion Comercial Alta.

b. Se validara que todos los PS se encuentren configurados con canal de venta 54.
Dicho canal de venta sera el que se utilizara para la regresion de parque.

2. Implementacion de Procesos para la Regresion de Parque

a. Se utilizaran componentes ATIS del proceso de Sincronismo y se impactara
directamente en Parque Contratado sin la necesidad de generar pedidos en el
moddulo de ATIS-AC.

b. Se desarrollara un proceso para validar el archivo de candidatos a la regresion,
verificar si el Producto Origen esta considerado en el alcance de los Productos
Destino.

Se desarrollara un proceso para excluir PC con pedido en vuelo.

d. Se desarrollara un proceso para excluir PC suspendido.

e. Se desarrollara un proceso para preparar el archivo de entrada requerido por el
sincronismo.
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f. Se desarrollara un proceso para generar los reporte requeridos para el
tratamiento de Planta.

g. Se generara reporte de Productos regresionados y no regresionados.

3. Reglas de Negocio Para la Regresion de Parque
Se dara de baja a todos los PS vigentes en el parque del Producto Origen

Se procedera a identificar en parque a todos los PS del Perfil Origen dados de
baja con la migracion.

c. Se realizara alta de todos los PS del Perfil Origen, los cuales fueron dados de
Baja, por efecto de la conversion Masiva.

4. Limitaciones

a. Aquellos PS que se dieron de alta después de la Migracion seran dados de baja
con el proceso de Regresidon y no existiran en el parque final (Parque
Regresionado).

b. Se generara un reporte para informar estos casos.

5. Archivo de Entrada Requerido para la Reversion de Parque

- Tipo de Transacciéon Char (01) (R = Regresién)
- Tipo de Destino Char (01) (BLANCO)

- Inscripcién Char (10)

- Teléfono Char (08)

- Céd. Migr.Masiva Char (05)

- Meses de descuento Char (02) (BLANCO)

E. TRATAMIENTO EN ATIS-AC PEDIDOS
1. Generacion del Numero de Pedido

¢ En los procesos de Conversiéon y Regresion de Parque se implementara un
proceso para solicitar la generacion de un Numero de Pedido en ATIS-AC, el
cual servira para dejar un registro de los movimientos realizados en ATIS.

e El Numero de Pedido sera grabado en el parque de ATIS en el momento de
ejecutar los movimientos de Baja del Perfil Origen y Alta del Perfil Destino.

2. Insercion en Tablas de Pedido

e Después de culminar los procesos de Conversion y Regresion se
implementara un proceso para identificar los Pedidos grabados en el Parque
de ATIS para luego proceder a insertar registros en el médulo de pedidos de
ATIS-AC, con las siguientes acciones :
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o Peticiones : Por cada pedido se insertara un registro con estado
culminado.

o Agrupaciones : Por cada pedido se insertaran dos agrupaciones con
estado culminado. Una agrupacion para la baja del perfil origen y otra
agrupacion para la alta del perfil destino.

o Subpeticiones : Por cada una de las agrupaciones se insertara una
subpeticion con estado culminado. Un registro para la baja del perfil
origen y otro registro para la alta del perfil destino. Para la migracion entre
lineas se registrara solo el PS de tipo PC, para las migraciones entre
Speedy se grabara solo el PS Speedy origen y destino.

Al insertar en Peticiones, Agrupaciones y Subpeticiones, se colocaran datos
por default en aquellos campos en los cuales no exista forma de obtener el
dato desde parque.
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GESTEL

1. Gestel implementara un proceso NUEVO que permitira validar
e Aviso De Cambio De Numero Por Migracion
e Verificacion de Precalificacion de FFTT para Speedy.

Se remitira la estructura que requiere provision como INPUT para que ingrese a realizar las
validaciones respectivas, el output indicara los pedidos candidatos que permiten realizar las
operaciones masivas , asi como también indicara los rechazados y cual es el motivo del
rechazo. (se tomara como base gkatis040, gkatis046)

2. Con el archivo output remitido de gestel, Atis hara un primer discernimiento de los
pedidos a ingresar en las evaluaciones comerciales:

e Validaciones de deuda
e Validacién de pedidos en vuelo existente , entre otras,

Una vez que ATIS cuente con el listado final de pedidos aptos seran remitidos a Gestel,
para su trabajo respectivo en provisién, aqui se implementara un NUEVO proceso que
permita el poblamiento de las tablas de instalaciones que se requieren para el trabajo en
GESTEL de acuerdo a las casuisticas requeridas, para continuar con el flujo de
formulacién y trabajo en las areas

e Principales tablas:
1. Gt01_solicitud
2. Gt01_solicitud_sp
3. Gt02_abonados
4. Gt08_solic_serv

Validacion

Casuistica Precalificacion Cnumero

Migracion de Linea a Linea X
Migracion de Speedy a Speedy ]
Migracion entre Paquetes DUO- DUO, TRIO - TRIO

Migracion de Monoproductos Linea / Speedy a
Paquete Duo X

3. Se desarrollara componente nuevo que listara diariamente a través de un reporte el
status de los pedidos remitidos por ATIS, para seguimiento.

4. Implementacion del NUEVO proceso de reversion para regresar al parque inicial
antes de la migraciéon masiva.

5. Moaodificacion en los componentes de las bandejas de Instalaciones para que el
envio de respuesta de Trama hacia ATIS quede bloqueado asi mismo tampoco se
debe permitir las observaciones (devoluciones) de estos casos , los componentes
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impactados son : MDF (gpos04), PIN (gpos03), OBA (gpce*) , CG (gpos140,
gpis209, gpis208)

PF-02 Migracion de Linea a Linea.

REGLAS DE NEGOCIO PARA LA CONVERSION DE LINEAS
1. EXCLUSIONES

a. Se validara que el Producto Comercial no posea pedidos en vuelo.

b. Se validara que el Producto Comercial no se encuentre suspendido.

2. TRATAMIENTO DE PARQUE CONTRATADO
Se dara de baja a todos los PS vigentes en el parque del Perfil Origen.

Se dara de alta a los PS del Perfil Destino, en el caso de que se trate de un
Paquete se daran de alta a todos los PS que conforman el Paquete.

5. Se adicionara la alta en parque del PS que activara el descuento de Paga Renta
Origen.

6. Luego se daran de alta a todos los PS que se encontraban en el Perfil Origen,
siempre y cuando el Perfil Destino pueda contenerlos (Configuracion PCPS), los
restantes quedaran de baja y seran informados a través de un reporte.

7. En el Perfil Destino se agregaran los PS Dependientes que estén faltando en el
parque.

8. No existira tratamiento para los PS con Dependencia con Alternatividad que
estuvieran faltando en el Perfil Destino, es decir, si el parque origen posee dicha
inconsistencia (no cuenta con el Dependiente, la conversion arrastrara dicha
inconsistencia.

9. Se poblaran sélo conceptos facturables de tipo periodico, no se poblaran en
parque concepto facturables aperiodicos. Se utilizara el canal de venta 54

10. Todos los PS del Perfil Destino que posean caracteristicas seran cargados en el
parque con valores por default. Los PS que ya existian en el parque y que se
logren cargar en el Perfil Destino, también tendran caracteristicas con valores por
default. Solo los PS Paga Renta Origen tendran un valor de caracteristica real
porque se tendra el valor en el archivo de entrada del proceso de migracién
masiva.

11. Existen lineas cuya variable de configuracion de precio es el TIPO de USO (Por
ejemplo las lineas P80 posee tarifa diferenciada cuando es un Residencial o
Comercial) ; por lo tanto si la linea destino posee la misma variable, esta se
respetara, en caso contrario se asignaria el precio que esta linea destino posea.

GESTEL
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Impacto PF-01

PF-03 Migracion de Speedy a Speedy

REGLAS DE NEGOCIO PARA LA CONVERSION DE LINEAS
1. EXCLUSIONES
a. Se validara que el Producto Comercial no posea pedidos en vuelo.

b. Se validara que el Producto Comercial no se encuentre suspendido.

2. TRATAMIENTO DE PARQUE CONTRATADO
a. Sedarade baja al PS Speedy Origen vigente en el parque.

b. Se dara de baja a todos los PS dependientes vigentes en el parque del
Speedy Origen. Por ejemplo Modem, Pool, etc.

Se dara de alta al PS Speedy Destino.
Se dara de alta al PS Paga Renta Origen correspondiente al Speedy Origen.

e. En el Speedy Destino se agregaran los PS Dependientes que estén faltando
en el parque.

f.  No existira tratamiento para los PS con Dependencia con Alternatividad que
estuvieran faltando en el Speedy Destino, es decir, si el parque origen posee
dicha inconsistencia (no cuenta con el Dependiente, la conversion arrastrara
dicha inconsistencia.

g. Se poblaran sélo conceptos facturables de tipo periédico y se utilizara el
canal de venta 54.

h. Los Speedy Destino que posean caracteristicas seran cargados en el parque
con valores por default

El detalle de las 16 combinaciones de Migracion Speedy se encuentra en el documento
excel anexado en la PF-02 (Filtrar por RF03).

GESTEL
Impacto PF-01
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PF-04 Migracion Entre Paquetes

REGLAS DE NEGOCIO PARA LA CONVERSION ENTRE PAQUETES
1 EXCLUSIONES

a.
b.

Se validara que el Producto Comercial no posea pedidos en vuelo.

Se validara que el Producto Comercial no se encuentre suspendido.

2 TRATAMIENTO DE PARQUE CONTRATADO

a.
b.

C.

Se dara de baja a todos los PS vigentes en el parque del Perfil Origen.
Se dara de alta a todos los PS que conforman el Paquete Destino.

Se adicionara la alta en parque del PS que activara el descuento de Paga
Renta Origen.

Luego se daran de alta a todos los PS que se encontraban en el Perfil Origen,
siempre y cuando el Perfil Destino pueda contenerlos (Configuracion PCPS),
los restantes quedaran de baja y seran informados a través de un reporte.

En el Paquete Destino se agregaran los PS Dependientes que estén faltando
en el parque.

o existira tratamiento para los PS con Dependencia con Alternatividad que
estuvieran faltando en el Paquete Destino, es decir, si el parque origen posee
dicha inconsistencia (no cuenta con el Dependiente, la conversiéon arrastrara
dicha inconsistencia.

Se poblaran sélo conceptos facturables de tipo peridédico, no se poblaran en
parque concepto facturables aperiodicos. Se utilizara el canal de venta 54

Todos los PS del Paquete Destino que posean caracteristicas seran cargados
en el parque con valores por default. Los PS que ya existian en el parque y
que se logren cargar en el Paquete Destino, también tendran caracteristicas
con valores por default. Sélo los PS Paga Renta Origen tendran un valor de
caracteristica real porque se tendra el valor en el archivo de entrada del
proceso de migracion masiva.

Existen lineas cuya variable de configuracion de precio es el TIPO de USO;
por lo tanto si la linea destino posee la misma variable, esta se respetara, en
caso contrario se asignaria el precio que esta linea destino posea.

El detalle de las 43 combinaciones de Migracion entre Paquetes se encuentra en el
documento excel anexado en la PF-02 (Filtrar por RF04).

GESTEL

Impacto PF-01
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PF-05 Migracion Monoproductos Linea / Speedy a Paquete Duo

REGLAS DE NEGOCIO PARA LA CONVERSION ARMA PAQUETES
EXCLUSIONES

a. Se validara que el Producto Comercial no posea pedidos en vuelo.

b. Se validara que el Producto Comercial no se encuentre suspendido.

2. TRATAMIENTO DE PARQUE CONTRATADO
Se dara de baja a todos los PS vigentes en el parque del Perfil Origen.
b. Se dara de alta a todos los PS que conforman el Paquete Destino.

c. Se adicionara la alta en parque del PS que activara el descuento de Paga
Renta Origen.

d. Luego se daran de alta a todos los PS que se encontraban en el Perfil Origen,
siempre y cuando el Perfil Destino pueda contenerlos (Configuracion PCPS),
los restantes quedaran de baja y seran informados a través de un reporte.

e. En el Perfil Destino se agregaran los PS Dependientes que estén faltando en
el parque.

f. No existira tratamiento para los PS con Dependencia con Alternatividad que
estuvieran faltando en el Perfil Destino, es decir, si el parque origen posee
dicha inconsistencia (no cuenta con el Dependiente, la conversion arrastrara
dicha inconsistencia.

g. Se poblaran sélo conceptos facturables de tipo periédico, no se poblaran en
parque concepto facturables aperiodicos. Se utilizara el canal de venta 54

h. Todos los PS del Perfil Destino que posean caracteristicas seran cargados en
el parque con valores por default. Los PS que ya existian en el parque y que
se logren cargar en el Perfil Destino, también tendran caracteristicas con
valores por default. Sélo los PS Paga Renta Origen tendran un valor de
caracteristica real porque se tendra el valor en el archivo de entrada del
proceso de migracion masiva.

i. Existen lineas cuya variable de configuracion de precio es el TIPO de USO;
por lo tanto si la linea destino posee la misma variable, esta se respetara, en
caso contrario se asignaria el precio que esta linea destino posea.

El detalle de las 259 combinaciones para armar Paquetes de Duos y Trios se
encuentra en el documento excel anexado en la PF-02 (Filtrar por RFO05).
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PF-06 Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion Bloqueo

Migraciones de Control a Abiertas
o Hacia Linea Semiplana y Tarifa Plana Local

®  Se cargara al parque del cliente los bloqueos Moviles, DDI y DDN. Para los
bloqueo DDI y DDN se cargara el PS mascara Bloqueo LD.

o Hacia Linea Tarifa Plana Nacional

= Se cargara al parque del cliente los bloqueos Moéviles y DDI. Para el PS DDI se
cargara el PS mascara DDI-COM.
= No se cargara el bloqueo DDN

Migraciones de Abiertas a Abiertas

Se cargaran al parque los bloqueos que el cliente tenga al momento de la migracion.
Los bloqueos que se consideraran son Bloqueos Moviles, DDI, DDN, mascara
Bloqueo LD y mascara DDI-COM

PF-07 Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion Planes de Larga
Distancia

Migraciones hacia Tarifa Plana Local

e Para atender el RF “Si al momento de la migracién los clientes tienen contratado
una Bolsa de Soles se le dara de baja a dicho plan” .

e Para atender el RF “Se mantendran los siguientes Planes Contratados: Plan
Control, Planes Multidestino”

Migraciones hacia una Tarifa Plana Nacional

e Para atender el RF “Si al momento de la migracion los clientes tienen contratado
una Bolsa de Soles se le dara de baja a dicho plan”

e Para atender el RF “Si cuentan con una Plan Premium de LDN se le dara de baja
al momento de la migracion.”.
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e Para atender el RF “Se mantendran los siguientes Planes Contratados Plan
Control , Planes Multidestino, Plan Control Celular.”.

PF-08 Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracién de SVA’s

TRATAMIENTO EN LA MIGRACION

1. Los SVA's del Producto Origen que ya existan en el Producto Destino seran
excluidos de la migracién.

2. Los SVA's del Producto Origen que no existan en el Producto Destino seran
dados de alta en el parque del cliente, siempre y cuando existan en la
configuracion de PS permitidos para el Producto Destino (Configuracion
PCPS). Los PS que no se puedan dar de alta seran informados en un reporte.

PF-09 Consideraciones Comerciales para el Proceso de Migracion Otras Validaciones
Comerciales

VALIDACIONES COMERCIALES
1. Se validara que el Producto Comercial no posea pedidos en vuelo.
2. Se validara que el Producto Comercial no se encuentre suspendido.

3. No aplica las restricciones de acceso.

PF-10 Requerimiento de Explotacion de Informacion

Fuera de Alcance. Se debe de gestionar directamente con responsable del
Datamart para su gestion.

PF-11 Facturacion

Si bien es cierto se estarian creando un promedio de 400 descuentos, se estan
solicitando la creacion de 9 COFAS

Descuento Promocional Linea x 1 Mes
Descuento Promocional Linea x 2 Meses
Descuento Promocional Linea x 3 Meses
Descuento Promocional Speedy x 1 Mes
Descuento Promocional Speedy x 2 Meses
Descuento Promocional Speedy x 3 Meses
Descuento Promocional Paquete x 1 Mes
Descuento Promocional Paquete x 2 Meses
Descuento Promocional Paquete x 3 Meses

e estas 3 glosas en el Excel se encuentran repetidas
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Ya que los meses forman parte de las caracteristicas del producto, se partira de la
premisa, que las glosas pueden ser definidas como "Tipo Caracteristica”

Bajo esta premisa las cofas a configurar se reducirian a 3.

Descuento Promocional Linea ##HEHHHHE
Descuento Promocional Speedy ##HHIHHEHE!
Descuento Promocional Paquete #HHEHEHI#

Donde #HtHHIRHE, es la variable de caracteristica.

No existe cambio en los Formatos de Factura, los Descuentos se muestran en la
primera Seccién sea
Servicios del Mes 6
Si sin Duos — Trios en la seccion Otros Servicios del Mes.

IMPORTANTE

Si bien es cierto este tipo de glosa es parte de Atis, se hace necesario antes de
iniciar este proyecto, el realizar una prueba de concepto, el cual debe ser solicitado por
medio de un nuevo requerimiento previo al inicio de este proyecto.

Este nuevos requerimiento puede tener 3 resultados :

1. Satisfactoria =>> Bajo esta premisa comprobariamos que esta glosa de
caracteristica, es soportada y se puede dar el GO al proyecto

2. Observacion =>> La prueba no fue satisfactoria, se han encontrado errores,
los cuales deben ser tramitados con CDB y esperar solucionar el problema, se
debera de generar una ITG, la cual a su OK y el pase respectivo a produccion,
se podria dar el GO al proyecto.

3. Sin solucion =>> Si por algun motivo CDB, no puede realizar un cambio o no
reconoce un error en el tema, se deberia de solicitar una mejora, la cual
implicaria una gestion de Mejora y llevaria su tiempo en ejecutarla y enviarla,
NO se podria dar el GO, esto implicaria una reestructuracion de la propuesta,
ya que para poder cumplir con la glosa, nos obligaria a crear 800 descuentos
mas y por tal motivo 800 Ps mas, haciendo un total de 1,200 descuentos y PS
descuentos con las 9 glosas indicadas en el IVDR.

PF-12 Averias
GESTEL
Impacto PF-01

Puntos de Interfaz

PI-1 Punto de Interfaz 1: Titulo del Punto de Interfaz

No presenta punto de interfaz
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Puntos de Validacion

No aplica

ENTREGABLES

Los requisitos de documentacion técnica funcional a proporcionar estan definidos por el
Modelo integrado de madurez y capacidad, conocido como CMMI.

Los productos o entregables que emita el equipo del Requerimiento en determinado
momento, deben considerarse versiones incompletas y significativamente perfectibles a
medida que avanza el Requerimiento. Sin embargo, la emision de estas versiones resulta
necesaria para realizar un control de resultados y aportar retroalimentacion. La generacion
de diferentes versiones constituye un proceso iterativo a medida que evoluciona el

Requerimiento.

Los productos o entregables se emiten mediante versiones a lo largo de todo el
Requerimiento (cada version presenta el nivel de madurez de conceptos logrado por el
equipo del Requerimiento en un momento dado).

ENTREGABLES DEL PROYECTO

En este acapite también deberan listarse los entregables productos de la gestion del
proyecto en su ciclo de vida.

Codigo Entregable

Descripcion

PR23020

Entregable Configuracion

PR23020 Software Producido - Migracion

PR23020 Software Producido - Control Vigencia -

PR23020 Software Producido - Regresion

PR23020 Software Producido - Peticiones Mov. Paga Rta Origen -
Regresion

PR23020 Software Producido - Gestel

PR23020 Configuracion Facturacion

PR22030 Consolidador de combinaciones de Migracion

PR22030 Estructura Archivo INPUT - ATIS

PR22030 Disefo de Procesos - DT

PR22030 Entregable DT / Mapeo Migracién

PR22030 Entregable DT Control Vigencia

PR22030 Entregable DT Regresion

PR22030 Entregable DT Regresion

PR21031 Entregable Pruebas Unitarias

PR21031 Entregable Pruebas Unitarias

PR21031 Informe de Pruebas Integrales - Gestel

PR8120 Informe de Soporte Pruebas Facturacion

PR8120 Entregable Pruebas Usuario
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GESTION DE RECURSOS

ORGANIZACION DEL REQUERIMIENTO

Para el Requerimiento se contara con un esquema de organizacién y administracion
flexible, agil y que facilite el flujo de informacién y la toma oportuna de decisiones para
permitir el avance del Requerimiento o corregir sus desviaciones.

De esta manera, la organizacién de Requerimiento cumplira con ciertas caracteristicas

minimas como las siguientes:

a) Elflujo de decisiones e informacién se hara a través de la organizacion
designada explicitamente por Telefénica y liderada por el jefe escogido para el

Requerimiento.

b) Sera substancialmente plana y orientada a procesos para permitir la sinergia
del trabajo de grupo interdisciplinario.

ROLES DEFINIDOS DEL REQUERIMIENTO

Rol de la Direccion Gestion de Sistemas

ROL

FUNCIONES

Director de Sistemas

Nombre del Director de Sistemas

Teléfono

Funciones

Dirigir el proyecto desde la perspectiva de alto nivel
en la Direccién de Sistemas.

Representa la autoridad maxima dentro del proyecto.
Responsable de la toma de decisiones al mas alto
nivel.

Gerente de Proyectos

Nombre del Gerente de Proyectos

Teléfono

Funciones

Dirigir el proyecto desde la perspectiva de sistemas
Representa la autoridad maxima de gestién
Responsable del gerenciamiento del proyecto.

Gestor del Cliente

Nombre del Gestor de Sistemas

Teléfono

Funciones

Representa la autoridad en definicion funcional con
alineamiento al negocio

Realiza controles periédicos de avances e informa a
los negocios involucrados

Coordina pruebas con usuario

Realiza reuniones de revision y control de avances y
seguimientos
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Jefe de Proyecto

Nombre del Jefe de Proyecto

Teléfono

Funciones

- Representa la maxima responsabilidad en la gestion
operativa del proyecto

- Representa la autoridad de la coordinacién de las
actividades técnicas dentro del ambito del mismo

- Realiza funciones de cierre de definicion de la
planificacién del proyecto

- Participa en el seguimiento del proyecto supervisando
e informando del grado de avance

- Identifica y gestiona problemas

- Propone la apertura y el cierre del proyecto.

RECURSOS PARA DESARROLLO

Para lograr el éxito en el desarrollo de las actividades del Requerimiento, se
requiere indicar la cantidad de jornadas que se asignaran bajo la actual Propuesta de

Solucioén.
Proveedor 1 272
Proveedor 2 19.5
Proveedor 3 140.5
Testing 85
Cantidad de Jornadas 517

CAPACITACION DEL EQUIPO DE PROYECTO

<<8Si la solucion amerita que el equipo del proyecto tenga conocimientos especializados en
alguna herramienta o software de sistemas, para su desarrollo, especificar el tipo de capacitacion que

debe de recibir.

RECURSOS DE HARDWARE

Concepto

Disponibilidad

laboratorio.

Instalaciones
eléctricas.

' Tomas estabilizadas y con linea a tierra en nimero

Ambiente de pruebas y | Equipado con una red independiente, durante la etapa de

pruebas.

coincidente con las unidades de computo asignadas al

| equipo de Requerimiento; durante todas las fases del mismo.

Instalaciones de Red.

 Estacion de trabajo.

| Tomas dobles en numero coincidente con las unidades de

| computo asignadas al equipo de Requerimiento. B
Modulos compuestos por un ‘escritorio+silla’ en numero

| coincidente con el personal asignado al equipo de

| Requerimiento; durante todas las fases del mismo.

Servidor de Base de
Datos (Desarrollo).
Licencias de Motor de
Base de Datos.

Acceso exclusivo y sin limitaciones, al segmento/servidor que
almacenara la data con la que interactuara el sistema.

Licencias cliente en numero coincidente con la cantidad de

. ' personal que va a realizar las pruebas.
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GESTION DEL TIEMPO

CRONOGRAMA DE DESARROLLO

[=] Gestion del Proyecto

B2F6 Disefio ala Construccion FRONT END
B2F6 Disefio a la Construccion PROVISION
B2F7 Construccion FRONT END
B2F7 Contruccion PROVISION
Configuracion Facturacion
Configuracion COCOFADE
[=] B2F8 Pruebas
Pruebas Testing
Soporte Pruebas testing - Facturacion
(= VALIDACION USUARIO FACTURACION
Validacion Resultados Diaria (A)
Validacion Resultados Cierre (A)
Validacion Resultados Diaria (B)
Validacion Resuttados Cierre (B)
(=) Pruebas Usuario - Comercial
Migracion
Regresion
Peticiones Ampliacion de Vigencia
PR8120 Entregable Pruebas Usuario
= B2F9 IMPLANTACION DE LA SOLUCIOH
Gestion para el Pase
Implementacion de Schedule
Software Operativa en Produccion

GESTION DE CAMBIOS

138.5 dias
10 dias
7 dias
63 dias
59 dias
5 dias
0 dias
61 dias
58 dias
8 dias
29 dias
3 dias

4 dias

3 dias

3 dias
16 dias
8 dias

8 dias
2 dias

1 dia
6.5 dias
4.5 dias
5 dias

0 dias

El procedimiento de Gestion de Cambios comprende las acciones a seguir en la
tramitacion de la autorizacion para poner en practica cualquier variacion en el
desarrollo del Requerimiento, afecten o no su duracion y costo (en cantidad de
jornadas)

Se denomina cambio a cualquier variacion en las caracteristicas de los servicios

descritos en esta propuesta.

Esta variacion, estara sometida a las siguientes limitaciones
Debera pasar nuevamente por ente encargado para su registro y

O

priorizacion.

Debera pasar por Gestion de la Demanda para que emitan el acta de

aceptacion correspondiente.
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o El pedido de gestion de cambio ingresara nuevamente a evaluacion y
generacion de propuesta y plan de trabajo para el soporte correspondiente
en cuanto a tiempos, costos y esfuerzos.

RIESGOS

Durante el desarrollo total del proyecto se evidencias los siguientes riesgos a los cuales
se debe establecer inmediato plan de mitigacion a fin de culminar con éxito el proyecto.

RIESGOS Tipo Plan de Mitigacion
Que la informacion proporcionada Alto |Escalamiento al sponsor para
por los usuarios varie en el tiempo y que las medidas correctivas

esto no sea comunicado oportunamente
al gestor de proyecto y al analista del
team de desarrollo

Que los usuarios no realicen Alto Escalamiento al sponsor
adecuada y oportunamente las tareas para las medidas correctivas
asignadas a ellos (por ejemplo las
pruebas funcionales). Esto podria
devenir en el incumplimiento de los
plazos programados para todo el
proyecto.

ACEPTACION DE PROPUESTA DE SOLUCION
ASPECTOS INICIALES DEL ACTA DE ACEPTACION

El presente anexo representa el "Acta de Aceptacion” de lo definido en el documento que
antecede denominado “PS - Propuesta de Solucion” realizado en base a la solicitud del
negocio descrito.

Este documento representa el compromiso formal de aceptacion del Cliente, documento
que luego de la firma, no debe sufrir modificaciones.

ACEPTACION FINAL (FIRMAS)

Para dar conformidad al “PS Propuesta de Solucion” especificado se requiere las firmas
de las personas indicadas en el recuadro siguiente.

En caso que este documento no contara con las firmas de los mismos o sus

representantes, debidamente autorizados, no se iniciara el plan de trabajo previsto, bajo
responsabilidad de los involucrados de los atrasos que se originen.
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Aceptacion Aceptacion

<Nombre del Gestor> <Nombre del Gerente del Proyecto>
<Gestor lider> <Gerente del Proyecto>
<Direccion a la que pertenece> <Direccion a la que pertenece>
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Anexo 4. Detalle de la Migracion Masiva Ciclo 08.04

~—ATIS—

—

[ 7 Abril ] [ 8 Abril J [ 9 Abril ] [10A:brll J [ 11 Abril ]

8pm
Valldaclén Grupo 1 —p—egm
Conversion de 10pm 7am
Parque ATIS Grupo 1 -
=
Generacion de 8pm 6am
00.SS Grupo 1 —_—

Anexo 5. Resultados de la Migracion Masiva Ciclo 08.04

- lientes a Convertir _

RESULTADOS CONVERSION

EXCLUSIONES

Validacion Gestel
1 [Excluidos por validaciones en Gestel 3,126

Validacién ATIS
2 |Excluidos por % de descuento errado 15
3 |Excluidos por ciclo errado 4
4 |Excluidos por Pedidos Pendientes en Atis 3,835
5 |[Excluidos por Estado Suspendido o en Baja 6,181
6 |[Excluidos por Incompatibilidades y Calidad de Datos 3,800
7 |Rechazos en Proceso Masivo _ _ 1,098

e Se convirtio el 66% del total de clientes del ciclo 08.
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e Se ha excluido el 34% de la planta debido a validaciones realizadas en:
o Gestel
o Atis
Anexo 6. Arquitectura técnica de la Solucion
1. Gestor de la Base de Datos:
Motor de base de datos relacional DB2 V.9.0.
2. Tablas, estructuras de las BDatos:

Tablas del modelo de datos de ATIS que se estan utilizando para la solucion
Migracion Masiva :

- PSCYPSMT

-  PQPSPAMT

- PQOCPAMT
PAGSPDT

- PEPETIDT
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3. Interrelacion de Tablas (Erwin)

PQPSPAMT

L ps
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PEPETIDT

E
FET_MOT ccl_PET GO INTEGERFIO |

4. Sistema Operativo que se empleo:
Sistema Operativo OS 390 de IBM.
5. Lenguaje de Programacion que se empleo:

Lenguaje de Programacion Cobol 74 para OS 390 de IBM y Lenguaje de

Programacion Java V6.
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6. Arquitectura de sistemas

Validacionde Conversiénde Generaciénde
Facluludades Pargque del Ordenes de
Técnicas Archi Cliente Archivo para Servicio
Archivo Usuario rene par : Generacion
Conversion De Ordenes
B CESTEL [y ATIS

Rechazos Rechazos Rechazos

7. Organizacion del Proyecto

Organizacion del Proyecto

8. Plan de capacitacion:
El plan de capacitacion ha sido dirigido para este proyecto a todos los

canales de Telefdnica del Pert:

Archivo Migraciones
oK
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o Multicentros

. CALL IN: Canal por el cual se aborda a los clientes cuando llaman
a consultar productos de Telefonica a través del 104.

° CALL OUT : Canal dirigido a clientes potenciales identificados por
el Segmento Negocios de Telefénica del Peru

. Agencias Externas: Canales de atencion tercerizados por los

cuales Telefénica oferta sus productos.

El plan de capacitacién ha sido desplegado en talleres efectuados a los
canales indicados a lo largo de un mes de trabajo y ha sido liderado por

personal especializado de | Segmento Negocios.
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9. Moédulos del Sistema:
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10.  Proteccion o encriptacion de datos
La proteccion de datos e informacion en ATIS se realiza a través del IBM
RACF(Resource Access Control Facility), se definen los recursos de
acuerdo a lo que se desea proteger, por ejemplo, para la proteccion de
datos, se han creado grupos con diferentes niveles de acceso en BD tales
como solo lectura, lectura/escritura, bindeo, etc.; asi mismo, para la
aplicacion propia (ATIS online) se han creado recursos de tipo transaccion
asociados a las transacciones reales de las FISES de ATIS, estas se
asignan a los perfiles de usuarios de acuerdo a las necesidades funcionales

de cada pefrfil.
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