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NOTA EDITORIAL: Hace dos aios en Novedades.

“Comprender el Pasado para Predecir el Futuro”

La revista Novedades ha tenido estas dos funciones desde su nacimiento en julio-2002. Ambas tareas son de igual
dificultad. La comprensién del pasado requiere de una investigacion paciente para obtener los datos reales y no el recuerdo
borroso y turbio de la memoria humana. Requiere de una interpretacion multidisciplinaria que utilice herramientas distintas :
tanto numéricas como cualitativas. La prediccion del futuro se convierte en adivinacién si no se dispone del paso anterior.
Esta seccion (Hace dos afios en Novedades) fue creada con el propdsito de releer lo dicho dos afios atras y conectarlo con
el presente. Asi veremos mas claro el sendero que hemos recorrido y nos ayuda a comprender el pasado. Un caso
destacado de “Prediccion del Futuro” se reporta en Novedades No 5 Noviembre-2002 con el nacimiento de varias ilusiones.

Dos afios atras se leian los titulos “Més alla del horizonte” (horizonte limitado por los productos Retail y Wholesale) y un
“Gran Escalon” que se observaria en 4 subtitulos. La primera decia de la necesidad de tener soluciones para el Off-net,
esto sigue siendo una deuda. Sin embrago, las otras tres lineas de pensamiento tuvieron cierto éxito. La segunda era el
desarrollo de software y hardware (perdimos en el intento de desarrollar hardware, pero el éxito en software es resonante).
La tercera linea era el armado de la Comunidad iplan (el iTC, la revista, la Boutique y la Fundacién). En este caso, el iTC ha
sido un éxito, la revista resulto ser una mejora constante en Novedades y los Journal del 2003, la boutique generdé varias
remeras durante el 2003 y la Fundacidn quizas se inicie en el 2005. La linea final era la venta de Servicios Profesionales.
Este articulo premonitorio de hace dos afios es la primer referencia escrita a Io que hoy conocemos como Mayeutia. Ahora
gue tenemos algun indicador de que cosas sabemos hacem os mejor, quizas nos sirva para predecir mejor que vamos a
hacer en el futuro.

1- El 2003: wmas alla del horizonte.

Pero, ¢dénde esté el horizonte? Hasta donde vemos hoy dia el horizonte se encuentra en el marco
de los “50 productos”. Es decir, limitado en los servicios Retal y Wholesale y en algunos casos

C.Card

Telefonia COSsO especiales mediante Soluciones. Sin embargo, durante el tltimo trimestre del 2002 se esta gestando
Residencial Gateway un “Gran Escal6n” que correra el horizonte mucho mas alla de su posicién actual... Entonces, ¢Cudl
GK Master seré la nueva linea del horizonte en el 2003?

1- Productos Off-nety Residencial. Una “Canasta de Productos” (con telefonia incluida) para el
mercado de empresas que se encuentran fuera del area de cobertura esta siendo lanzada en
noviembre. Las tecnologias involucradas seran utilizadas también para el mercado domiciliario
durante el 2003 (lo llamaremos Pack-1). Este es un horizonte largamente esperado...

Canasta Offnet Desarrollo:

Para empresas

2- Desarrollos de software y hardware.Es el start-up de una divisién de Tecnologia dentro de
la empresa de servicios. Diversas circunstancias han llevado a plan a desarrollar software y
hardware adaptado a productos y soluciones. Estos desarrollos seran la base de la expansién en
Retail durante el 2003. Los desarrollos seran patentados y comercializados (ya se ha generando el
producto derivado de la plataforma de Calling Card). Esta es una apuesta tecnolégica de iplan...

Retail
Wholesale

3- Comunidad iplan. La Comunidad iplan incluye varios proyectos simultaneos:

-TC: Se esta generando el iplan Training Center, que cumplira las funciones de unir a la comunidad
mediante el entrenamiento en tecnologias y soluciones afines. Se realizaran eventos periédicos
(cursos mensuales) y un evento especial a fin de afio.

-Revista: Se esta por emitir la revista de iplan con un primer nimero como Anuario-2003 y un
documento bi/trimestral con notas sobre productos, soluciones, casos de estudio, tecnologia, etc,
para ser distribuido dentro de la Comunidad (clientes, prospect, proveedores, etc).

-Boutique: Se trata de la comercializacién de productos de boutique (remetas, materiales de libreria,
etc) de muy alta calidad con la marca iplan.

-Fundacion: Una vieja deuda puede convertirse en realidad en los préximos afios: la Fundacion de
iplan.

Servicios
Profesionales

4

Comunidad
iplan
4- Servicios profesionales. La experiencia adquirida en las redes de Ultima generacién sera
ofertada como servicios profesionales a clientes y operadores que deseen realizar una experiencia
similar.

iTC
Revista
Boutique

Fundacién

En las préximas paginas trataremos algunos de estos topicos.

También Novedades No 5 reportaba la primer comparativa de Margenes de Productos y Repago de Capex. Una costumbre
gue se repetiria al menos una vez al afio. Para quienes gustan de las comparaciones podemos detenernos en el caso del
Pack-4: en aquella época el Capex era de 8700 $ (hoy es inferior a 5200 $), el Margen antes de Amortizaciones era del
30% (hoy es superior al 50%), lo que daba un periodo de repago de 47 meses (hoy es de 16 meses). ¢Cuales son las
razones de esta mejora sustancial? Ademas de la baja en Capex que se ha reportado en varias oportunidades, tenemos
otras razones variadas: Aumento del precio del Pack en el orden del 10% (de $450 a $490). La reduccion del costo de
Internet en mas del 50% (antes era de 550 u$s). La reduccién del tipo de cambio con el délar de $3.60 a $3 (que afecta a
Internet y el precio de minuto LDI). La educcién de la interconexién local desde $0,01004 a $0,00974. La reduccion del
precio LDI promedio desde 0,088 a 0,070 u$s. Y la reduccion de varios costos internos como ser del Network Operating
cost de 4% a 3%, del Bad Debt de 8% a 5.5%, del Customer Acquition de 10% a 5.9% y del Marketing Fee de 1.5% a 1.1%.
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Expansion de la Zona de Cobertura.
Parte ix;: Mas alla del Macrocentro en Buenos Aires.
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Figura No 1. Arriba se muestra el esquema de densidad de lineas comerciales e

n la zona del centro de Buenos Aires. La

densidad del color es proporcional a la cantidad de lineas comerciales. Debajo en color verde se indican las manzanas con
cobertura parala venta y en azul las manzanas que estan siendo buscadas para nodos de acuerdo con la densidad de lineas
de la base de datos. La expansién se realiza siguiendo la base de datos y la disponibilidad de red. Se observa una expansion
siguiendo las lineas de las Avenidas Corrientes, Cérdoba y Santa Fe.

Esta nota continua la presentada en Novedades No 25 Pag 7
relacionado con la expansion de la zona de cobertura en la
ciudad de Buenos Aires.

1- ,Cémo se planeala pr6xima expansion?

En la Figura No 1 se muestra la zona de cobertura que se
encuentra a la busqueda desde mediados del 2004. Se trata
basicamente de las avenidas principales donde iplan dispone
red de ductos existentes (lo cual minimiza las inversiones en
red). Se realizaran ajustes posteriores de acuerdo con la
disponibilidad de alquileres para la instalacion de Nodos. El

Plan tiene dos cuellos de botella: el primero ligado a la
busqueda de Nodos y el segundo a la construccion de drops.
Para el primer tema se ha contratado a inicios del afio a la
empresa Gestion Compartida que estd haciendo el
outsourcing de las gestiones de alquileres.

2- ¢Cual ser& la evolucion temporal del crecimiento?

En la Figura No 2 se muestra el Gréfico de evolucion de las
manzanas para los afios 2004-2005. Se observa que a
inicios del 2004 existia una diferencia apreciable entre las
manzanas habilitadas (linea verde) y las totales (en negro).
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El plan de reconversion y ampliacion de Nodos desarrollado
durante el primer semestre permitid cerrar la brecha hasta 25 = Nuevas 400
reducirla a un valor minimo. El Plan de aceleracion de

| I - ! ) —s=— Habilitadas il 350
alquileres estd permitiendo el ingreso mensual de varias —=— Total f
manzanas (linea roja en el grafico). 20 74

+ 300
Este Plan tiene previsto un fuerte crecimiento en los 1 250
alquileres hacia fines del 2004, una caida estacional a inicios 15 =%
del 2005 y una recuperacién en el primer semestre del 2005. 1 500
A mediados del 2005 se estaria con una cobertura del orden

de 300 manzanas. Desde ese punto el crecimiento depende 10

del Budget-2005 en preparacion. Puede continuar el K{f“/ 150
crecimiento constante hasta alcanzar 400 manzanas a fines ]\ 4 100
de afio o reducirse el crecimiento para llegar a 350 5 VA o
manzanas. \j u 1 50
Hacia fines del 2005 se puede esperar una cobertura 0 — 77— 0
superior a la indicada en la Figura 1, donde se pueden contar S I 3 3 388 88 81 38

cerca de 300 manzanas de cobertura (entre las habilitadas y ® 3 23 2 2 ¢ 5 53 2 3
aquellas que estan a la basqueda). Ww = s 7 o zuw = s 7 0 =z

Figura No 2. Evolucién esperada para los afios 2004-2005 en
la cobertura de manzanas en Buenos Aires.
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Figura 3. Arriba se muestran las manzanas con més de 128 lineas comerciales, ocupan toda la zona con cobertura actual.
Debajo se muestran las manzanas correspondientes a las zonas entre 32-64 y 64-128 lineas. Se observa que involucra las
areas que se encuentran en el Plan de Cobertura 2004-2005 (a completarse en el primer semestre del 2005). El pr6ximo
paso deberia ser Belgrano y Palermo.



100 H
Promedio Lineas Comercial por Manzana
80+ H H H
601 M H ]
OHAHHHHHHEHHHH
20 HHHHRFEHEHRRFHH
~N B &=
SN A 9 PPN B 9N &N 9 9 -9 —
NN AN A SN NN agﬁq
0 T 1T 1T 1T 1T 1T "1T "1 "1 T 71
- = © ©C @© 8 ®© O < @ . n © o =
goo-gngongE\ch-gwgu\gm
c:;momcm—oLzswCE_mcg
m:gmvagw&‘cgcmmwzn-ﬁmo
S 8 8 & 5 g @ T s &3 EZE S 573
5 © & O m o oS = = S @ - 3 w
= 5 = = 5 ]
= s g < = o
[an]
= =

Figura No 4. Comparativa de potencial de mercado. Arriba el ranking de las

zonas bajo estudio medido en el Promedio de Lineas telefénicas Comerciales

para cantidad de manzanas similares. Se muestran zonas de Buenos Aires,

localidades del GBA y ciudades del Interior. Por ejemplo, microcentro tiene un
promedio de lineas comerciales de 397 en 100 manzanas, mientras que Mar del
Plata tiene 52 lineas promedio en 30 manzanas. Debajo se muestra las zonas de
mayor densidad de lineas residenciales en Barrio Norte y las Avenidas Santa Fe

y Cabildo.

3- ¢Hacia donde es el préximo paso de
expansion?

Las alternativas que podemos analizar
son:

-pensando solo en empresas, con la
ayuda de la Base de Datos se puede
bajar ain mas en la calidad de las
manzanas.

-pensando en otro tipo de negocio, se
podria llegar a las mejores manzanas del
mercado residencial.

De acuerdo con las Bases de Datos
adquiridas el paso mas interesante para
empresas se encuentra en Belgrano y
Palermo. En la Figura No 3 se muestran
los resultados de las Bases de Datos.
Puede observarse que cuando se baja
un escalbn més en la calidad de las
manzanas (medida en términos de
cantidad de lineas comerciales) aparecen
las zonas de Belgrano primero y luego
Palermo. Para verificar esta alternativa
se esta realizando una investigacion mas
detallada del mercado y de la forma de
distribucion de la red de cobre.

En la Figura No 4 se muestra la
comparativa de zonas bajo estudio. Se
indica la cantidad Promedio de Lineas
Comerciales por Manzana para una
cantidad de manzanas similar. Para los
casos de Belgrano, Palermo, Lomas de
Zamora y Quilmes la cantidad es de 15
manzanas. Obsérvese que Belgrano y
Palermo resultan ser mas interesantes
gue otras zonas en competencia como
Lomas de Zamora o Quilmes.

Cuando se trata de expandirse a
mercados Residenciales las alternativas
son varias (ver la Figura No 4) y seran
tratadas en otra Nota posterior en
Novedades. Sin embargo, un anticipo
puede observarse en la misma Figura No
4 donde se presenta el plano de la ciudad
de Buenos Aires con el Barrio Norte y las
Av Santa Fe y Cabildo como eje principal
de expansion residencial.




Desde Customer Care para Novedades:

Sobre un sistema de reportes del IVR y

sobre ventas re

alizadas por CC.

1- Sistema de reportes del IVR en Customer Care.

2 NMS-ControlPanel - Microsoft Internet Explorer
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Figura No 1. Principales pantallas del Sistema de Reportes del IVR segmentado por fecha, hora y resultado de la llamada.

Ambas Notas han sido un aporte de Pablo Casal para
Novedades.

En septiembre se culmin6 la implementacion del nuevo
sistema de reportes del IVR utilizado en el Centro de
Atencion al Cliente de iplan. Los reportes basicos que hoy
pueden obtenerse nos permiten conocer por ejemplo, del
total de llamados recibidos; que cantidad fue atendida, que

cantidad fue recepcionada por el voice-mail y que cantidad
no fue atendida debido a que el cliente corto la conexién
antes de que lo hiciéramos.

Con estos valores se calcula autométicamente uno de
nuestros principales ratios de calidad que es el “porcentaje
de atencion”, que indica cual es el promedio mensual de
llamados atendidos en forma personalizada sobre el total de



llamados, ya sea en condiciones normales de trabajo o
durante los picos generados por los ‘masivos”. Esta
estadistica se obtiene en forma global y también
segmentada en Grandes Cuentas, Operadores, Prestadores,
Cuentas Especiales, Pymes y Consumers.

Otro dato muy importante para nuestra gestion es el “tiempo
medio de espera en cola”. Este parametro es uno de los que
incide fuertemente en el porcentaje de atencion, ya que los
clientes desisten de su comunicacion si la espera para ser
atendidos es extensa. Este indicador también puede
obtenerse segmentado.

En lo que hace a la medicién de la performance interna del
sector, las estadisticas pueden obtenerse por cada centro de
atencion. Por una cuestion de eficiencia, nuestro Call Center
se ha dividido en pequefios centros de atencion: Help Desk
técnico, Help Desk Administrativo, Help Desk Comercial, etc.
Toda la informacién puede obtenerse en un informe
detallado diario o en un resumido correspondiente al
acumulado mensual.

El trabajo de disefio de esta importante herramienta fue
realizado integramente por personal de nuestra éarea de
Sistemas, entre quienes quiero mencionar y agradecer a
Diego Cervo, Juan Manuel Marek, Gabriel Vivas y a Diego
Francia quien coordina y dirige toda la labor de los
anteriores. En este momento se esta trabajando en el disefio
de algunos reportes adicionales y nuestro proveedor de IVR
esta comenzando la implementacion del sistema de
grabacion de llamados.

“masivos” que generen un pico de llamadas fuera de lo
normal, los deja sin posibilidades de atencion y se
distorsiona la estadistica mensual por completo. Se
producen dos fendmenos a la vez; pico de trabajo ya que
hay que reparar urgente la averia masiva, y pico de llamados
originados por esa averia.

En lo que va a ser la segunda etapa del plan de calidad se
va a presentar un analisis para evaluar entre todos que
contemple la atencion 7x24 realizada por Customer Care.

Cuando nos ocupamos del Porcentaje de atencién
segmentado por tipo de cliente encontramos los siguientes
resultados: ElI Porcentaje Promedio de Atencion a
Operadores es del 100% y para Prestadores es del 87%.
Para Grandes Cuentas el porcentaje es del 84%, igual que
para Cuentas Especiales. En Pymes el porcentaje promedio
es del 88%. El Porcentaje Promedio de Atencién de
Consumers es del 80%.

En la Tabla adjunta méas abajo se muestra el Tiempo
Promedio en la Cola de Espera. Es el tiempo medio que
demora en ser atendido el llamado de un cliente, en los
distintos centros de atencion, a partir de quese selecciona la
opcidn correspondiente en el menu del IVR. Asi por ejemplo,
para la cola de Grandes Cuentas (CGC) en el call center de
Customer Care se recibieron 630 llamados cuyo promedio
de espera en cola fue de 40,08 segundos y para la misma
cola el NOC recibio 67 llamados y el tiempo promedio de
espera en la cola fue de 55,7 segundos. El promedio global
de los 697 llamados fue de 42 seg.

Veamos ahora algunos resultados. En la Tabla adjunta mas Cliente que selecciond cola HDT:
abajo se muestra un reporte con las estadisticas del mes de CAC NOC Totales
septiembre 2004. Algunos resultados basicos se resumen a Llamadas 4262 282 4544
continuacion. Promedio en cola 64.64 80.24 65.61
Si analizamos el porcentaje de atencion global se tienen los Cliente que seleccion6 cola CGC:
siguientes resultados: El Porcentaje Promedio de Atencién CHC NOC Totales
General del mes fue del 85%. Cuando se toma el Porcentaje Llamadas 630 67 697
Promedio de Aencién de Customer Care (entre las 8 hs y Promedio en cola 40.08 553 4154
las 20 hs del mismo mes) es de 88%. El Porcentaje Cliente que seleccion6 cola HDA:
Promedio de Atencidn del NOC (desde las 20 hs hasta 8 hs) CAC NOC Totales
es del 49%. Llamadas 1480 0 1480
Promedio en cola 55.26 0 55.26
El porcentaje de atencion del NOC es normalmente bajo " m—
debido a que su dotacién en el horario de 20 hs a 8 hs esta Cliente que seleccion6 cola HDC:
destinada a la vez a tareas de atenci6n y reparacién de CAC Noc Totales
averias. El punto principal en cuestién es que dicha dotacién Llamadas 1202 0 1202
., . Promedio en cola 47.34 0 47.34
es calculada en funcidn de la media de llamados que se
reciben en ese horario, pero ante la existencia de uno o dos
Totales por Horas
1 2 3 4 5 6 7 8 ¢ 10 1 12 B W 5 B 7 18 19 2 21 22 23 Totales
9 [ nf 7 ]3] 4 5 | a7 | 120 | 689 f 1331 | 129 | 1422 | 1014 | 1023 | 1061 ] 879 | 896 | 355 | 243 | 159 | 120 | 66 | 222 | 11084
7l o 6] 12] 4 4 | 16 | 108 | 615 § 1163 | 1098 | 1241 | 873 | 883 | o4 | 780 | 773 | 206 | 212 | 132 | 106 | 41 | 27 | 9399
1 0| 0|1 0 2 1 o) 4 oo ] s 5] 5] ) 6 14| x| B8] 15| 6 | 2 4 33| W
Perdided 114 | 1 Y 4| 1) 8 | 54 | | w6 ] 1] 16 18] 7] | % | 3 | 16| 20 ] 2t | 21| 162] 1443
oper.log] 0 | 0 0] 0] o0 0 0 | w | uo | 235 | 249 | 29 | 67 | 210 | 229 247 | 236 |24 | w | 46| 5[ | 1] 1
%atencion| 17% | 89% | 82% | 86% [ 40% | 100% | 80% [ 4% | oo | aos | 87 | e | ome | e6% | 6% | 89% | 90w | 86% | 83% | 7 | 83 | &% | 62 | 1w | &%

Figura No 2. La Tabla inferior muestra la cantidad de llamadas con distribucion horaria. Se indica las llamadas atendidas y las
perdidas. El porcentaje de atencién es horario. El Call Center funciona de 8 a 20 hs y desde 20 a 8 hs las llamadas son
atendidas por el NOC. Arriba la Tabla muestra el promedio de tiempo en la cola de espera del IVR.
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2- Ventas realizadas desde Customer Care
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Desde fines del afio pasado se decidio, junto con Ventas,
que Customer Care se hiciera cargo de gestionar la venta de
un “set” de pequefios productos yfeatures sobre la base de
clientes instalados. El objetivo fue diverso; por un lado
quitarle al ejecutivo esta carga de trabajo puesto que se trata
de productos o features de recurrentes o no recurrentes muy
pequefios. Por otro lado, era muy normal que la falta de
estos features generara reclamos por parte del cliente ya
que afectaba el funcionamiento de sus productos, este es el
caso, por ejemplo, del servicio DNS o del i-host express.

A partir de esto se hizo un trabajo con el &rea de Procesos,
acordado con Ventas, para poseer sobre dicha cartera un
modelo de solicitud preimpresa que se obtiene de Tenfold y
le permite al cliente gestionar una compra on-line. A su vez,
se gestion6 con Cobranzas que para esta misma cartera el

“riesgo crediticio” pudiéramos hacerlo Customer Care de
modo de poder resolver todo en el acto.

Quienes se ocupan de gestionar el HDC (Vanina Piccone,
Pamela Cufia y Daniel Ferri), han logrado los resultados que
se ven en la evolucion de ventas mes a mes adjunto. En lo
que hace a la facturacion acumulada desde principio de afio
a la fecha, entre no recurrentes y recurrentes, estamos en un
valor de 224 k$.

Esta experiencia de llevar nuestro modelo de ventas
transaccionales a uno més simple y econémico, que a la vez
es muy eficaz, ha dado un gran resultado y es asi que se
esta trabajando para poder aplicarlo, en la medida que se
pueda y con las modificaciones necesarias, a la cartera de
productos packs mas pequefios.




Nuevas funcionalidades de la
Plataforma de Calling Card v3.0.
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Esta operativa la tercera version de la Plataforma de Calling
Card. Para determinar las funcionalidades que deberia
cumplir se designaron interlocutores en cada area, quienes
recolectaron los requerimientos y los transmitieron al area de
Desarrollo. Se controla que sean aplicables técnicamente, se
coordina para que todos sean coherentes entre si y se
realizar una validacion de dichos requerimientos para su
posterior implementacion.

La plataforma de acuerdo con la figura adjunta contiene las
siguientes partes:

-Service Provisioning Module (SPM). ElI SPM permite el
provisioning para todas las funcionalidades de la plataforma.
El provisioning pude realizarse de dos formas. La primera es
mediante una Interfaz Web, la cual se accede mediante
usuario y contrasefia y la segunda mediante un protocolo
propietario de iplan, el protocolo RMP.

-Billing Service Module (BSM). EI BSM permite darle
“Inteligencia” al IVR, y generar la informacion necesaria
sobre las llamadas.

-Data Base Module (DBM). El BDM lleva a cabo el manejo
de los datos basandose en una base de datos MySQL.
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Los requerimientos solicitados por cada area han sido los
siguientes:

Ingenieria. Solicité disponer de Informaciéon acerca del
trafico entrante y originado por la plataforma por cada
NASGW vy discriminado por cliente.

Operaciones. Ha solicitado que cada tabla de tasacién se
debe poder aplicar a méas de un lote. Se debe poder generar
varios PIN o Lotes simultaneos. Se debe poder borrar solo
aquellas tablas que se necesitan (no todas). Se debe poder
visualizar las tablas de destinos via Web. Se debe poder
resetaer los CDR’s abiertos. Los CDR’s cerrados por la
interfaz Web deben quedar con una marca para poder
identificarlos.

En la pagina Web de modificacion de PIN y en la de Carrier
alternativos se debe poder aplicar filtros. Se pidi6 que el
nombre de lotes de alta se asignen automaticamente y que
no lo tenga que agregar el operador para evitar errores. Que
en la Web se detalle en la parte de usuarios que tipo de
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perfil tiene cada usuario. Que no se puedan crear mas PIN
en la asignacion de lo que tiene limitado el lote.

Entre varios otros requerimientos se agrega, que antes de
cargar las tablas se verifique si ya estan cargadas para no
duplicar los datos. Deberia aparecer el precio de la tarjeta en
los lotes para saber cual es el crédito inicial de cada PIN. La
creacion automatica de los clientes que requieren LDN y LDI
alternativo (por ejemplo altas autométicas por Tenfold). Se
agregara un campo a la interfaz con Tenfold para que lo
indique en caso que se requiera.

Procesos. Solicité que debe existir la opcién de exportar los
PIN encriptados (pass Admin). Que solo el usuarios
administrador puede cambiar el crédito de un PIN; debiendo
ingresar una referencia (tenfold). Que los passwords deben
estar encriptados en la base de datos. Que si un usuario
pierde la password solo se la puede blanquear. Que h
pagina Web debe ser HTTPS. Que bdas las operaciones
mediante la interfaz Web deben quedar registradas. Los
perfiles deben ser configurables mediante unos usuarios
Administrador de Perfiles (solamente Perfiles).

Customer Care. Solicité que debe poder bajar los PIN de
varios lotes. Cuando se consulta un destino la plataforma
debe calcular automaticamente que tabla a aplicar. Debe
quedar registrada la fecha de habilitacion de los lotes. Se
debe poder bloquear el acceso a un usuario Web. Y varias
modificaciones y agregados a los perfiles de usuario para la
interfaz Web.

Marketing. Solicitd la vinculacidn con el Voice mail de ATX.
Se busca interconectarnos con el VM de ATX mediante una
trama que wune ambos equipos marcar ndmeros
predeterminados que enruten la llamada del C.Card al VM.
Solicité ademas asociar un ANI a un PIN para poder pasar
mediante la Web o el IVR del C.Card, un saldo desde un PIN
a un ANI. De esta manera el ANI comienza a funcionar como
una call-thru con el saldo del PIN.

e
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Se solicita que tengamos un vencimiento seteable por
Tarjeta y/o cliente en la plataforma luego que el nimero de
PIN de la misma realice su primera llamada. La idea es que
las Tarjetas C.Card tengan un vencimiento seteable desde el
inicio del cliente en la Plataforma. El mismo se informara al
NOC via tenfold (mediante un feature). Si es un Call-thru, el
feature dird, sin vencimiento. Lo mismo sera para las tarjetas
tipo recargables. Para el resto, se fijara un valor en dias que
indicaré el vencimiento luego del primer uso.

Crear un limite en pesos de consumo por cliente C.Card. Por
ejemplo, a un cliente que compra el servicio de call-thru, y le
queremos limitar el consumo del total segln la cantidad de
pesos que depositd, independientemente de los limites de
cada uno. Hay que tener en cuenta en este tema y en las
recargas que exista una interfaz para administrar este limite
por Tenfold y/o por Web.

Sistemas. Solicit6 activar una alarma si no se generan los
archivos de consumos o no se copian al FTP, con 15 dias de
backup de los archivos. Ademas, el control de archivos y el
perfil de usuario para la interfaz Web (usuario para ver
estadisticas, para poder evaluar el crecimiento de la
plataforma).

Facturacién. Requiere una Interfaz Web para visualizar
operaciones por RMP. Todos los clientes que realicen
operacion por el protocolo de administracion remota, se
debe poder visualizar desde la interfaz Web (como tiene el
cliente Norte). Perfil de usuarios para la interfaz Web que le
permita ver solo la parte de RMP.

Ventas. Requiere la posibilidad de cambiar las tablas sin
baja del servicio. Ver las tarifas y montos desde la Web para
el cliente. Tener una Interfaz Web para ver operacion de
RMP. En los Perfiles de usuarios wver las Tarifas y
estadisticas de trafico
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Hojas sueltas...

Pequefias noticias o andlisis, pero de gran interés.

1- Nuestro trafico de ISP-Free
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La Encuesta de Proveedores de Acceso a Internet que publico el Indec en septiembre 2004 entrega algunos datos de interés.
Contrastado contra nuestros datos, tenemos que durante el mes de Junio hemos superado el 10% del tré&fico total del
mercado dialup. En las curvas se muestran los datos del Indec y de iplan y las lineas de tendencia de dos afios. Ademas,
nuestros usuarios navegan una media de 9,2 hs/mes frente a las 7,33 hs/mes promedio del mercado. Esto se debe a que el
32% de nuestro trafico corresponde a dearriba.com, donde existe un incentivo tangible (es un aporte de Matias Kisiel).

2- ; Porqué Telefonia-IP en lugar de la tradicional?

1- ;Porqué usar Telefonia-IP desde el punto de vista del
Proveedor del servicio (Operador telefonico)?.

-Por la posibilidad de disponer de una sola red de transporte
para Internet (de banda muy ancha) y Telefonia. Esto no es
absolutamente cierto para las tramas E1 debido al alto costo
de los gateway E1.

-Por el Capex en u$s/linea decreciente en el tiempo: En los
ultimos afos se redujo desde 924 u$s/linea en el 2001 a 424
u$s/linea en el 2003.

-Porque el Modelo de Nodos de Manzana tiene Capex
incrementales: La inversion inicial es muy baja frente a los
Nodos SDH con tecnologia TDM. Las inversiones se

dosifican dependiendo del numero de clientes vendidos.

Este Modelo es el Unico aplicable para la distribuciéon con
cobre debido a la ocupacion del subsuelo.

-Porqué la Calidad de Servicio de la Telefonia-IP es similar a
la Tecnologia TDM. Existen algunas desventajas en cuanto
hace a confiabilidad de los equipos basados en Software
(servers).

-Se tiene la posibilidad de ofrecer servicios desde 1 linea.
Mucho més caro o incdmodo en el modelo CPE o con TDM
(multiplexores V.5).

-La posibilidad de ofrecer numeracion fuera del area local,
generando VPN entre diferentes localidades. Es el modelo
de Arraiga, Vonage, etc. Genera ndependencia del area
geografica.

-Posibilidad de Desarrollo a medida de productos. Posible
gracias al uso de protocolos standard abiertos.

-Posibilidad de Venta de Tecnologia y Knowhow en un
terreno nuevo.

-Los proveedores de equipos estan migrando a Telefonia-IP.
Falta de continuidad a futuro para TDM.

11
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-La posibilidad de usar la red de transporte més difundida
mundialmente (uso de la Internet para el transporte).
Posibilidad de usar accesos de banda-ancha diferentes y de
terceros operadores (ADSL, etc).

-Convergencia Triple-Play e Integraciéon con servicios de
Internet. Posibilidad de aprovechar una red para la
convergencia con TV y VoD (vides on Demand). Posibilidad
de integrar la telefonia a otros servicios sobre la PC (outlook,
MSM, etc).

2- ¢Porqué usar Telefonia-IP desde el punto de vista del
Cliente?.

-La posibilidad de cambiar de proveedor con Telefonia-IP no
es una limitacion. Independientemente de la cantidad de
lineas y tecnologia de la PABX.

-Se tiene la posibilidad de migrar en el futuro a una PABX-IP.
Cuando las inversiones sean mas razonables.

-Es posible aprovechar posibles ventajas derivada del uso
de la PABX-IP. Integracion de la red LAN y Telefonia.
Cableado  Unico. Servicios de Valor Agregado.
Mantenimiento integrado a la LAN.

-Posibilidad de generar una red interna con numeracion de
distintos paises o areas. Reduccién de costos en Larga
Distancia. PABX virtual en distintos paises o ciudades.
-Posibilidad de utilizar diferentes accesos (Softphone, CPE,
lineas analdgicas). Accesibilidad en cualquier lugar de la
Internet.

3- Crecimiento de clientes por franja de facturacion.

700 H
60%
50% *>
600 40% H
30% f/ \\
500 LN 20% l\ /\ 7/ 7/A\ % 5 |
10% N \\'/4§__f _\__/____
400 O% 200a I 300a I 400a ISDOa I 600a I 700a 800a 900a 1000a 1100a 1200a\1300a/[&00 a 1500a \BDOj 1700a 1800a 1900a I
_10% 299 399 499 699 799 899 999 1099 1199 1299 1399 1499 1599 \/ 1799 1899 1999
-20% A
300 $ 1
-30%
200
100
200a 300a 400a b500a 600a 700a 800a 900a 1000a 1100a 1200a 1300a 1400a 1500a 1600a 1700a 1800a 1900a
299 399 499 599 699 799 899 999 1099 1199 1299 1399 1499 1599 1699 1799 1899 1999
$0 a $999 Mar-04 Abr-04 May-04 Jun-04 Jul-04 Ago-04
Cant.Clientes 2649 2700 2828 2870 2941 3169
Pesos $1.133.764| $1.168.757 | $1.203.559 | $1.213.413| $ 1.263.569 | $1.330.822
Promedio x Cliente $428 $433 $ 426 $423 $430 $ 420
% sobre total facturado 19% 18% 20% 17% 19% 19%
$1000 a $1999 Mar-04 Abr-04 May-04 Jun-04 Jul-04 Ago-04
Cant.Clientes 417 423 415 469 462 452
Pesos $ 581.833 $593.058 $580.867 $649.882 $ 633.024 $633.917
Promedio x Cliente $1.395 $1.402 $ 1.400 $1.386 $1.370 $1.402
% sobre total facturado 10% 9% 10% 9% 10% 9%

Se muestra la distribucion de la cantidad de clientes en franjas de facturacion de a 100$. En los 6 meses analizados se
observa un crecimiento en todas las franjas de facturacion. La distribucién es normalmente la misma en cada mes, con el
correspondiente incremento. El incremento (la curva insertada) se mantiene entre el 10 y 20% en el semestre analizado (con
algunas excepciones). Se nota una pendiente leve de crecimiento de las pequefias facturaciones respecto de las grandes.
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_4-iplan comparado con los otros operadores.

Facturacion 2001 Facturacion 2002 Facturacion 2003

% Voz % Datos MM $ % Voz % Datos MM $ % Voz % Datos MM $
ATT - - 18 63 37 57,5 65 35 60
Comsat - - 38 5 95 41 20 80 52
Impsat Argentina - - 130 18 82 200 20 80 180
Metrored - - 23 15 85 18 25 75 31
Sky Online - - 7 5 95 18 20 80 25
Techtel - - 15 60 40 50 50 50 90
iplan - - 7.2 60 40 27,5 60 40 47
TOTAL 238,2 412 485

Participacién iplan 3.02% 6,67% 9.69%
Crecimiento 2002/2001 Crecimiento 2003/2002

% MM $ % MM $
ATT 219% 39,5 4% 2,5
Comsat 8% 3 27% 11
Impsat Argentina 54% 70 -10% -20
Metrored -22% -5 72% 13

Sky Online 157% 11 39% 7

Techtel 233% 35 80% 40
iplan 282% 20,3 71% 19,5
TOTAL 73% 173,8 18% 73

La Tablam uestra la facturacion en los Ultimos 3 afios de los principales protagonistas del mercado. Se observa que la
participacion de iplan en la facturacion anual en millones de pesos del conjunto de empresas analizadas se ha incrementado
desde el 3% en el 2001 hasta casi el 10% en el 2003. iplan es una de las empresas que mas ha crecido. (aporte de la Direccion
de Operadores y Prestadores).

5- El seqgundo SC2200 (PGW2200) esta funcionando.

En Novedades No 23 Pag 8 informabamos del upgrade de software que requeria el procesador de sefializacién SSC7 de iplan.
También se indicaba que se colocaria un segundo equipo SC2200 (ahora conocido como PGW2200), el cual sera transportado
durante el Budget-2005 a la ubicacion del NOC-lI (para Desastre Recovery). La operacion de upgrade e instalacién del
software en la nueva plataforma fue realizada por personal de iplan (Fernando Vicens, Javier Alejandro y Eduardo Moreira),
con el correspondiente ahorro de decenas de miles de délares en servicios profesionales de Cisco. Ademas deja un
conocimiento invaluable en nuestro staff técnico. En la fotografia superior se muestra la pareja de servidores del SC2200 inicial
upgradeado (a la izquierda) y el nuevo grupo de servers (a la derecha).
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6- Presuscripcion de clientes iplan a otros Carriers.
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Se muestra la evolucién del trafico presuscripto a otros operadores en los Gltimos meses. Menos del 5% del trafico LDN y LDI
(cuidado al cambio de escala en miles de minutos) de nuestros clientes se encuentra presuscripto a otro operador. Si se
observa la discriminacion por Operador se observa que el sumidero de trafico principal es CTI que posee tarifas interurbanas
muy interesantes para clientes de alto consumo.

7- La Calidad de Vida en iplan.
o
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Novedades, actuando en este caso como parte de la
Memoria Colectiva para el futuro, se hace eco de las
siguientes palabras de Armando Silberman y Pablo
Saubidet.

Queremos compartir con ustedes la siguiente excelente
noticia. La Revista Apertura realizd recientemente una
encuesta con los responsables de RRHH de las principales
empresas del pais, para elaborar un ranking de las mejores
compafiias para trabajar en la Argentina. Se relevaron las
practicas y politicas de cada empresa, como por ejemplo:
-Plan de medicina prepaga.

-Servicios integrados a las instalaciones de la empresa
(cafeteria, maquinas expendedoras, etc.).

-Politicas de Comunicacion Abierta (reuniones periodicas
formales e informales, carteleras, medios electrénicos).
-Iniciativas de responsabilidad social y ayuda comunitaria.
-Rotacién interna y posibilidades de desarrollo.

-Programas de capacitacion.

-Tickets de comida.

Como resultado de dicho andlisis, en su Ultima edicién
Apertura distinguié a iplan como una de las 10 mejores
empresas para trabajar en la Argentina dentro de la
categoria de 200 a 1000 empleados. La importancia del
resto de las compafiias destacadas (casi todas ellas
multinacionales, como Procter & Gamble, American Express,
y Dupont, entre otras) y el hecho de ser la Unica del sector
de Telecomunicaciones, realza el valor de esta distincion
para iplan.

14




€

Este reconocimiento tiene un valor muy especial, ya que uno
de los objetivos -y estimulos- centrales que tuvimos al
fundar esta empresa fue generar un excelente ambiente de
trabajo que nos permitiera disfrutar los momentos que
pasamos aqui, creando por ende las condiciones adecuadas
para que cada uno de los empleados de iplan podamos
potenciar naturalmente nuestras habilidades profesionales.
Las diferentes medidas concretas implementadas en tal
sentido son una prueba de que hemos logrado coherencia
entre el discurso y la accion.

Mantener y desarrollar ain mas este buen ambiente de
trabajo es una tarea continua y permanente de todos los que

NOVEDADES Noviembre 2004 numero 27

formamos parte de iplan, por lo que este reconocimiento sin
dudas nos motivara fuertemente en esa labor.

El objetivo final, y estamos muy bien encaminados en esa
direccién, es seguir convirtiendo a iplan en una empresa
especial a la que todo integrante de la industria de las
telecomunicaciones aspire a ingresar.

PD: Este reconocimiento es independiente de las encuestas
en las que participaron muchos de ustedes de “Great Place
to Work”, cuyos resultados estaran para fin de afio.

8- Ahora si: la conexion desde IP con Telefonica.

TASA

N

TECO

/»\/J

NEC
El
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Siiamw
TECO TECO

Desde mediados de octubre-2004 se tiene la esperada Interconexién con Telefénica desde la red IP sin pasar por la NEC.
Antes (a la izquierda) se disponia de este tipo de interconexidn con Telecom, pero habia sido impedido con Telefénica. Ahora
(en el centro) ambos operadores tienen interconexiéon desde la NEC y desde los 5350. En el futuro (a la derecha) cuando el
Softswitch adopte las funcionalidades de COSO y Calling Card (hacia mediados del 2005) se podra incluso prescindir de la
interconexidn desde la NEC. Esto se adoptaria entres casos: en Rosario (donde la central es un modelo viejo y debe ser
eliminada), en La Plata (para convertirla en un area local independiente de la NEC de Buenos Aires) y en el plan de Desastre
Recovery para Buenos Aires (donde no existird una segunda central de conmutacion y la Interconexion estara distribuida
entre el NOC-ll y otros Hubs).

15



NOVEDADES Noviembre 2004 numero 27

En los proximos numeros de NOVEDADES:

Mas datos sobre el Mercado actual en la cobertura de iplan y como
evolucionara hacia el futuro. Ademas se mostrara la evolucion de Share
de las manzanas con cobertura.

Comportamiento del trafico de telefonia para clientes Retail. Como se
consumen los minutos precomprados.

Las encuestas de satisfaccion del Clientes en las ciudades de Rosario y
Cérdoba realizadas en el segundo semestre del 2004.

Qué es el Triple-Play: como funciona la codificacion MPEG y las
posibilidades de ofrecer este servicio con la red de iplan.

El Softswitch de iplan entrara en funcionamiento pleno hacia fines de afio.
¢,Cémo funciona y que funcionalidades tendra en el futuro?

INOVEDADES Técnicasl
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INOVEDADES Técnicas|

Novedades Técnicas es una publicacién de iplan que contiene informacion
técnica y confidencial de la empresa. Se distribuye a un circuito limitado de
lectores a fin de mantenerlos informados sobre el estado y la evolucién de la
tecnologia y el negocio en iplan. Se ruega a los lectores a mantener el
principio de Confidencialidad sobre la informacién aqui contenida. No esta
autorizada su reproduccién o distribucién por cualquier medio.

Indice:

2 1 Expansién de la cobertura, parte 10: Incremento del mercado en
Buenos Aires para el 2005.

4 | Expansion de la cobertura, parte 11: El share alcanzado en la zona
de cobertura en Buenos Aires.

s | Expansion de la cobertura, parte 12: Un POI para servicios
Wholesale en Mendoza.

9 | Resultados de la encuesta anual de satisfaccion del cliente en
Rosario y Cérdoba.

11 1 Budget-2005, parte 1: El Softswitch de iplan SSI estard operativo
en el 1Q-2005. Las ventajas y funcionalidades para el afio 2005.

14 1 Hojas sueltas (pequefias noticias de gran interés):

1- El consumo de minutos precomprados en clientes Pymes.
2- Algunos datos de la encuesta de la consultora AMI sobre Pymes.
3- Capacidad de tréafico de telefonia de interconexion.



Expansion de la Zona de Cobertura.
Parte x: Expansion del Mercado en Buenos Aires.

Tipo Cantidad Comercial _Residencial | Manzanas _Empresas Lineas
Verde 89 10.574 35.245 18.608
Microcentro Azul 32 1.977 6.948 3.944 36% 19% 20%
Blanca 43 1.391 4.478 3.894
Total 164 13.942 46.671 26.446
Verde 63 5.864 15.944 22.879
Macro | Azul 42 2.401 6.058 14.482 67% 41% 38%
Blanca 47 2.102 5.043 16.106
Total 152 10.367 27.045 53.467
Verde 21 1.055 2.679 7.895
Macro Il Azul 59 2.668 5.833 22.275 281% 253% 218%
Blanca 161 4,562 9.245 47.046
Total 241 8.285 17.757 77.216
Verde
Azul
Owaszonas | g nca 387 5.397 11.635 95.902
Total 387 5.397 11.635 95.902
Verde 173 17.493 53.868 49.382
Total Azul 133 7.046 18.839 40.701 7% 40% 35%
Blanca 638 13.452 30.401 162.948 208% 55% 42%
Total 944 37.991 103.108 253.031

Figura No 1. Status del Mercado en las manzanas del Centro de Buenos Aires. Se muestra la cantidad de manzanas,
empresas por manz ana, lineas comerciales y residenciales y el crecimiento esperado. El area centro se ha segmentado en
las zonas de Micro, Macro-1 y Macro-11 (ver Figura No 2). Cada zona tiene manzanas verdes (con cobertura a agosto-2004),
manzanas azules (en busqueda con el Budget 2004-2005) y manzanas Blancas (no estan a la busqueda por el momento).
Es posible llegar a un incremento del mercado de 40% en empresas y 35% en lineas para 300 manzanas hacia julio-2005.

Esta nota continua la presentada en Novedades No 25 Pag
8, relacionada con el Share de mercado en la zona Centro
de Buenos Aires. Esta basado en nuevos datos corregidos
de la Base de Datos adquirida a recientemente.

Las manzanas analizadas se han segmentado en las zonas
de Micro, Macro-l y Macro-Il. A su vez estas zonas tienen
manzanas Verdes (cobertura actual), Azules (en busqueda)
y Blancas (que no estan a la basqueda por el momento). El
Plano se muestra en la Figura No 2, mientras que la Tabla
en la Figura No 1. Para cada una de estas segmentaciones
se indican la cantidad de manzanas, cantidad de empresas
y de lineas telefénicas comerciales y residenciales. Ademas
se muestra el crecimiento que proveera el Budget-2005
hacia Julio del afio proximo ée trata de la relacién entre
manzanas Azules y Verdes).

Por ejemplo, en el Macrocentro-I (entre las Av 9 de Julio y
Callao) el crecimiento esperado es del 67% en manzanas
(pasando de 63 a 63+42=105 manzanas) que corresponde
al 41% en empresas (pasando de 5864 a 8265) y al 38% en
lineas comerciales (desde 15.944 a 22,002 lineas).

Referido al Microcentro el crecimiento esperado es mas
pequefio, debido a que se dispone de una cobertura mucho
mas extensa. Para el Macrocentro-1l se tiene un crecimiento
elevado debido a que se parte desde una cobertura muy
baja.

Si tomamos la suma de las tres zonas se encuentra que de
un total de 557 manzanas, se tiene una cobertura de 173y
se espera llegar a 306 manzanas a mediados del 2005 (el
77% de crecimiento en manzanas). Esto supone un
incremento de Mercado del 40% en empresas y 35% en
lineas.

Lo que resta por cubrir de estas zonas (manzanas Blancas)
representarian un incremento del 33% en empresas y 26%
en lineas, con un costo elevado ya que es el 82% en el
crecimiento de manzanas. De todas formas, muchas de
estas manzanas tienen organismos nacionales (Ministerios,
Universidades, Hospitales), municipales, monoempresas
(como el Banco Nacion) o plazas y paseos publicos, por lo
una buena parte no seran servidas por la red en el formato
de Nodos.
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L ]
Figura No 2. Plano de cobertura actual (en

-
verde)

La misma Tabla de la Figura No 1, muestra el area fuera de
la zona hasta Pueyrredén (més alla del Centro de Buenos
Aires). Se observa una degradacion de la potencialidad de
las zonas. El gréfico de la Figura No 3 muestra la
degradacion del mercado, desde el punto de vista del
promedio de numero de lineas comerciales por manzana
para cada una de lassegmentaciones realizadas.

n
yenb

A

¥

|4
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Usqueda en septiembre (en azul) en Buenos Aires.

Obsérvese como decrece la cantidad promedio de lineas
comerciales por manzanay por empresa. También se indica
el porcentaje de cobertura existente. Un gran crecimiento en
manzanas implica un lento crecimiento de mercado
potencial. En las zonas mas alla del Centro, tenemos un
promedio de 2,2 lineas por empresa y de 30 lineas por
manzana. Desde ya que existen zonas excepcionales, tal es
el caso de Belgrano y Palermo, reportadas en Novedades
No 27 Pag 4.

Porcentaje 450,0
Tipo de Lineas por  Lineas por | Cobertura
Manzana Empresa Manzana s/Total 400,0 —*— Micro
Manzanas \ —=— Macro-I
Verde 33 396 350,0 A
Microcentro Azl 35 217 54% Macred
Blanca 3,2 104 300,0
Total 3,3 285
Verde 2,7 253 250,0 - -
Macro | Azul 25 144 41% \.\
Blanca 24 107 200,0
Total 2,6 178
Verde 25 128 150.0
Macro I Azl 22 99 9% 100,0 ‘\\
Blanca 2,0 57 '
Total 21 74 \
Verde 50,0
Azul 0%
Otras Zonas Blanca 22 30 0,0 T T
Total Verde Azul Blanca

Figura No 3. Tabla donde se indica los promedios de lineas por empresa y manzana. Se observa la degradacion del
Mercado potencial por zonay respecto de las manzanas que ya tienen cobertura.



Expansion de la Zona de Cobertura.
Parte xi: Share alcanzado en Buenos Aires.

La Figura No 4 muestra la evolucién (desde enero-2003
hasta octubre-2004) del Share (porcentaje de lineas de
iplan respecto del total en la manzana) en la zona de
cobertura. La primera impresion es que las zonas de Micro
y Macro-l no muestran sefiales de agotamiento o
saturacion; es mas, se puede observar una aceleracion en
el crecimiento. La zona Macro-Il muestra un agotamiento
sobre una cantidad de manzanas muy pequefia y con baja
agresividad comercial. Esto se debe revertir actualmente
con el Plan de Expansion que afecta en gran medida al
Macro-Il, llevando la cobertura desde 21 manzanas a 80
manzanas en julio-2005.

Si segmentamos las 3 zonas en manzanas con distinto
porcentaje de Share, nos encontramos con la Tabla de la
Figura 5 o con la evolucion mensual en la misma figura.
Obsérvese un comportamiento muy similar entre la zona de
Micro y Macro-II (nhormalmente el share de Micro es mejor al
de Macro-ll). Sin embargo, se observa un comportamiento

destacable: las manzanas que tienen mas share crecen a
mayor ritmo que las de menor share. Esto podria
interpretarse como parte de un “circuito virtuoso”: donde
tenemos éxito vamos a tener mas éxito aun.

Este efecto puede verse con mejor detalle en la Figura No
6. Se ha representado de las 89 manzanas del microcentro
tanto la cantidad de lineas de mercado como las de iplan. El
ordenamiento es decreciente por cantidad de lineas de
mercado. Se observa que el share de las manzanas de
menor cantidad de lineas es levemente mayor a aquellas
con mayor cantidad de lineas.

Ademas, en la misma figura £ han seleccionado las 5
manzanas del microcentro con la mayor cantidad de lineas
y con share superior a 20%. También se seleccionaron las 5
manzanas con el mayor share en microcentro. En todos los
casos el share se muestra creciente lo cual es parte de la
prueba del comportamiento del mercado.

15,00% - Share Lineas Fxs Comerciales
(S6lo manzanas con cobertura)

13,00%

11,00% -

9,00% - —e— Micro
—=— Macro |
—&— Macro Il

7,00% T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T

FEELEEEL LIPS SIS SIS SIS

Total lineas iplan

Total lineas Mercado

Total manzanas estudiadas con cobertura
Share al 01 Oct. 2004

Total manzanas potenciales

Total Empresas mercado

Promedio lineas mercado por empresa

Microcentro Macro | Macro Il
5439 1768 340
35186 15944 2679
89 63 21
15,46% 11,09% 12,69%
135 139 221
10754 5864 1055
33 2,7 25

Figura No 4. Arriba se muestra la evolucién de Share en las 3 zonas definidas. Se observa un crecimiento sostenido en
Microcentro y Macrocentro-Il, interrumpido por un periodo de poca actividad en el segundo semestre del 2003 debido a las
restricciones de inversiones de aquel afio. Para el Macrocentro-ll los valores de Share estan basados en un pequefio
nimero de manzanas y de lineas, se observa un estancamiento producto de la falta de actividad comercial mas que de

saturacion de mercado. Esto serd revertido durante el 2005 debido al Plan de expansion en marcha.
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30% A 30% A

25% - 25% A

20% A 20% A
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0%
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T T T T 0% T

<10% 10-20% 20-30% >30%
Manzanas 19 45 17 6
Microcentro Share Promedio 7,1% 15,0% 23,9% 37,2%
Manzanas 26 27 3 3
Macro | Share Promedio 6,0% 13,4% 22,5% 39,5%
Manzanas 6 8 2 2
Macro Il Share Promedio 7,3% 14,7% 23,0% 50,5%
25 .
—e—Microcentro
—a—Macro |
20 -
——Macro |l
15
10
5 4
0 e T T T T T T
<5% 5-10% 10-15% 15-20% 20-25% 25-30% > 30%

Figura No 5. La Tabla muestra la cantidad de manzanas que se encuentran en diferentes segmentos del Share. Las
familias de curvas superiores muestran los mismos valores de la Tabla, pero ahora como la evolucién alo largo del tiempo.
Las curvas inferiores muestran la concentracion de manzanas en cada segmento de Share.
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mercado por manzana en Microcentro.
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Figura No 6. ;, Como se comportan las manzanas de Microcentro?. Arriba se muestran las 89 manzanas estudiadas. La
linea azul muestra las manzanas ordenas por cantidad de lineas de mercado (decreciente). Enrojo se muestra el share
obtenido por iplan en cada manzana. Mas alla de las variaciones puntuales se observa que las manzanas de menor
cantidad de lineas de mercado tienen un share mayor. Debajo se muestran a la izquierda las 5 mejores manzanas en
cuanto ala cantidad de lineas y a la derecha las 5 mejores en cuanto al share. En todos los casos el share es creciente: el
“circuito virtuoso”.




20%
18% -
16% -
14% Umbral 15%
b -
12% -
10% -
8%
6% -
4% ~
2%
0% T T T T T T T T T T T T T T T
Share Share Lineas Actuales Lineas Futuro Crecimiento
0 mayor 4449 4449
15,00% menor 3098 4779 1,22
Cobertura mayor 2390 2390
0,
actual 20,00% menor 5157 8762 1,48
o mayor 1034 1034
25,00% menor 6513 12451 1,79
15,00% 1501 1,20
C‘;Btel:::ra 20,00% 2443 1,32
25,00% 3385 1,45

Figura No 7. Un Modelo de Crecimiento de Share. La premisa es: “Toda manzana que se encuentra por encima del umbral
de Share seleccionado se congela en dicho share.” y “Toda manzana que se encuentra por debajo del Share seleccionado
crece hasta dicho share.”

Siendo que no existe una evidencia clara de agotamiento
del share logrado (es decir que se puede seguir creciendo
en las mismas manzanas) surgen varias preguntas con
dificil respuesta: ¢Cual seria el share maximo esperable?,
¢, Cuanto creceria nuestro Revenue con distintos niveles de
share?. En la Figura No 8 se espera responder en parte a
esta Ultima pregunta

Por un lado, tenemos el incremento de mercado. El
crecimiento hasta 300 manzanas en julio-2005 permitira un
incremento de Mercado entre el 35 y 40% (tomado de la
Figura No 1). Por otro lado, tenemos el crecimiento del
share en el mercado con cobertura.

El Modelo de la Figura No 7 supone las siguientes reglas:
La manzana cuyo share es superior al umbral seleccionado
(15%, 20% o 25%) se mantiene constante (llegd a la
saturacién de ventas). La manzana cuyo share es inferior al
umbral crece hasta llegar al umbral y alli permanece. Por
ejemplo, con el umbral del 15% para la zona de cobertura

de referencia (173 manzanas) se obtiene un crecimiento de
share en lineas del 22% (las 3 zonas sumadas). Si ademés
agregamos las nuevas manzanas para llegar a la cobertura
de 300 en junio-2005, se incrementaria en un 20%
adicional. Correspondiente a un incremento total del 42%.
Desde ya que este incremento adicional se veria reflejado
en los préximos afos (se requiere varios afios para llegar al
share del 15% en manzanas nuevas).

El 22% de crecimiento en lineas por aumento del share al
umbral del 15% se convertiria en el 48% si tomamos el
umbral del 20% o el 79% con el umbral del 25%. Esto sin
agregar las manzanas nuevas.

Por ejemplo. Al momento del estudio existian cerca de 7500
lineas en las 173 manzanas. Un incremento del share al
20% (segun el modelo) llevaria las lineas a mas de 11.000.
Si extendemos el mercado a las 300 manzanas se llegaria a
cerca de 13.500 lineas. Casi el doble de las actuales.
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Expansion de la Zona de Cobertura.
Parte xii: Un POI-Wholesale en Mendoza.

Abonado
iplan

IFX
MPLS
interurbano'

TASA

Mendoza { ElLld-Ld

AS5350
Voice + Dial

- Abonado

s TASA

Figura No 3. Diagrama a blogues de los componentes para el POI-WS en Mendoza.

Fue tomada la decision de colocar un POI-WS en la ciudad
de Mendoza y se espera que entre en servicio en el primer
trimestre del 2005. El diagrama a bloques anexo es el
adoptado en cuanto hace a los equipos que seran
destinados en forma exclusiva (en Mendoza) y compartida
(en Buenos Aires) para ofrecer losservicios Wholesale.

El equipo de interconexion con Telefénica es el AS5350.
Esto permite ofrecer el servicio de Dialup de Internet
(Revenue Sharing) que se realiza mediante un terminador
de tineles L2TP en Buenos Aires.

Gracias a la conexién MPLS que se tendra sobre un enlace
de IFX (que trabaja sobre el cable de Impsat) el transporte
de la sefalizacion SS7 se realiza por el mismo enlace IP y
no requiere el uso de transporte E1-sobre-IP.

Los servicios de 0800 y Calling Card en Mendoza se puede
ofrecer gracias a que una llamada transparenta la categoria
del llamante (CPC) y del indicador de “nocharge” del ACM
con que responde la Plataforma COSO. Esto es posible ya
que se ha implementado la funcionalidad denominada GTD
en el procesador de sefalizacion PGW2200 (antes
conocido como SC2200).

Al momento de escribir esta Nota se encuentra en estudio
de factibilidad econ6mica para la apertura de POls
Wholesale adicionales en la ciudad de Santa Fe y Mar del
Plata.



Satisfaccion del cliente en Rosario y Cordoba.

Resultados de la Encuesta Anual y la evolucién de los indicadores.

Este documento ha sido preparado por Graciela Feder.

Continuando con la politica de conocer el grado de
satisfaccion de nuestros clientes, durante el mes de
Septiembre de 2004 se efectud la segunda encuesta anual
para las ciudades de Cordoba y Rosario. El trabajo
consistio en la realizacion de 60 entrevistas telefonicas a
clientes de dichas ciudades (con un promedio de 15
minutos cada una), y en la elaboracién de los datos en
comparacién con los del afio 2003. Este afio, ademas de
los clientes Pymes, se encuestaron a 10 locutorios. Los
llamados fueron realizados por un Call Center contratado y
los cuestionarios fueron procesados por el area de
Marketing de iplan. Los resultados completos de la
encuesta son un trabajo de 43 paginas, disponible en la
Intranet de Marketing. Los resultados mas relevantes
fueron los siguientes:

1- Referido a Pymes

-En la ciudad de Rosario la mayoria de los clientes llegan a
iplan a través de la recomendacion de otros clientes (57%)
lo que muestra un incremento con respecto al 2003, a su
vez, las visitas proactivas de vendedores disminuy6 del
54% al 16%. En la ciudad de Cérdoba por el contrario, se
observa una disminucién en las recomendaciones de
conocidos (36% contra 57% en el 2003), mientras que las
visitas de vendedores se mantienen practicamente en el
mismo nivel (33%).

-Telecom continta siendo el operador considerado como
principal competencia de iplan, seguido por Impsat y
Techtel. Con respecto a Telefénica, hay una fuerte caida en
la percepcion de los clientes como competidor, con
respecto al 2003.

-La mayoria de los clientes contraté iplan por costos y
calidad (74% en Rosario y 69% en Coérdoba).

-En Rosario, el Servicio de Soporte, la Calidad del Servicio
y el Beneficio de la Tecnologia son los atributos de iplan
que el cliente mejor percibe, mientras que en Cérdoba lo
son la Flexibilidad de los contratos, el Precio y el Beneficio
de la Tecnologia, en ese orden.

-En Rosario, se observa un crecimiento en la satisfaccion
del cliente con todos los productos, a excepcion de
Colocation que sufrié una leve disminuciéon con respecto al
2003. En Cérdoba por el contrario, todos los productos
disminuyeron su puntuacién para este afio, incluso Internet
obtuvo una calificacion por debajo del estandar esperado.
El Unico producto que obtuvo una calificacion superior al
2003 fue Telefonia.

-Mayoritariamente, los clientes consideran que los precios
son optimos (65% para Telefonia y 60% para Internet para
Rosario, y 71% para Telefonia y 71 % para Internet en
Coérdoba).

-El mejor atributo valuado en el proceso de pre-venta en
Rosario es la Proactividad del Ejecutivo de Cuentas,
mientras que en Cérdoba es la Amabilidad y cordialidad.
Los valores relacionados con el conocimiento de productos
han crecido significativamente en ambas ciudades con
respecto al afio anterior. Observamos que tanto en Rosario
como en Coérdoba los clientes estan muy conformes con la
atencion del Ejecutivo de Cuentas, obteniendo un puntaje
de 9,0 y 8,3 respectivamente (ambos superiores a los
obtenidos en el 2003).

-La calificacion promedio del proceso de implementacion
supera los estandares esperados (8,0 para Rosario y 7,6
para Cérdoba), y en ambos casos son levemente
superiores a los del afio anterior.

-Satisfaccion con el proceso de atencion al cliente: en
ambas ciudades la calificacion promedio ha subido con
respecto al 2003. En Rosario pasé de 6.9 a 7.6, y en
Cordoba si bien crecié de 6.6 a 6.9, todavia se encuentra
por debajo de los niveles esperados.

-Ante la pregunta si habian presentado Gltimamente algin
reclamo, en Rosario el porcentaje subié del 33% al 44%,
mientras que en Cdrdoba ese porcentaje se mantuvo en el
68%. En ambas ciudades, se trata en su mayoria de
reclamos del tipo técnico. Tanto para Rosario como para
Cérdoba, observamos una notable mejora en el tiempo y
forma de respuesta a los reclamos con respecto al 2003
(73% contra 20%, y 65% contra 35% respectivamente). Si
bien el 82% en Rosario y el 59% en Cérdoba ha quedado
satisfecho con la respuesta a su reclamo, se observa un
incremento en la reiteracion de los problemas con respecto
al 2003 (36% vs. 20%, y 53% vs. 41% respectivamente).

-En cuanto a la satisfaccion con el proceso de facturacion y
cobranza, en Rosario el 76 % de los encuestados no tiene
dificultad con la lectura de la factura, (valores similares al
2003), mientras que en Cordoba disminuy6 del 90% al 60%
el porcentaje de clientes que manifestaron estar conformes
con la claridad y simplicidad de la factura. Con respecto a la
calificacion promedio acerca del grado de satisfaccion con
la calidad de atencion del area de Cobranzas, en Rosario
subio6 del 7.8 a 8.8, mientras que en Cordoba disminuyé del
8.6 a 7.5. La satisfaccién con el proceso de Pagos en
Rosario creci6 del 7.9 a 8.9, y en Cordoba cayé de 8 a 7.3.
Vemos que en general, Rosario presenta mayor grado de
satisfaccion que Cérdoba con las areas de Cobranzas y
Pagos.



¢

-Observamos un importante aumento del conocimiento de
“iplan control” con respecto al 2003, (pas6 del 17% al 44%
en Rosario, y del 13% al 48% en Cé6rdoba). Sin embargo, la
calificacion promedio es inferior en ambas ciudades (7 vs.
7.7y 5.4 vs. 7, respectivamente).

-Oportunidades de Upsale: el 8% en Rosario y el 36% en
Codrdoba planea contratar otros productos ofrecidos hoy por
iplan.

2- Referido a Locutorios

-En Rosario los locutoristas conocen a iplan a través de
recomendaciones de otros clientes en un 80%, sin que
fuera mencionada la visita de los vendedores, mientras que
en Cordoba los motivos por los que llegan a iplan son por
sugerencias de conocidos en un 60%, y visita de
vendedores en un 40%.

-En Rosario destacan como competidor a Fibertel 20% y
Telemundo 20%, mientras que en Coérdoba el porcentaje se
distribuye por igual entre Fibertel, Techtel, Impsat, AT&T,
Telecom, y TPP.

-El 80% de los locutoristas encuestados comenzd sus
actividades con iplan en Rosario. En Cordoba lo hicieron el
50%.

-El precio y comision es el atributo méas valorado en
Rosario, mientras que la Atencion al cliente se ica en
Gltimo lugar. En Cérdoba, el atributo mejor percibido es la
calidad del servicio, mientras que el precio se ubica al final.

-En Rosario, la satisfaccion de los clientes con el servicio
de Internet esta por debajo del minimo esperado, no asi la
Telefonia, mientras que en Cdrdoba, los clientes estan
satisfechos con ambos productos, en especial Internet.

-Los precios de los productos en Rosario son considerados
mayoritariamente 6ptimos (80% tanto para Internet como
Telefonia). En Coérdoba, los precios de la telefonia son
considerados 6ptimos por el 80% de los encuestados. En el
caso de Internet, el 50% lo considera 6ptimo y el otro 50%
esta entre alto y muy alto.

-El mejor atributo valuado en el proceso de pre-venta es la
amabilidad y cordialidad en ambas ciudades. Cdrdoba
presenta mayor grado de satisfaccion con el proceso de
pre-venta, con un promedio de 9.2 contra un 7.6 en
Rosario.

-Con respecto al proceso de Implementacion e Instalacion,
en Rosario el aspecto mejor valuado es el cumplimiento de
los tiempos de instalacion, sin embargo estdn menos
satisfechos con la calidad de atencién del proyectista. Por
el contrario, para los locutoristas de Cordoba, el aspecto
mejor valuado fue la calidad de atencién del proyectista,
pero hay una gran insatisfaccion con la resolucion de
situaciones de emergencia y con la prolijidad de las
instalaciones.

-Satisfaccion con el proceso de Atencion al Cliente: en
Rosario observamos gran insatisfaccién, especialmente en
cuanto a la rapidez para contactarse y los medios de
atencion disponibles siendo la calificacion promedio de 5,6.
Los clientes de Cérdoba, se encuentran satisfechos con el
proceso de Atencion al cliente, con un promedio de 8
puntos.

-En cuanto a los reclamos, tenemos un 40% en Rosario, y
un 60% en Cordoba, y se trata en todos los casos de
reclamos de tipo técnico. El 50% en Rosario y el 67% en
Cérdoba han quedado satisfechos con la respuesta a su
reclamo. En cuanto a la reiteracién del problema, un 100%
en Rosario y un 67% en Cérdoba, respondié que volvi6 a
tener problemas con el servicio.

-El 60% en Rosario y el 80% en Coérdoba no tienen
problemas con la lectura de la factura, mientras que el 40%
en Rosario y el 20% en Cérdoba dicen no recibir la factura
en tiempo y forma. Cérdoba presenta mayor satisfaccion
con el sistema de pagos, con un puntaje de 8.4, mientras
que los locutoristas de Rosario le dieron una calificacion de
6.4.

-En Rosario, el 40% opina que es sencillo ingresar las
facturas de comision via Web, mientras que un 40 % nunca
lo utilizé y un 20% dice no conocer esa posibilidad. En
Cérdoba, el 40% considera que es facil, un 60% no sabe
utilizarlo o lo considera complicado.

-Ninguno de los encuestados en Rosario tiene
conocimientos de ‘“iplan control”. En Cérdoba, el 40%
conoce sus beneficios, y la calificacion entre los que lo
conocen fue de 8 puntos.

-Con referencia al modo en que les gustaria recibir la
informacién emitida por iplan, a la mayoria de los clientes
de Rosario les gustaria que estuviera impresa en la factura.
En Rosario prefieren recibirla por correo electronico.

-Evaluacion de la imagen de iplan: en una escalade 1 a 10,
la importancia de la imagen para su local es de 9.5 en
Rosario y en Coérdoba 9.8 puntos. En Rosario al 60% le
gusta mucho la imagen de iplan, mientras que d 40% le
gusta poco. En Cérdoba 20% le gusta mucho, 60% poco, y
al 20% no le gusta nada. Con respecto al logo, 60% dice
gustarle poco en Rosario, y al 40% le gusta mucho. En
Cérdoba estdan menos conformes todavia: 80% le gusta
poco y so6lo al 20% le gusta mucho. En cuanto a los colores
de iplan, tampoco tienen demasiada aceptacion: en Rosario
al 80% le gustan poco y al 20% mucho, mientras que en
Cérdoba le gustan poco al 60% y mucho al 40%.

-El 100% de los encuestados ya ha instalado los elementos
de imagen gratuitos y basicos en su local, y el grado de
satisfaccion luego de instalarlos fue de 6,7 para Rosario y
8,0 para Cérdoba.

-Ante la pregunta de que otros elementos de imagen
quisiera que iplan le provea, la mayoria respondié que
desearia recibir carteles salientes y/o luminosos.
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Budget-2005 (i): El Softswitch de iplan SSI.

Los primeros resultados y los futuros Features que se implementaran durante el 2005.

\

R R

\'\ 1

A laizquierda el OCMC en el afio 2001 y a la derecha el SSI en el 2004.

1- El trafico iplan-iplan.

Estas Notas estdn basadas en datos entregados por
Marcelo Barrera.

Como es sabido, la ausencia desde abril-2002 de un
Softswitch (el OCMC de HP) impidio6 tener registros CDR de
las llamadas telefénicas entre clientes de iplan que estan
conectados en la red de Telefonia-IP. Se trata de todos los
clientes de lineas analédgicas y de algunos clientes con
tramas E1. De esta forma, un cliente de iplan establece la
llamada gracias al Gatekeeper (Cisco-7400), pero el CDR

que permite la facturacion solo es accesible si dicha
llamada pasa por la central NEC. Con la implementacién del
Softswitch de iplan SSI, que se lleva a cabo durante el
segundo semestre del presente afio, se dispondra
nuevamente de los registros para la facturacion de las
llamadas iplan-iplan. Muchos otros servicios que deberia

ofrecer el Softswitch se han perdido y deberan ser
recuperados con el Softswitch de iplan SSI que esta
poniéndose en marcha actualmente.
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La version v1.0 del SSI solo entrega la funcionalidad de
generacion de CDR para la facturacién. Se espera que el
2004 se cierre con todos los gateways registrandose en el
SSI y que durante el primer trimestre del 2005 pueda
tenerse la funcionalidad de billing desde el SSI totalmente
operativa. Sin embargo, en forma preliminar se pueden
informar de algunos resultados relacionados con el trafico
iplan-iplan.

Septiembre Octubre

Minutos

iplan-otro 16196 2254438

iplan-iplan 286 78343

Total 16482 2332781

Porcentaje iplan-iplan 1,74% 3,36%
Llamadas iplan-iplan

Urbano 76 19845

Interurbano 1 1395

0800 0 88

Total 77 21328

El periodo de analisis de datos es el mes de octubre 2004.
La cantidad de usuarios conectados al SSI fue creciendo en
este periodo de forma que no podemos indicar sobre que
cantidad de clientes se basa la medida. Sin embargo, a

2- Features para

fines de octubre cerca de 2010 lineas estaban registradas
en el SSI.

La antidad de minutos salientes analizados fueron 2,3
millones. De éstas 78 mil corresponden a tréafico iplan-iplan.
Se trata del 3,36%. Considerando que en octubre iplan
manejo 44 millones de minutos salientes (totales, incluye la
VoIP y la NEC) se puede estimar que el SSI manejo el 5,12
% de los minutos totales y cerca del 10% de lo que tendra
que manejar. Es decir, este andlisis es preliminar, pero
podria indicar una tendencia. Por otro lado, de las llamadas
iplan-iplan el 6,5% son llamadas interurbanas que hoy dia
no se cobran.

Conclusion. Si se valla la proyeccion de trafico al valor total
se estima una facturaciéon mensual adicional de 28.000 $ en
llamadas urbanas y 7.000 $ en interurbanas. Por el
momento no es posible identificar que proporcion de los
minutos locales urbanos cae en clientes que no llegan a
consumir el precomprado. Este valor aproximado de 35.000
$ mensuales seria el techo actual de beneficio mensual que
se obtendria por la inclusion del SSI. Téngase presente que
los productos Pack Ligth tiene un precomprado de 500
minutos, por lo que se puede estimar que todo el trafico
iplan-iplan caeria fuera del precomprado. Se trata de
nuevos Revenues sin un costo asociado.

el 2005 en el SSI.

Sobre el funcionamiento del SSI puede consultarse
Novedades No 19 Pag 13. El cuadro siguiente contiene los
nuevos requerimientos realizados por las areas que tienen
inferencia en el proceso de definicion de funcionalidades,
procesos de la  operacion, mantenimiento y
aprovisionamiento de la plataforma SSI. En estos
requerimientos estan incluidos los que no pudieron formar

parte de la version 1.0, nuevos pedidos realizados por las
diferentes areas y mejoras o cambios a funcionalidades ya
existentes en la plataforma. Las diferentes versiones que se
incorporaran durante el 2005 permitiran llegar a fines del
2005 con los servicios de COSO y Calling Card soportados
por el SSI.

Version Requerimiento

1.0 Generacion de CDRs para billing desde el SSI. Simplifica la actual matriz de trafico y permite facturar el
1Q-2005 trafico iplan-iplan.

2.0 Soporte de mas de un Gatekeeper en el VSM para simplificar la forma de generar servicios y
2Q-2005 redundancia.

la lamada.

Licenciamiento en la cantidad de llamadas simultaneas.

Disposicion de Anuncios. Las llamadas que tienen un tratamiento diferente al normal deben ser
acompafiadas de un anuncio. Por ejemplo, “linea no pertenece a abonado en servicio”, etc.

Servicios de emergencia obligatorios. Se debe dar acceso a la numeracién de emergencias obligatorias
sin bloqueos ni restricciones. El ruteo de estas llamadas debe hacerse teniendo en cuenta el origen de

Manipulaciéon de digitos con reglas fijas y en base a fecha y hora. El nUmero de destino resultante
después de aplicarle ciertas reglas de traduccion, sera utilizado para volver a buscar el endpoint de
destino que tiene asignada esta nueva numeracion.

Restriccion de la presentacion del numero llamante. Se deberd soportar: CLIR (en castellano,
Restriccion de la presentacion del numero llamante); CLIRREQ (en castellano, Requerimiento de la
Restriccion de la presentacion del numero llamante) y CLIRIGNORE (en castellano, Ignorar la
Restriccion de la presentacion del numero llamante).

Presuscripcién a Carrier de larga distancia. Se debera identificar la numeracién origen en cada
llamada, para determinar si se le agrega al comienzo de la numeracion destino el prefijo 17+PQR y
rutear la llamada al endpoint correspondiente.

Seleccién de Carrier de larga distancia. Idem al punto anterior pero en lugar de tener en cuenta el
namero de origen, la plataforma le debe dar al subscriber la posibilidad de marcar 17+PQR, donde
PQOR es el codigo que identifica a un carrier en la PSTN.
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Listas de bloqueo (Screening lists), Listas Blanca y negra (black&white lists). Posibilidad de realizar
listas donde un Called Party Number (duefio de la lista) puede estar habilitado (White list) o inhabilitado
(Black list) para recibir llamados de un determinado Calling Party Number o un conjunto de ellos.
También debera poder realizar screening lists donde un Calling Party number (duefio de la lista) no
podré realizar a llamadas a un determinado Called Party Number o un conjunto de ellos.

Desvio incondicional de llamadas. Bajo las condiciones de destino ocupado o0 no contesta, o si esta
previamente configurado (incondicional), la llamada debe ser ruteada a otro destino que estara
previamente configurado. Este destino puede ser otro teléfono o un Voice Mail.

Ruteo en funcion del Calling party number (class features)/Marca de origen. Debera poder rutear
llamadas segun el origen (direccion IP o gateway).

Estadistica de cantidad de CPS (Calls Per Second) en prom edio del Gltimo minuto.

Estadistica de ASR de las Ultimas 100 llamadas.

Estadistica de la cantidad de llamadas concurrentes en promedio del dltimo minuto.

Estado de cada server de Q.931. Se debera mostrar el estado de los recursos de cada médulo Q.931.:
memoria, CPU y cantidad de llamadas activas.

Cantidad de gateways registrados. Se debera informar en forma dinamica cual es la cantidad de
gateway registrados en un instante.

Cumplimiento de los requerimientos para el Sistema de Gestion de Trafico de Telefonia SGTT. Se
deben adaptar los CDRs al formato pedido por Sistemas.

CDRs de Revenue Sharing. El SSI debe poder registrar las llamadas de Dial-up que quedan en los
NAS-GW y no usan la red VolP.

Ponderacion de modulos Q931: por prefijo; por origen y por médulo. Para test y troubleshooting.
Uso de comodines en prefijos. Se debera agregar a los comodines ya operativos, el uso de los
corchetes “[]” para representar un rango de nimeros.
Medicion de trafico. La plataforma debe ser capaz de informar el la carga de trafico en un instante, sin
la necesidad de procesar los CDRs.
Redes Privadas Virtuales (VPNs). Se podran definir VPNs dentro de las cuales los clientes podran
cursar trafico como si tuvieran su propia red privada.
Limite de tiempo de conversacién para limitar las llamadas a un maximo (similar a COSO actual).
Soporte de SNMP. Se debera informar via SNMP todos aquellos eventos de relevancia que permitan
determinar el estado de la Plataforma. En la ver 1.0 se definieron algunas alarmas SNMP, pero falta
definir y configurar nuevas para controlar mejor el estado de cada mddulo Q.931 y generar reportes de
tréfico. Esto esta relacionado con los puntos 2.2.7 a 2.2.11.
Estado de carga de cada médulo Q.931.

3.0 Logueo de la actividad de cada Q.931 en la web. La interfaz web debera tener una opcion que permita

3Q-2005 ver en linea el trafico de una llamada.

MHT de las dltimas 100 llamadas. Se debera tomar como base para el célculo solo la porcion de las
fructiferas.
Generacion de SNMP traps en caso de superarse los umbrales predefinidos. Si la carga de CPU de un
servidor supera el umbral: Si la cantidad de gateways registrados cae debajo del umbral; Si el ASR cae
debajo del umbral; Si el MHT cae debajo del umbral y Si el CPS sobrepasa el umbral.
CDR. Se introduciran dos cambios: Se deberan generar CDRs parciales para llamadas de larga
duracion. Se agregara un campo en el CDR para indicar que la llamada fue hacia un servicio gratuito.
Soporte de GTD para mapear sefializacion SS7 a H.323.
Corte de llamadas de Larga Duracién. Debe existir un proceso que controle la duracion de las
llamadas. Si una llamada pasa los 300 minutos, debe cortarla generando el CDR correspondiente y
enviando un trap indicando la situacion.
Desvio de llamadas por Ocupado, no-contesta y VoiceMail.
Ruteo por prefijos a rutas alternativas.

Control de volumen de tréafico. La plataforma debe tener el control de la cantidad de llamadas que son
enviadas a un gateway GW. Si el GW llega a la cantidad de llamadas limite, la plataforma debe ser
capaz de reenviar la llamada a otro GW alternativo o cortarla con indicacion TVC (traffic volume
control).
Control) de flujo de trafico. La plataforma debe ser capaz de no forwardear mas llamadas a un GW de

4.0 las que puede procesar por segundo.

4Q-2005 Autoprovisioning desde clientes via IVR mediante teclado.

Autoprovisioning desde clientes via Web.
Rotatividad. Debe ser capaz de implementar hunting groups dentro de un mismo GW o entre un grupo
de GWs.
Linea controlada con crédito maximo.
Servicio IP-Centrex.
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Hojas sueltas...

Pequefias noticias o andlisis, pero de gran interés.

1- El consumo de minutos locales

recomprados.

Trafico Local Retail del mes Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Promedio
Revenue Precompra $ $379.671,00 $387.363,00 $389.730,00 $398.947,30 $405.027,00 $411.729,49 395411
Revenue Overflow $ $59.277,00  $97.463,00 $69.860,00  $80.677,78 $92.388,82 $94.429,43 82349
Revenue Total $ $438.948,00 $484.826,00 $459.590,00 $479.625,08 $497.415,82 $506.158,92 477761
% de precomprado 86,5% 79,9% 84,8% 83,2% 81,4% 81,3% 82,9%
Consumo Precompra Minutos 10.964.033 12.892.980 11.605.685 11.927.306 12.508.011 12.643.116 12090189
Consumo Overflow Minutos 2.841.379 4.635.602 3.352.486 3.895.900 4.444.162 4.548.190 3952953
Consumo Total Minutos 13.805.412 17.528.582 14.958.171 15.823.206 16.952.173 17.191.306 16043142
% de consumo precomprado 79,4% 73,6% 77,6% 75,4% 73,8% 73,5% 75,5%
$/min venta precomprado precomprado 0,022; overflow 0,025
$/min promedio Retail Local 0,0318 0,0277 0,0307 0,0303 0,0293 0,0294 0,0299
Minutos teoricos precomprados 15.186.840 15.494.520 15.589.200 15.957.892 16.201.080 16.469.180 15816452
Minutos no consumidos 4.222.807 2.601.540 3.983.515 4.030.586 3.693.069 3.826.064 3726263
% de no utilizados 27,8% 16,8% 25,6% 25,3% 22,8% 23,2% 23,6%
Dias equivalentes del mes 21,68 24,68 20,93 22,15 23,68
600 184 (20,0 200 |14,0
+ 2940
580 T 1 180 T 1180
179 130 T
560 T 16,0 T B/n——-ﬂ/ﬁ/ﬂ/ﬂ 1160 L a7d
T 160
540 T 1401 t1aq (207
T 250
T 150
520 T 120 1 1120
11,0 T
—&— Total de minutos precomprados + 230
007 71149 (00 —&— Total de minutos nolconsumidos || %9
480 100 +
faad |37 8,0 1210
460 T 60T 6,0
i) il 9’0 -+
4 12,0 T 19,0
w0t 40t 140
80 —=— Total de minutos consumidos
—B— Facturacion total Pesos T 119 ' : " "9
420 + 20+ 2,0 —o— Dias equivalentes del mes
—o— Total de minutos facturados
400 1 1 1 1 1 104 0,0 } t t t } 0,0 7,0 } t t t 154
Feb Mar Abr May Jun Jul Feb Mar Abr May Jun Jul Feb Mar Abr May Jun

(Basado en datos de Carlos Galdo). La Tabla muestra el comportamiento de 6 meses en Revenue y la cantidad de minutos
en el trafico Retail para llamadas locales. El gréafico de la izquierda muestra que tanto el Revenue (en rojo) como los
minutos facturados (en azul) siguen una tendencia creciente y de similar figura. El grafico centralmuestra el
comportamiento de los minutos precomprados y los efectivamente consumidos. Siguiendo los valores de la Tabla se
encuentra que el porcentaje de Revenue precomprado tiene un promedio semestral del 82,9% y en términos de consumo
representa el 75,5% del trafico generado. Cuando se observa el valor del minuto promedio cobrado al cliente, se encuentra
un valor de 0,0299 $/min (cuando el precio de lista del minuto precomprado es de 0,022 y del overflow es de 0,025 $/min).
El grafico de la derecha muestra el comportamiento de los minutos consumidos por el cliente y la cantidad de dias habiles
del mes, existiendo una correlacion absoluta. El porcentaje no consumido de la precompra es del 23,6% (como promedio

semestral).

14




c NOVEDADES Diciembre 2004 numero 28

3- Encuesta de AIM en Pymes.

Recibimos datos de una encuesta realizada por Andlisis e A la pregunta si desea recibir varios servicios desde un
Inteligencia de Mercado AIM www.aim -argentina.com.ar. mismo proveedor, el 78,8% de las Pymes respondié que SI.
Sobre un total de 250 Pymes, mediante entrevistas A la pregunta sobre qué descuento esperaria obtener,
telefénicas de 15 minutos de duracion realizadas en agosto- respondieron de la siguiente manera:

2004. Se han obtenido las siguientes conclusiones. A la

pregunta sobre el mejor proveedor de Internet y Datos se 60%

menciond a iplan en el 9,1% de los casos (por encima de
Telmex e Impsat). 50%

40%

Impsat otros
4.8% 12.0% Telecom 30%
Telmex 27.3% .
6.1%
Iplan
9.1%
. . Prima Hasta 10% de 11 a 25% Mas de 25% Ns/Nc
Telefonica  Fibertel 15.2%
10.3% 15.2% |E| Grandes O PyMes|
7 - 7
3- Trafico de ITX solo telefonia.
120
Canales disponibles aplicando la formula de
Erlang-B con 122 canales y 1% de bloqueo.
X =
100

I 1
A T\lﬁ/\ , | |

| f A

N Curva de uso real de 4xE1 (122 canales) solo ik 1A AI\A

telefonia. Son 363 kminen 30 di : V Y
Curva de uso maximo de 4xE1 solo telefonia. ( ‘
L Son 450 kmin en 30 dias. )

20 T T |

|

o+ ettt T T T T e T T T T T T T T T T T T T T T T
Se han tomado 4 tramas de Interconexion en Cdrdoba (Gnico lugar donde es posible separar las tramas con trafico de
telefonia y Dialup). Las mismas proporcionan un trafico semanal de acuerdo con la figura. Si llevamos este trafico hasta
un valor de bloqueo del 1%, se tiene una densidad de trafico de 450.000 minutos en 30 dias. Este deberia ser el valor de
trafico de telefonia utilizado en las tramas que no llevan dialup para los POI del Interior.
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En los proximos numeros de NOVEDADES:

I Mas novedades sobre el Plan de expansion. Ahora en el marco del
Budget-2005 y las inversiones aprobadas.

I El Triple-Play: un solo proveedor de Telefonia, Internet y vides, todo
sobre protocolo IP.

I Més datos sobre el Budget-2005. El Plan del NOC-Il para segundo Data

Center y Desastre Recovery del NOC-Reconquista.

INOVEDADES Técnicasl
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INOVEDADES Técnicas||

Novedades Técnicas es una publicacion de iplan que contiene informacién
técnica y confidencial de la empresa. Se distribuye a un circuito limitado de
lectores a fin de mantenerlos informados sobre el estado y la evolucién de la
tecnologia y el negocio en iplan. Se ruega a los lectores a mantener el
principio de Confidencialidad sobre la informacién aqui contenida. No est&
autorizada su reproduccion o distribucion por cualquier medio.

Indice:

2 ] Seleccidn de la Plataforma para servicios de Antispam y Antivirus.
Se hace necesario para el control de Spam entrante y saliente.

5 | Estudio de Mercado en las ciudades de Buenos Aires (Macrocentro
y Belgrano) y Quilmes, realizado por la empresa CEOp.

8 | Hojas Sueltas (pequefias noticias de gran interés):

1- Resultados de la Campafia de Marketing Directo.

2- La Calidad de Vida en iplan (parte 2).

3- Atraso comparativo de las tarifas telefénicas.

4- Cierre del 2004 en cuanto hace a la cobertura de red.

5- Implementacion del Softswitch vendido por Mayeutia en Peru
6- El Pack-1 Ligth en algunos pocos clientes Residenciales.

7- EI POl Wholesale de Mendoza se inaugur6 en Diciembre.

8- Las obras de construccién en Lomas de Zamora y Quilmes.



Seleccion de la Plataforma de Antivirus y Antispam.

Quejas Totales Recibidas (Uitimos 15 dias)

01+
2001147

FOH-11-19
Total de quejas de los organismos Anti-Spam recibidas en el mes de noviembre de 2004.

Ae-11.20 201173

El Spam Saliente.

El Spam-Saliente es originado en direcciones IP de iplan,
ya sea voluntariam ente por nuestros clientes o por terceros
que aprovechan la vulnerabilidad de sus servidores. Este
Spam es recibido por usuarios que generan denuncias a
organismos internacionales de control (SpamCop, AOL,
etc). Luego estos organismos bloquean las redes de iplan
provocando que nuestros clientes no puedan enviar y
recibir mails a diferentes destinos, degradando la calidad
del servicio de mail. Ver para méas detalles Novedades No
18 Pag 9.

El Impacto operativo del Spam -Saliente es administrado por
el Help-desk, Dbéasicamente el funcionamiento es el
siguiente. Se reciben las quejas de los organismos Anti-
Spam mas importantes, estas quejas son procesadas todos
los dias y se chequea la IP con el nombre del cliente para
saber quien es el spammer. El operador de help-desk sigue
todos los dias cuales son los clientes de los cuales se
reciben mas de 5 quejas y les envia un mail de aviso para
que deje de realizar esa practica. Al tercer aviso se evalla
dar al cliente de baja. Si bien este procedimiento disminuy6
el filtrado de nuestras direcciones IP, sigue siendo un
control reactivo.

Algunos datos histéricos de este problema son:

-Actualmente el promedio de quejas de los organismos anti-
spamer hacia Iplan es de 200 quejas diarias. Hemos
llegado a recibir 4000 quejas diarias.

-134 fueron los clientes a los que iplan tuvo que intimar con
el corte de servicio desde octubre 2003.

-El dia 13/6 del 2003 se abri6 un masivo por problemas
para enviar mails a AOL, esto afecto a todos los clientes
para enviar mails a todo AOL durante 11 dias. Este caso
generé muchisimas quejas de clientes.

-En varias ocasiones spamcop ha filtrado nuestras
direcciones de smtp saliente. Al ser el organismo méas
importante hemos tenido que tomar la accién inmediata de
cambiar las IP trayendo como consecuencia la afectacion
del servicio a los clientes.
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Los beneficios de poseer una Plataforma para el control de
Spam-Saliente, desde el punto de vista de Operaciones,
son:

-Disminuir la utilizacién de recursos de los servidores de
mail.

-Disminuir al valor minimo posible las quejas de los anti-
spamer.

-Evitar el bloqueo de las direcciones IP clase C de los
servidores de la granja y la consecuente degradacion del
servicio de mail.

-Disminuir el trafico no deseado hacia la red de internet
(Nacional e Internacional) y el consecuente ahorro de
ancho de banda.

-Evitar los reclamos de los clientes cuando se producen
bloqueos.

-Salir de un esquema netamente reactivo para pasar a uno
proactivo.

La plataforma no resuelve el siguiente caso: no podra
evitarse el Spam de clientes que poseen servidor de SMTP
propio.

El Spam Entrante.

Es una mejora a nuestros servicios de mail, se busca que
los clientes administren el correo no deseado recibido.
Cada vez que la plataforma de mail de iplan hace la
entrega de un mail a un cliente, le informa por algun
mecanismo (por ejemplo, modificando el titulo del mensaje)
que el mail tiene alta probabilidad de ser Spam, luego el
cliente puede generar una regla automatica que mueva el
mensaje a una carpeta o que directamente lo elimine.

Esta facilidad esta directamente relacionada con la
capacidad de mejorar nuestra oferta actual del servicio de
Acceso Dedicado a Internet. El analisis competitivo muestra
gue nuestros actuales competidores en el segmento Pyme
cuentan actualmente con esta oferta que si bien suele tener
un valor de abono en un paquete integrado (junto con
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antivirus, 3%/mes), suele estar promocionado en las ofertas
habituales que caracterizan este segmento. Por ejemplo:

-Fibertel: El Antispam le permite identificar mas facilmente
aquellos correos no solicitados y tomar la decision de qué
hacer con ellos. El cliente puede crear una simple regla en
su cliente de correo y hacer que estos mensajes sean
derivados a carpetas especiales y evitar que los mismos se
junten con el resto de sus mensajes.

-Ciudad Internet: El sistema inteligente identifica los
mensajes que lleguen al Web Mail u Outlook Express del
cliente, con las caracteristicas del correo basura, y los
envia autométicamente a la carpeta “Correo no deseado”,
destinada para tal fin. De esta forma, puede revisar los
mensajes de esta carpeta, identificados con la palabra
Spam en el “Asunto”, y eliminarlos manualmente en caso
de confirmar que efectivamente se trata de correo basura.

-Millicom: El Servicio identifica y marca en forma
automética y en tiempo real la mayoria del Spam. El
Antispam para detectar los mails no solicitados, utiliza un
sistema de puntaje, asignandole una determinada cantidad
de puntos segun las condiciones que retina dicho mail. Una
vez calificado el mensaje, segun cual sea la puntuacién del
mismo se procede a catalogar al mail como Spam 6
Posible-Spam.

El Antivirus.

Es una mejora a nuestros servicios de mail mediante la cual
nuestra plataforma eliminard automaticamente los
mensajes con virus y enviara los avisos que correspondan
al origen y destino. Esta es también un area de mejora
respecto de la oferta existente y el andlisis competitivo
resulta similar al del punto anterior. Por ejemplo:

-Millicom: EI Antivirus detecta y elimina en forma
automatica y en tiempo real la mayoria de los Virus.

-DataMarkets: Este servicio detecta en tiempo real los virus
recibidos en la cuenta de mail, y los elimina en el acto, aun
antes de que ingrese a su PC. No requiere la instalacion de
ninguna aplicacion en la PC del cliente ya que la aplicacion
esta instalada en el servidor de mail de la empresa.

-Fibertel: Este sistema chequea la salud de los mails
realizando un andlisis, diagnoéstico y, si es necesario, la
limpieza de cada uno de los mensajes que llegan ala
casilla de correo del cliente, previo al depdsito de los
mismos en el servidor donde reside su casilla. Se entrega
un mensaje "limpio" indicandole que se ha detectado y
extraido un virus.

-Ciudad Internet: El servicio Antivirus detecta y elimina los
virus que ingresen por la cuenta de correo del cliente. El
servicio de Antivirus funciona dentro del servidor de correo
de Ciudad Internet y no requiere instalacién alguna en la
PC del cliente.

A modo de resumen tanto para el Antivirus como el
antispam:

-Son servicios imprescindibles para incluir en una oferta a
Residenciales .

-En el segmento Pyme (Core de la compafiia) este es un
requerimiento crecientemente demandado y apreciado.

-Existe la posibilidad de generar nuevos abonos por el
servicio avanzado de mail. Por ejemplo, sobre base de
clientes de ADI-Pyme (tanto en pack como fuera de pack)
podria tener un lanzamiento promocional para la base de
clientes (Bonificado 6 meses) con posibles indices de
retencion de al menos 40% y un abono nuevo adicional de
3 $/mes. Para nuevos clientes ADI-Pyme se puede incluir la
misma opcién bonificada.

-Mejoraria ademas la calidad de servicio y la percepcién de
los clientes sobre el servicio de mail. Estariamos
imponiendo la idea de seguridad a los servicios que brinda
iplan al cliente.

-Podriamos lograr una herramienta diferenciadora de los
ISP (Telmex, Impsat, COMSAT, etc.) que aparentemente
no ofrecen este servicio para sus servicios de acceso
dedicados, diferenciando también nuestra oferta para el
segmento de Grandes Clientes.

Las alternativas.

Para cada una de las plataformas seleccionadas se ha
estudiado cual sera la mejor forma de integracién tanto con
administracion actual del mail center como con la interfaz
de usuario del servicio del iplanmail. El budget previsto para
esta plataforma es el siguiente: Budget2005: 35.000 u$s
(Software, Hardware, Instalaciéon y Soporte) y para Budget-
2006 y siguientes: 10.000 u$s (Mantenimiento del Servicio).

En el cuadro anexo se muestran las caracteristicas técnicas
generales y los costos de instalacion, integracién y
Hardware asociado. Se exponen solo los tres proveedores
preseleccionados, en orden de prioridad de izquierda a
derecha, ya que los dos restantes tienen soluciones que
son incompatibles para ser integrados con nuestra
plataforma de mail.

Headcomm:

Fortalezas de la Propuesta:

-En todas las reuniones mantenidas han demostrado tener
muy buenos conocimiento de la probleméatica de Antivirus y
Antispam .

-Entrega de informes muy completos en forma periddica.
-Alta flexibilidad de Integracion por ser ellos mismo quienes
programan las aplicaciones.

-Soporte en su totalidad en Argentina.

-Poseen otras integraciones funcionando con plataformas
de CP (Ej. Fibertel).

-Poseen la solucion funcionando en Millicom.

-Software de Industria Nacional.

Debilidades de la Propuesta:

-Software Abierto.

-Alerce depende de la velocidad de resolucion de la
comunidad de programadores para crear vacunas Yy
politicas de antispam.

-Mayor cantidad de Hardware que los appliances de las
propuestas restantes .

-Precio elevado (pero negociable), fuera de presupuesto.



Ligthtech.

Fortalezas de la Propuesta:

-La solucién es CP, con lo cual deberia ser la solucion
indicada para alcanzar la mejor integracion.

-El integrador conoce nuestra plataforma de mail en
profundidad, ya que la misma fue adquirida por su
intermedio.

-Utiliza software de CP, el cual posee grandes
implementaciones en diferentes partes del mundo.
-Cantidad elevada de licencias por lo cual no
necesitaremos un update en por lo menos dos afios.

-La solucion utiliza Appliance con alta performance
(teéricamente) con lo cual posee menos cantidad de
hardware que la solucién anterior.

Debilidades de la Propuesta:

-La estructura de Soporte post venta de Lightech deberia
mejorar. Esta afirmacion se basa la experiencia obtenida
luego haber realizado la implementacion de la plataforma
de mail.

-Precio elevado, fuera de presupuesto. Se debe destacar
que este es el Unico proveedor que ya ha realizado una
baja de precios. Llevando el soporte y actualizacion anual
de U$S 42.000- a U$S 22.500-.

-La adquisicion de la Solucion deberia pasar por el
procedimiento de “Compre Nacional”

Hynet.

Fortalezas de la Propuesta:

-Posee features de administracion y estadisticas muy
completos.

-Utiliza Brightmail como solucién de antispam, siendo esta
una de las més reconocidas.

-Alta performance (80k mail por hora) por Appliance.

-El precio de implementacién incluye el Hardware,
instalacion, soporte y actualizacion por el primer afio, por lo
gue presenta el mejor precio.

Debilidades de la Propuesta:

-El integrador no ha demostrado en las reuniones
mantenidas con ellos y el representante de lronport el
conocimiento suficiente para realizar la implementacion.
-No poseen implementaciones en ISP de Argentina.

-Precio elevado (pero negociable), fuera de presupuesto.
-La adquisicion de la Solucion deberia pasar por el
procedimiento de “Compre Nacional”.

Proveedor .
Integrador Headcomm Lightech Hynet
Nombre_c,ie la ALERCE Critical Path Ironport
Solucién
Solucién Anti-Virus Clam AntiVirus (Open) CP Sophos
Solucién Anti-Spam MailScanner -SpamAssassin CP Sender Base/Brightmail
(Open)
Conf. Por cuenta SI Si SI
Conf Por dominio SI Sl Sl

Via bases externas,
basandonos en lo ya
realizado

Integracion

Via bases externas,
basandonos en lo ya

Via bases externas, basandonos en lo

. a realizado
realizado Y

Metodo de

. ; Via Web
configuracion

Via Web Via Web o xml

Por cantidad mail/segundo
en este caso es de
Smail/seg

Forma de
licenciamiento

Por cuenta/la caja arranca
de 300K cuentas

el modelo cotizado es para 80k mail
hora

Costo de Instalacion USD 5.800,00

USD 25.500,00

USD 26.995,30

e d_e Incluido en la instalacion Incluido en la instalacion Iplan debe realizar la Integracion
Integracion
Costo de HW USD 15.000,00 Incluido en la instalacion Incluido en la instalacion

Costo de soporte y

mantenimiento USD 28.300,00

USD 22.500,00

USD 13.767,20

anual
Total 2005 USD 49.100,00 USD 48.000,00 USD 40.762,50
Uaital miee USD 28.300,00 USD 22.500,00 USD 13.767,20
Slqwentes




Estudio de Mercado de CEOp

en Macrocentro, Q

uilmes y Belgrano

Macrocentro

Belgrano | Quilmes

Determinar la oferta que debe hacer
iplan para que este mercado
abandone a su proveedor actual de
Telefonia e Internet

Objetivo Principal

Determinar con qué producto y a qué precio iplan debe ingresar a competir
en este mercado

Tamafio de la muestra 200 casos

106 casos 100 casos

Empresas 21%
Comercios 60%
Profesionales 19%

Perfil de la muestra consultada.
Entrevistas telefénicas y en sitio.

Empresas 15%
Comercios 55%
Profesionales 30%

Empresas 18%
Comercios 63%
Profesionales 19%

Porcentaje de mercado que posee 2 0

iplan se ubica en el 4° lugar en cuanto
a recordacion, con el 31%. Por
encima estan Telefénica 100%,
Telecom 99% e Impsat 42%, y por
debajo Techtel 5%, y AT&T 2%

Conocimiento de iplan como empresa
proveedora de Telefonia (respuesta
espontanea y guiada)

< lineas 60% 47% 29%
ILineas promedio del mercado 2.52 lineas 1.96 lineas 1.61 lineas
Lineas promedio del segmento 3,59 lineas 3,89 lineas 3,23 lineas
lemoresas

- - Telefont 3 $ 110 Telefonia $ 256 - $125 Telefonia $ 246 - $ 115

Iplan se ubica en el 4° lugar en
cuanto a recordacion , con el 13%.
Por encima estan Telefénica 100%,

Telecom 100% e Impsat 29 %, y por

debajo Techtel, CTl y Movicom con el

3% cada una y Unifén y Personal con
el 2% cada una.

iplan se ubica en el 4° lugar en cuanto
a recordacion, con el 19%. Por
encima estan Telecom 100%,
Telefonica 100% e Impsat 37%, y por
debajo Techtel 6%, CTI M6vil 3%,
Movicom 3% y Unifon 1%

iplan se ubica en el 9° lugar en cuanto
a recordacion con el 26%. Por
encima se encuentran Speedy 95%,
Fibertel 94%, Ciudad Internet 92%,
Arnet 96%, Uol Sinectis 87%,
Advance 80%, Flash 71% y Data
Market 35%, y por debajo estan
Fullzero 15% y Alternativa 7%

Conocimiento de iplan como empresa
proveedora de Internet (respuesta
espontanea y guiada)

iplan se ubica en el 9° lugar en cuanto
a recordacioén con el 23%. Por
encima se encuentran Fibertel 97%,
Ciudad Internet 93%, Speedy 93%,
Arnet 97%, Uol Sinectis 92%,
Advance 76%, Flash 74% y Data
Market 50%, y por debajo estan Sion
15% vy Fullzero 8%

iplan se ubica en el 11° lugar con el
9%. Por encima se encuentran
Fibertel 96%, Ciudad Internet 96%,
Speedy 95%, Arnet 95%, Uol Sinectis
95%, Advance 92%, Flash 78%, Data
Market 29%, Fullzero 15% y Sion
11%

Telefonia 27%
Locutorios 25%
Internet 22%
Sistemas IP 4%

Conocimiento de iplan: productos
conocidos (respuesta espontanea)

Telefonia 38%
Internet 25%
Locutorios 19%

Internet 32%
Telefonia 21%
Locutorios 21%
Hosting 4%

Fibertel 18%
Ciudad Internet 10%
UOL Sinectis 8%

Proveedores Actuales de Internet

Redes 3%
Proveedores Actuales de Telefonia Telefénica 72% vy Telecom 27% Telecom 95 % vy Telefénica 5% Telefénica 94% vy Telecom 2%
Total de proveedoras de Internet 37 23 23
(aprox.)

Speedy 21% Fibertel 33% Speedy 31%

Fibertel 22%
Advance 6%
UOL Sinectis 6%

Arnet 14%
Ciudad Internet 12%
Sion 6%

Arnet 7%

Se encarg0 el siguiente Estudio de Mercado a la Consultora
CEOp para determinar cual es la oferta que deberia hacerse
para lograr que un cliente abandone a su proveedor actual
de telefonia e Internet. EI mismo se ha concentrado en las
zonas de Macrocentro-Il, Quilmes y Belgrano (las dos
primeras ya en fase de implementacion).

Los resultados se muestran resumidos en la Tabla adjunta y
algunos de los aspectos mas interesantes se destacan a
continuacion. La version completa de las Encuestas se
encuentra a disposicion en el area de Marketing.

Durante el mes de Noviembre se relevaron 200 casos en el
Macrocentro-Il, 106 en Belgrano, y 100 en Quilmes, siendo
esta Ultima zona la que presenté mayor grado de dificultad a

UOL Sinectis 5%

la hora de encontrar usuarios de Internet. Esto es una
interesante oportunidad para la oferta de la Internet de iplan.

El mercado fue segmentado en Empresas, Comercios y
Profesionales. Se realizaron entrevistas telefonicas y en el
caso de comercios, se efectuaron entrevistas personales. En
ningun caso los entrevistados eran clientes de iplan. De alli
que resulte interesante conocer la penetracién de la marca.

Las lineas promedio de todo el mercado pasa de 1,6 en
Quilmes a 2,0 en Belgrano y 2,5 en Macro-Il. Segmentados
por actividad, nos encontramos que Comercios Yy
Profesionales se encuentran cerca de 1,5 lineas y Empresas
por encima de 3 lineas promedio.



Macrocentro

Belgrano Quilmes

Speedy: 32% buen servicio, 27%
precio, 10% calidad de sus productos

Fibertel: 46% buen servicio, 26%
calidad de sus productos, 23%
calidad de atencién

Proveedores Actuales de Internet:
principales motivos de contratacion

Speedy: 38% buen servicio, 16% por
ser la Unica que presta el servicio,
13% precio

Fibertel: 50% buen servicio, 27%
calidad de sus productos, 23% precio

Fibertel: 66% buen servicio, 31%
calidad de sus productos, 23% precio

Arnet: 50% buen servicio, 29% por
publicidad, 21% precio

1) Calidad de prestacion del servicio
2) Atencion al Cliente
3) Precio

Satisfaccion del Cliente: importancia
de atributos

1) Calidad de prestacion del servicio
2) Atencion al Cliente
3) Precio

1) Calidad de prestacion del servicio
2) Precio
3) Atencién al Cliente

Empresas y Profesionales: Calidad de
Atributo mas importante por prestacion del servicio.

segmento . L .
9 Comercios: Atencion al Cliente

Empresas : Precio Empresas y Prc_)fesmnales:.c_alldad de
prestacion del servicio.
Comercios y Profesionales: Calidad

o - Comercios: Atencién al Cliente
de prestacion del servicio

Satisfaccion del Cliente con su
proveedor actual de Telefonia:
; ifi

Precio y Atencion al Cliente (5,5y 5,3
puntos para Telefénica, y 5,9y 5,8
lpara Telecom)

Atencion al Cliente y Precio (4,6 y 4,8
puntos para Telefénica)

Atencion al Cliente y Precio (5,5y 5,3
puntos para Telecom)

Muy satisfecho con la Calidad del

Satisfaccion del Cliente con su Senvicio de Fibertel

Satisfecho con la Calidad del Servicio
de UOL Sinectis, Arnet, Fibertel y
Ciudad Internet

Satisfecho con la Calidad del Servicio
de Fibertel

proveedor actual de Internet i ., i
Insatisfecho con la Atencién al Cliente

de Speedy

Insatisfecho con el Precio y Atencién
al Cliente de Ciudad Internet, y con
los precios de Arnet

Insatisfecho con la Atencién al Cliente
y Calidad del Servicio de Speedy

Segmento menos satisfecho con Comercios (5,8 puntos para

Comercios y Profesionales (6,3

puntos para Telecom en ambos Comercios (5,3 puntos para

Proveedor de Telefonia Telefénica) casos) Telefénica)
Segmento menos satisfecho con Empresas (5 puntos para Ciudad Comercios y Profesionales (5,7 y 5,8
Proveedor de Internet Empresas (6,6 puntos para Speedy) Internet) puntos para Speedy)

1) Atencion Personalizada 60%
2) Precio 54%
3) Servicio 48%

Proveedor Ideal de Telefonia:
principales atributos

1) Servicio 63%
2) Precio 59%
3) Atencion Personalizada 53%

1) Servicio 64%
2) Atencién Personalizada 59%
3) Precio 54%

* El 54% dice NINGUNA empresa
tiene buena atencion
* ElI 52% considera que NINGUNA

Empresas de Telefonia asociadas a .
empresa posee precios acordes al

cada atributo

servicio servicio servicio
* El 51% dice que NINGUNA empresa|* El 49% dice NINGUNA empresa * El 51% dice NINGUNA empresa
es confiable tiene buena atencién tiene buena atencién

* El 63% opina que TODAS las
empresas son caras

* El 54% considera que NINGUNA
empresa posee precios acordes al

* El 57% opina que TODAS las
empresas son caras

* El 55% considera que NINGUNA
empresa posee precios acordes al

1) Servicio 57%
2) Precio 44%
3) Atencién al Cliente 36%

Proveedor Ideal de Internet:
principales atributos

1) Servicio 64%
2) Precio 54%
3) Atencion al Cliente 32%

1) Servicio 61%
2) Precio 52%
3) Atencién al Cliente 50%

* Mejor servicio al mismo precio: 18%

Posibilidad de cambio de proveedor
ante una nueva oferta

* Mejor servicio con 10% de
descuento: 28%
* Mejor servicio con 15% de
descuento: 38%

*ADI 512 Kbps (1 Linea $ 150, 2
Lineas $ 190, 3 Lineas $ 230): 4%

*ADI 512 Kbps (1 Linea $ 150, 2
Lineas $ 190, 3 Lineas $ 230): 7%

*ADI 1 Mbps (1 Linea $ 252, 2 Lineas
$ 314, 3 Lineas $376): 7%

*ADI 1 Mbps (1 Linea $ 252, 2 Lineas
$ 314, 3 Lineas $ 376): 9%

Buen precio: 53%
Buen servicio: 42%
Buena atencién al cliente: 16%

Qué deberia ofrecerle iplan para que
deje a su proveedor actual

Buen precio: 58%
Buen servicio: 50%
Buena atencién al cliente: 29%

Buen precio: 64%
Buen servicio: 52%
Buena atencién al cliente: 21%

El nivel de Gasto Promedio en Telefonia es cercano a 250$%
en Quilmes y Belgrano y 410$ en Macro-Il. El nivel promedio
de gasto en Internet se encuentra entre 115% y 125$ en
todos los casos. Esto indica una cierta independencia del
gasto de Internet respecto de la cantidad gastada en
Telefonia.

Nos interesaba la pesencia de iplan en la mente de los
encuestados en dos etapas: la referencia espontanea y
guiada. Tanto en el Macro-Il como en Quilmes, el nombre de
iplan estd mas ligado al servicio de Telefonia, que al de
Internet, ya que el 31% de los encuestados en el Macro-Il
conoce a iplan como proveedor de telefonia (5% en forma
espontanea y 26% guiado), mientras que con respecto a
Internet, el porcentaje de conocimiento de iplan como
proveedor desciende al 26%.

Es interesante que en Macro-Il el 4% de los consultados
(recordemos que ninguno es cliente de iplan), mencion6
Sistemas -IP como el conocimiento que tienen de iplan.

En Quilmes, el 13% reconoce a iplan como proveedor de
Telefonia, y el 9 % lo asocia con Internet. En el caso de
Belgrano, el nombre de iplan esta mas ligado a Internet que
a Telefonia (23% y 19% respectivamente). En todos los
casos, el conocimiento de iplan estda muy por encima de
Techtel (a marca Telmex directamente no fue mencionado
por ninguno de los encuestados).

Referido a la empresa mas conocida en Telefonia, tanto en
el Macro-Il como en Quilmes es Telefénica, mientras que en
Belgrano es Telecom (siguiendo la divisién de aguas entre
empresas dominantes).

Con respecto a Internet, en la zona del Macro-Il, el liderazgo
se encuentra en manos de Speedy con el 22% y Fibertel con
el 18%, y en tercer lugar, aparece Ciudad Internet con el
10% de participacion. El Belgrano, la empresa lider es
Fibertel con el 33% de penetracion, seguida por Arnet con el
14% y Ciudad Internet con el 12%. En Quilmes, lidera
Speedy con el 31%, seguido por Fibertel con el 22%.



¢

Fibertel es empresa lider en los tres mercados analizados,
especialmente en los segmentos empresas y profesionales.
A diferencia de Speedy en el Macrocentro y Quilmes, Arnet
no logra aprovechar la sinergia de empresa, quedando
relegada muy lejos del lider en Belgrano.

Preguntamos sobre los motivos de eleccion de Proveedor: en
las tres zonas analizadas. Al preguntar por los motivos de
contratacién de su proveedor actual, la principal respuesta es
por ser la Unica empresa que provee servicio en esa zona.
Para el caso de Internet, tanto en el Macrocentro como en
Belgrano y Quilmes, los principales drivers de eleccion de
proveedor son el buen servicio en primer lugar, seguidos por
el precio y calidad de los productos.

Se consultdé sobre los Atributos méas valorados y la
satisfaccion con el proveedor actual. En las tres zonas, d
buen servicio y la calidad de atencion son los atributos mas
valorados, por encima del precio, especialmente por el
segmento de las empresas. El nivel de satisfaccion del
mercado hacia las empresas proveedoras del servicio se
encuentra en linea con las expectativas de los clientes, sin
embargo, no sobresale ninguna empresa valorada por su
nivel de satisfaccion brindado, lo que genera una oportunidad
de mercado para aprovechar.

En Macro-Il y Quilmes, es marcado el nivel de insatisfaccion
de los clientes de Telefonica con el servicio de atencién al
cliente, lo mismo sucede con Speedy y en Belgrano con
Telecom. En cambio, es importante el nivel de satisfaccion
mostrado con la calidad de la prestacion del servicio por
parte de Fibertel en las tres zonas.

Preguntados sobre el Proveedor Ideal, tanto en telefonia
como en Internet, ninguna empresa logra apropiarse de
ningun atributo diferenciador. Un buen servicio y la atencion
personalizada prevalecen como atributos de una empresa
ideal de Telefonia e Internet. Luego se ubica el precio. En
resumen, los atributos de empresa confiable, calidad de
servicio y atenciéon personalizada, sumados a un precio
acorde, deben ser los atributos donde iplan deberia
posicionarse. A su vez, la presencia de una promocion,
resulta un disparador interesante como herramienta de
entrada al mercado.
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En Macro-Il consultamos sobre la permeabilidad del mercado
a un cambio de su proveedor actual. Para esto, se evaluaron
las siguientes alternativas:

1) ofrecer un mejor servicio al mismo precio,

2) Ofrecer un 10 % de descuento, y

3) Ofrecer el 15% de descuento.

El 18% de los encuestados, estaria dispuesto a cambiar de
proveedor si éste le ofrece un mejor servicio al mismo precio.
A su vez, de los que dijeron que no cambiarian, el 13%
estaria dispuestos a hacerlo si el nuevo proveedor le ofrece
un 10% de descuento, y otro 13 % cambiaria por un 15% de
descuento. En resumen, la captacion del total del mercado
encuestado seria del 18% con la alternativa 1, del 28% con
la alternativa 2 y del 38% con la alternativa 3.

Es decir, que una alta porcion del mercado esta dispuesto a
cambiar a su proveedor actual por otro que le presente una
oferta mas interesante.

En las zonas de Belgrano y Quilmes se fue mas especifico.
Para determinar con qué producto y precios podria entrar
iplan a estos mercados, se evaluaron dos alternativas :

1) el Pack Standard (ADI de 1 Mbps, una linea telefénica con
1500 minutos locales a un precio de 252%) y

2) el Pack Ligth (ADI de 512 Mbps, con una linea con 500
minutos locales a un precio de 150%).

Para el Pack-Standard el 9% en Belgrano y el 7 % en
Quilmes optarian por abandonar a su proveedor actual,
aunque el 34% en Belgrano y el 35 % de los encuestados en
Quilmes consideran atractiva esta propuesta. El precio y su
conformidad con el proveedor actual, son los principales
motivos por los que no cambiarian de proveedor.

Con el Pack-Ligth sélo el 4% en Belgrano y el 7% en
Quilmes estaria dispuesto a abandonar a su proveedor
actual, de lo cual podemos deducir que ofrecer una velocidad
de 512 Kbps a un precio mas econémico, no es una buena
estrategia para penetrar en este mercado, especialmente en
el segmento de las empresas, que consideran que 1 Mbps se
ajusta mas a sus necesidades.
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Hojas sueltas...

Pequefias noticias o andlisis, pero de gran interés.

1- Resultados de la Campana de Marketing Directo.
Pieza de Marketing directo
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Resultado de la Campaiia

/

Piezas enviadas 4500 /

/

Datos en crudo 10000

Datos Validados 5000

Contactos efectivos
Outbound: 2500

Costo por

Aumento de

Inbound Prospects Validados Prospect
TeleVentas Interesados: 360 Interesado
40% (384 $ 38.80

Ventas Realizadas
al 28-12-04: 16

l Siguen en proceso J

de Venta: 69

Los Objetivos de la Campafia de Marketing Directo desarrollado a fines

del 2004 fueron:

-Generar una base de 5000 prospects validados para poder realizar

acciones de marketing directo.

-Proporcionar a Ventas entrevistas generadas como consecuencia de

la efectividad de la campafia.

-Integrar y sinergizar acciones de Marketing Directo con el Plan de

Publicidad.

Antes de comenzar la accién y el envio de la pieza de marketing
personalizada, se debia contar con una base de datos sdlida y validada
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con informacion precisa tanto de la empresa como
del contacto. Se tomaron datos de diferentes fuentes
(Guia VIP, Tenfold, el reelevamiento de EECC) con
un minimo de datos basicos, como nombre de la
empresa, direccion y teléfono. Un Call Center
externo se encargo de llamar a la base de datos vy,
ademas de validar los datos existentes, completo la
informacién requerida como Nombre y Apellido del
contacto, e-mail, Actividad de la empresa, etc.

Se creo una pieza de marketing, junto con la
agencia creativa Del Rio & Font, con el objetivo de
resaltar los diferenciadores de iplan con las deméas
empresas de Telecomunicaciones. Se agrego una
carta con algunos detalles de la oferta de iplan y
como punto fuerte de la campafia se informo la
bonificacion en un 100% el cargo de conexién antes
de cierta fecha de contratacion del servicio.

El envio de las piezas se realizo en tandas, cuatro
de 1000 y una de 500 durante 5 semanas. Se
generaron contactos por distintas vias de
comunicacioén: Inbound (via mail, pagina Web, G
800), Outbound (Call Center externo y Televentas)y
mediante la Pauta Publicitaria. Esta Ultima consistio
en 50 Espacios -Carteles en la via publica de Buenos
Aires, Coérdoba y Rosario. Se agregd ademas un
Spot Televisivo en América-TV) y en Radio (FM Hit,
La Cornisa; RadioFoénica, Rosario).

Los resultados se muestran en la figura de la
izquierda.

2- Calidad de Vida en iplan (parte-ii)

Diarta Clarin v Grupo Managers extieruden ol presente certificado o

IPLAN NETWORKS

en virtiud de haber sic

“Las Mejores Empresas para Trabajar en Argentina, edicidn 2004"

de acuerdo al ranking elaborado con la metodologis del Great Place to Work® Institute.

Figura No 1. El acto de entrega del Diploma se realizé en un solemne ambiente en el Saldn de Actos de La Bolsa de
Comercio de Buenos Aires, conducido por Luis Otero, de Artear. Arriba se muestra el Diploma que recibiera iplany la foto de
grupo de los residentes de empresas. Se tratd de 57 preguntas realizadas sobre 156 empleados de iplan. El ranking se
muestra en la Figura No 2.
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Ranking de las 60 mejores empresas para trabajar en la Argentina Ranking de las 60 mejores empresas para trabajar en la Argentina
| s |r\-nnn—|n f:l.-lw |r—-n—|n | m_ll
1 | FodEx Exps 16 | AON Risk T orne L’ 1
i Sendces L :: lmq:\:"l 46 | ZF Bachs
Mare Sha T T
2 7 ,ﬁm, B 3z Monsanto a7 m;ﬂ:‘:
|
3 18 | Daw Quimica 33 | Convi Anguntina 48 | Ghaudnn
4 | Sheraton 18 | Hobloza 34 .-nm.m Lating 49 istbopicae
Inte I Piccard |
{puazi Resort ey | togatica | St
5 ; Dupont 20 gm’:ﬁnm“ as BASF Arganting 50 | Sherwin Wilkams
6 | Nowa Mordisk 21 | Giette 36 | Nationad Starch  © 51 | Bargahl
| | & Chomical | i
| |
T | Colgate- 22 | McDanald s 37 | Telafonica 52 | Salm Gobain
Palmolive | de Argontina Walsar
| |
g |sap 23 | Lisrons & W | Pags Facil
Asocindes 38 | Wysth 53 | Pags
Abogades
9 | CHR Hansen 24 | Alsud 39 | Becton 54 | Intemational
| Dickinson Enginas Seuth
Amurica
l 1
| Mapt B L In Netwaork: 55 | Hamban Com- 140
bl b il i el b B | Do e Segiros s
11 | 5.C. Johnson 26 | CHUBE 41 | Pan Amesican S8 | TNT
| & San | Energy
1 | |
Mi soft Femam. ) morat ;. Sucesores de | FLEMI - bnut, du  ‘eems 57 | Tarjetn Sal
| oo | oo L 2T | Sifada witinar e #2 i |
e pmn | e | Educackin
m | | Terapéutica
28 ([M&A 43 | U5. Equities 84 | Sanatorio
Ed lent Realty | Argenting
oo | Matamidad
* 44 | Boshri 59 | Stradivarius
29 | Wol*Mart .‘mlhm‘ur |
|
30 | Aute Tarminal 45 | Bedson B0 | Saporiti
Zieatn |

Figura No 2. El 28 de noviembre en el diario Clarin (Suplement

o Economia) se publicaron los resultados: iplan se encuentra

en el puesto nimero 40 entre todas las empresas del pais.
El atributo mejor valuado es “siempre se conmemoran acontecimientos especiales” (con 97 puntos). Obviamente el
Comité de Festejos Cofequiatiene mucho que ver en este aspecto. Novedades saluda al Cofequia ante esta
distincion.

En Novedades No 27 Pag 14 se mencioné la distincién
obtenida por iplan en la Revista Apertura debido a la Calidad
de Vida. En noviembre hemos sido seleccionados por el
Diario Clarin y el Grupo Managers entre "Las mejores
Empresas para Trabajar en Argentina, edicion 2004" de
acuerdo al ranking elaborado con la metodologia del Great
Place to Work Institute.

Desde iplan se tom6 la iniciativa de contactar a Great Place
to Work Institute para participar en el ranking. Como es
obvio, s6lo toman la iniciativa de participar aquellas
empresas que dan gran importancia a los recursos humanos
y presumen que sus politicas son tan buenas como para ser
reconocidas en el ranking. Es asi que iplan participa en el
2004 por primera vez.

Se envib el listado de todo nuestro personal quien
seleccion6 156 empleados a ser consultados. Cada

empleado nuestro recibié un mail para llenar un cuestionario
de 57 preguntas referidas a 5 dimensiones: Credibilidad,
Respeto, Imparcialidad, Orgullo y Camaraderia. Cada
empleado envio su respuesta directamente (no hay copia en
iplan de dichas respuestas) para asegurar el anonimato sin
condicionamiento alguno.

Soélo 60 empresas fueron seleccionadas, de las cuales
Unicamente dos  son del mercado  de las
telecomunicaciones), iplan y Telefénica. En base a dichas
respuestas Great Place to Work Institute establecié el
ranking. Siendo la primera vez que participamos, hemos
obtenido el puesto nimero 40. Algo destacable es que todas
las empresas que figuraron en el ranking son compafiias
exitosas, lo que muestra la relacion directa entre la
satisfaccion de los empleados, la buena gestién y los
consiguientes buenos resultados.
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3- Atraso comparativo de las tarifas telefonicas.

Tarifas en Pesos Argentinos Argentina Brasil Chile Uruguay México Espafia
Abono residencial $ 13,22 $39,24 $ 26,47 $ 19,59 $ 42,80 $51,43
Abono comercial $ 30,20 $64,33 $ 26,47 N/D $ 54,13 $51,43
Pulso local inicial $0,05 $0,15 $0,07 $0,12 $0,40 $0,27
Pulso local excedente $0,05 $0,15 $0,07 $0,12 $ 0,40 $0,09
Instalacion $ 150,00 $90,57 $134,14 N/D $ 355,41 $ 232,39
ITX por minuto horario normal $0,01 $ 0,06 $0,04 $0,10 $0,10 $0,03
ITX por minuto horario reducido $0,01 $ 0,06 $0,03 $0,10 $0,10 $0,02
ITX por minuto horario nocturno $0,01 $0,06 $0,02 $0,10 $0,10 $0,02
ITX por usar una red en > % $0,01 $0,13 no aplica N/D N/D no aplica
Comparacién Pulso local Telefonia fija
$ 0,45+
$ 0,40
O Pulso local inicial
$ 0,351
W\ Pulso local excedente

$ 0,301

$ 0,251

$ 0,201

$0,15-

$ 0,101

$ 0,051

$ 0,00

Argentina Brasil Chile Uruguay México Espafia

Se muestra la comparativa de tarifas telefénicas entre diversos paises afines. Se ha llevado todo a pesos argentinos de forma
de comparar en la misma moneda. En todos los casos las tarifas en Argentina se encuentran relegadas debido a una
devaluacion de la moneda 3x1 y al congelamiento de tarifas.

4- Cobertura de red: cierre del 2004.

Microcentro y Macrocentro

Color Dic-03 Dic-04

Manzanas Habilitadas (Instaladas) Verde 94 217
Manzanas "En Riesgo" Amarilla 30 0

Manzanas "Cerradas" Roja 31 4

Manzanas Con Contrato (En Instalacion) Celeste 0 32
Total Manzanas Habilitadas a la Venta 124 249
Total Manzanas 155 253
Upgrades de Nodos Reales 72
Upgrades de Nodos Virtuales 56
Total upgrades 128

Durante el afio 2004 se firmaron 114 contratos que habilitan
98 nuevas manzanas en la zona de Micro y Macrocentro. Se
realizaron 128 upgrades de nodos que permitieron re-habilitar
57 manzanas con problemas de infraestructura. De esta forma
iplan pasa de una cobertura de 94 manzanas habilitadas en
Dic-03 a 217 manzanas habilitadas e instaladas en Dic-04.

Por otro lado, arrancamos el 2005 con 36 nodos (en micro y
macro) con contrato ya firmado, que nos permitiran hacia
marzo-05 superar las 250 manzanas instaladas. Se construy6
la red de Lomas de Zamora habilitando 17 manzanas en el
centro de la ciudad. En Coérdoba se pas6 de 53 a 68

manzanas habilitadas a la venta y en Rosario de 37 a 84. La
ciudad de La Plata permaneci6 con 17 manzanas.

Para el 2005 se instalara la red de Quilmes, habilitando 12
manzanas en el centro de la ciudad. Iplan alcanzara una
cobertura de 300 manzanas en micro y macrocentro hacia
Julio-05. Con base en las herramientas de GIS, podremos
monitorear la red y el crecimiento de los Nodos anticipando el
tiempo de vida de cada manzana. Esto nos permitira hacer un
planeamiento efectivo evitando, que las manzanas se cierren
por problemas de infraestructura.
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tacion del Softswitch en Perd.
%
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En enero se implementd con éxito la instalacion del Softswitch iplan vendido por Mayeutia al cliente Red Cientifica Peruana
(RCP). Esto representa la primera exportacion de tecnologia desarrollada in-house. El proyecto de implementacién se
completo en 30 dias de los cuales los Ultimos 5 fueron on-site en Lima. Las etapas principales del proyecto fueron: Disefio
de lared VolP de RCP (Buenos Aires); Instalacion de aplicaciones sobre Hardware de RCP (Buenos Aires); Puesta en
marcha, Configuracion y Pruebas de Aceptacion (Lima) y Capacitacion intensiva de Voz sobre IP y Plataforma SSI a todo el
personal técnico de RCP. (Lima). Durante la semana en Lima se simularon instalaciones de clientes (FXSy E1) y se probé
la terminacion en Argentina a través de iplan por la Plataforma CHIP (via Internet), con muy buenos resultados. RCP
instalara su primer cliente llamado IFB a quien se le proveerd de una E1 ISDN PRI desde nuestro Softswitch.

12
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6- El Pack-1 Ligth en Residenciales.

No Contesta Residencial
14% 3%

Pyme-Soho
83%
Existia la duda si el producto Pack-Ligth se habia vendido entre usuarios residenciales. Se analizaron entonces 74 clientes

con Pack-1 Ligth de la ciudad de Buenos Aires vendidos en los Ultimos meses. Se llam6 a los niUmeros de iplan asignados
y se pudo contactar al 86% de los casos. El 3% resultaron ser casas de familia, mientras que el resto son Pymes o Soho.

El POI—WhIsaI en ndoza

En Noviembre-2004 se instald el POI en la ciudad de Mendoza para servicios Wholesale. Se ubica fisicamente en el local
de la empresa IFX y permitira los servicios de terminacion de trafico y originacion mediante Calling Card y 0800.

13
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8- Obras en Lomas de Zamora y Quilmes.

08/10/2004

Varias fases dela construccion n Lomas de Zamora durante el Gltimo trimestre del 2004.

14
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bras en Quilmes (Camara Cero en la puerta del Hub) end

Primeras o iciembre del 2004.
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En los proximos numeros de NOVEDADES:

Potencialidad relativa entre ciudades de iplan desde el punto de vista de
lineas telefénicas por manzana.

Estudio de ranking de los productos mas importantes de iplan actualizado
a enero del 2005.

Estudio de interés comercial en la zona de Puerto Madero Nuevo.

INOVEDADES Técnicasl
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INOVEDADES Técnicas||

Novedades Técnicas es una publicacion de iplan que contiene informacién
técnica y confidencial de la empresa. Se distribuye a un circuito limitado de
lectores a fin de mantenerlos informados sobre el estado y la evolucién de la
tecnologia y el negocio en iplan. Se ruega a los lectores a mantener el
principio de Confidencialidad sobre la informacién aqui contenida. No esta
autorizada su reproduccién o distribucién por cualquier medio.

Indice:

2 Estudio de interés comercial en la zona de Puerta Madero Nuevo
realizado por Gestion Compartida para iplan.

6 | Potencialidad relativa entre ciudades iplan en cuanto hace a lineas
telefonicas comerciales.

8 | Seleccidn del proveedor de servers para las Plataformas de
Servicios en iplan.

10 | Ranking de productos de iplan. Status a enero del 2005y la
comparativa con el 2004.

14 1| Hojas Sueltas (pequefias noticias de gran interés):

1- El Teléfono Semipublico para tarjetas Calling Card.
2- Hace dos afios en Novedades.
3- El Carnaval en iplan.
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Estudio de Interés Comercial en la zona de
Puerto Madero Nuevo.
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Arriba: las 3 zonas de Puerto Madero que se han estudiado. Debajo: los edificios de la zona 1. En las paginas siguientes
se muestran las zonas 2y 3.
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Puerto Madero es un Barrio en franco crecimiento. Por otro
lado, existe una red de ductos que puede ser utilizada en
un régimen de Revenue Sharing con el duefio. Por este
motivo se solicité a Gestion Compartida (la empresa que
realiza para iplan la gestion para alquiler de espacios), la
obtencién de informacion para poder interpretar cuan
atractivo podria llegar a ser la implementacion de contratos
con los administradores/propietarios de los inmuebles que
en la actualidad son parte de la trama urbana.

La tipologia del uso final de cada uno de los habitantes de
Puerto Madero son basicamente el uso comercial (Oficinas)
y el residencial. El uso comercial fue el motivador inicial del
primer impulso que tomo Puerto Madero en sus comienzos
y la tendencia hoy nos marca que se estd yendo a
transformarse en un barrio en el que el uso residencial en
un futuro tendra la misma o una mayor importancia.

Se procedié a relevar puerta-a-puerta cada uno de los
edificios, de los cuales se obtuvo los siguientes datos:
-Ubicacion referenciada por el nUmero de Dique.
-Direccién (calle, altura y frentes de edificio).
-Cantidad de unidades por edificio
departamentos).

-Proveedor de Telecomunicaciones actual operando.
-Datos técnicos de edificio (cantidad de pisos, superficie y
el uso o destino de cada uno).

(oficinas o

-Identificar al responsable de la Administracion (nombre,
direccién y teléfono).

Se tom 6 contacto con el 100% de los responsables de las
Administraciones. De las reuniones mantenidas con cada
una de ellas pudimos hacer la siguiente evaluacion:

-En promedio por cada edificio existente hay no menos de 2
proveedoras de telecomunicaciones.

-En el barrio de Puerto Madero hay un prospect de obras
que alcanzan a 15 nuevos emprendimiento, en los
préximos 5 afios.

-Como dato complementario la Corporacion Puerto Madero
tiene un proyecto presentado en la Legislatura Portefia para
la incorporacién al barrio de nuevos predios para su
administracion.

-Los complejos en donde se encuentra atomizada la oferta
de empresas de Telecomunicaciones son 2 Madero Plaza y
el Hilton.

-En el Complejo Santa Maria de Puerto, la administracion
posee un contrato de contraprestacion de servicios con
Telmex, el cual a cambio de proveer el servicio de telefonia
se les entrega el hosteo de la pagina institucional del
edificio, la que es utilizada para el pago de todos los
servicios internos y las novedades del complejo. En este
caso también se encuentra Multicanal y Telefonica.

-La inauguracion de dos Hoteles (Sofitel y Faena) que se
agregan al Hilton y en un futuro dos nuevos que estan en
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proceso de construccién, marcaria que es atractivo para
poder avanzar con algun convenio no solo por el hecho de
proveer los servicios de telefonia e Internet sino por la
cantidad de eventos temporales que en cada uno de ellos
se puedan desarrollar y en los cuales es fundamental tener
la presencia en el edificio.

-En los edificios Portefios-1 y Il, al retirarse del edificio
AT&T, es imprescindible una Accién de ventas. ATT
debieron sacar toda la infraestrutura montada y con la cual
vinculaba desde el Portefio Il hasta el Hotel Hilton por
subsuelos de edificio construidos y estructuras de hormigén
abandonadas en las cuales esta proyectada la instalacion
de complejos de Cines,

El Plan de Acci6n sugerido es:
-Explorar la negociacion con las empresas constructoras
algin esquema de contrato para poder ser el primer
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proveedor de Telecomunicaciones. En la actualidad esto
aplicaria para: El Mirador de Puerto Madero, Centro
Empresarial, BA House, Baylac, Le Parcy YPF SA
-Avanzar con algin esquema de contrato en SOFITEL-
Brisas de Puerto Madero y FAENA (en la actualidad ya esta
Iplan haciendo una accion comercial) y con la empresa
constructora en La Portefia Residence y Residencias Rio
Plaza.

-En Torre el Faro y Proa del Puerto podrian requerir a iplan
para que le ofrezcan el servicio (Complejo 100 %
Residencial), negociar la instalacion de un equipo en
espacio comun.

-Obviamente, llegar a un acuerdo con el duefio de los

ductos para la implementacion de la red de
telecomunicaciones. El contrato de Revenue Sharing
limitaria el Margen Bruto de los productos a ser

comercializados.




Direccién Datos del Edificio
Dique Calle Inmuebles Potencialidad _|[Proveedores Pisos Superficie Usos

(Oficinas) O.Cossettini 10 Alto [En construccion 5 12235 Oficinas
(La Portefia Residences) M.Salotti 52 Alto En Construccion 8 1280 Residencial
(Residencias Rio Plaza) J.Manso 56 Alto [En Construccion 9 1768 Residencial

3 (Centro Empresarial Puerto) A.Villaflor 8 Alto Sin Habitar 8 1232 Oficinas
|Compleio Le Parc,
(Torre del Rio) Azucena Villaflor 152 Alto En Construccion 43 1140 Residencial
(Torre Del Parque) M.Lynch 152 Alto IA Construir 43 1140 Residencial

2 (Torre Del Boulevard) Azucena Villaflor 152 Alto JA_ Construir 43 1140 Residencial

2 (Molinos Rio De La Plata) A.Villaflor Alto IA_Construir 4128 Museo/Dpto

2 (El Mirador De Puerto Madero) J.Manso 168 Alto [En Construccion 24 2880 Residencial
BA House

2 O.Cossettini 70 Alto En Construccion 5 1898 Residencial
Complejo Torres
(Torre 1) J.Manso 120 Alto Telefonica 42 Residencial
(Torre 1) M.saenz 120 Alto Telefonica 42 71164 Residencial

2 (YPF SA.) M.Guemez Alto |A construir Oficinas
\Complejo Madero IV.

1 M.Guemez Alto |A_Construir 15096 Oficinas
Terrazas de Yacht

1 J.Manso 143 Alto En Construccion 9 46900 Residencial

onE

1 O.Cossettini Alto Sin habitar 4 1649 Sin habitar
M{) Puerto L eon

1 J.Manso 8 Alto [Telecom-iplan 3 2100 Oficinas
|(Portefio Plaza Ill) 3080
P_.Dealessi 4 Alto Telmex, 4 Oficinas

2 O.Cossettini 4 Alto Telmex 4 Oficinas
Hotel Faena

3 Martha Sallotti 83 Medio/Alto 8 8320 Hotel

2 Macacha Guemez 421 Medio/Alto Metrored-ATT-Telecom 9 8800 Hotel 5 estrellas
Terrazas Del Madero.
(Los Robles) Rosario Vera Pefialoza 70 Medio Telefonica 9 Residencial
(Los Alerces) Aime Paine 70 Medio Telefonica 9 Residencial
(Los Tilos) Aime Paine 70 Medio Telefonica 9 9555 Residencial
(Las Acacias) Encarnacion Ezcurra 70 Medio Telefonica 9 Residencial
(Los Alamos) J.Manso 70 Medio Telefonica 9 Residencial

3 (Los Cipreses) J.Manso 70 Medio Telefonica, 9 Residencial
Brisas De Puerto Madero:
Juana Manso 108 Medio Telefonica 9 2178 Resid./oficina
Olga Cossenttini 108 Medio Telefonica, 9 2178 Resid./oficina
Encarnacion Ezcurra 24 Medio Telefonica-Telecom 8 1584 Oficinas

3 (Hotel Maderov By Sofitel) R.Vera Pefialoza 193 Medio [Telefonica-Telecom 9 2508 Hotel
(El Faro) Azucena Villaflor 69 Medio Telefonica 45 1730 Residencial

3 (Proa Del Puerto) Julieta Lanteri 69 Medio Telefonica 45 1730 Residencial
\Terrazas del Digue: 304 8
J.Manso Medio Telefonica Residencial
O.Cossettini Medio Telefonica 10000 Residencial
A.Villaflor Medio Telefonica, Residencial

2 Maizani Medio Telefonica Residencial
Portefio Plaza Il

2 O.Cossettini 6 Media, [Telefonica-Telecom 4 1054 Oficinas
\Portefio Plaza |

2 O.Cossettini 9 Media, Telecom-iplan 4 2550 Oficinas
Madero Plaza 260
Aime Paine Bajo [Telecom-Telefénica-Maderonet-Fibertel 8 9555 Residencial
Juana Manso Bajo [Telecom-Telefénica-Maderonet-Fibertel 8 Residencial

3 E.Ezcurra Bajo Telecom-Telefénica-Maderonet-Fibertel 8 Residencial
O.Cossettini 4 Bajo Telefonica-Telecom 4 1188 Oficinas

3 O.Cossettini 4 Bajo Telefonica-Telecom 4 1188 Oficinas
Santa Maria del Puerto
(Rio) Juana Manso 64 Bajo [Telmex 9 Residencial
(Boulevard) Azucena Villaflor 48 Bajo Telmex 9 8400 Residencial
(Digue) Olga Cossenttini 64 Bajo Telmex 9 Residencial

3 (Plaza Mayor) M.Salotti 48 Bajo Telmex 9 Residencial
(Colonos Sun) V.Ocampo 16 Bajo [Telefonica-Telmex-Millicom 8 1449 Oficina

1 (Colonos Norte) Emma de la Barra 12 Bajo [Telefonica-Telmex-Millicom 8 1449 Oficina
(Yacht VI) O.Cossettini 4 Bajo Metrored-Telecom-iplan 4 816 Oficinas-Comercios
|(Yacht V) O.Cossettini 4 Bajo Metrored-Telecom 4 816 Oficinas-Comercios
|(Yacht IV) O.Cossettini 4 Bajo Metrored-Telecom 4 816 Oficinas-Comercios

1 (Yacht I1l) O.Cossettini 4 Bajo Metrored-Telecom 4 816 Oficinas-Comercios

Listado de edificios relevados. La potencialidad se valla de la siguiente forma: Alto (en construccién con probabilidad de ser

el tnico proveedor), Medio (existen proveedores pero también potencialidad de ventas) y Bajo (existen varios proveedores y
en algunos casos exclusividad).




Potencialidad relativa de mercado en ciudades-iplan.

Microcentro Macrocentro 1 Macrocentro-2
Total >50Lineas | >100Lineas Total >50 Lineas | >100 Lineas Total >50 Lineas | >100Lineas
Total Manzanas Estudiadas 164 149 142 164 160 1% 25 22 203
Total Lineas (Comercial y Residencial) 73650 73426 73013 85526 85432 85.149 90.335 90.042 89.359
Promedio Total Lineas por Manzana 449 493 514 52 534 546 401 425 440
Total Lineas Comerciales 47255 47075 46813 28596 28521 28.339 17011 16.807 16443
Promedio Lineas Comerciales por Manzana 28814 315% 32967 17437 178,26 181,66 75,60 79,28 8l
Total Empresas 13759 136% 13592 10535 10512 10.458 7404 7.342 7.251
Promedio Lineas por Empresa 34 34 34 27 27 2,7 23 23 23
Potencialidad relativa respecto al Microcentro 1,000 1,000 1,000 0,605 0,604 0605 0,360 0,356 0,351
Total Lineas Residenciales 26395 26.351 26200 56930 56.911 56.810 73324 73235 72916
Promedio Lineas Residenciales por Manzana 161 177 185 A7 36 64 6 345 359
Rosario Cdrdoba Mendoza
Total >50Lineas | >100 Lineas Total >50 Lineas | >100 Lineas Total >50 Lineas | >100Lineas
Total Manzanas Estudiadas 29% 20 241 K¢ 20 4 200 60 5
Total Lineas (Comercial y Residencial) 56598 56.156 5329 42809 40.398 35.862 10.742 6.488 3945
Promedio Total Lineas por Manzana 101 203 21 128 X1 219 4 108 158
Total Lineas Comerciales 13270 13097 12455 13319 12487 11.061 3406 2196 1385
Promedio Lineas Comerciales por Manzana 4483 4728 51,68 3988 7156 674 131 36,6 554
Total Empresas 6.309 6222 5868 6499 6041 5371 1859 1159 738
Promedio Lineas por Empresa 2,1 21 21 20 21 21 18 19 19
Potencialidad relativa respecto al Microcentro 0281 0277 0266 0282 0264 0236 0,072 0,046 004
Total Lineas Residenciales 43328 43059 40841 29490 27911 24.801 7.336 4292 2560
Promedio Lineas Residenciales por Manzana 146 155 169 8 173 151 2 72 102
600 50000
— @ Promecio Toil 4000 @ Total Lineas Comerciales
500 Promedio Comercial 40000 Total Empresas
B 0 Promegio Residencial '
35000
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En la pagina anterior arriba se muestra la Tabla comparativa
entre las zonas de Buenos Aires y las ciudades de Cérdoba,
Rosario y Mendoza. Se ha tomado una zona amplia de
manzanas que cubre el area del centro de las ciudades.

Se indican la cantidad de lineas comerciales y residenciales,
asi como la cantidad de empresas. Se han colocado también
dos umbrales de selecciéon de manzanas, manzanas con mas
de 50 y 100 lineas comerciales. Por ultimo se generd un
indice de potencialidad relativo a microcentro.

En las figuras inferiores de la pagina anterior se muestran los
datos mas interesantes. A la izquierda se muestra el
promedio de lineas totales por manzanay los promedios para
lineas comerciales y residenciales. A la derecha se indican la
cantidad de lineas comerciales y de empresas en la totalidad
de la zona analizada.

En esta pagina se muestran la cantidad de lineas de telefonia
comercial en las 50 mejores manzanas de cada é&rea
estudiada. Se observan los siguientes datos tomando solo las
50 manzanas mas interesantes:

-Macrocentro-l tiene una potencialidad del 62% del
Microcentro y el Macrocentro-ll del 28% referido al
Microcentro.

-Rosario y Cordoba tienen un 25% de potencialidad referido
al Microcentro, mientras que Mendoza es el 8%.

-Palermo y Belgrano tienen una potencialidad del 13%,
mientras que las ciudades de La Plata, Lomas de Zamora y
Quilmes es cercano al 6% referido al Microcentro.

1000

900

800

N
NI
NI \‘\«

Rosario
Cérdoba \

Macrocentro 1l

300 T

200

100 %

1234 56780910112131415161718192212 222 222233133 33333 3441444 44 444550

250
200
150

Palermo

50

Mendoza

La Plata

L. De Zamora

Quilmes

o4

1234567 891011218451617B192212 222 22223313 3333333441444 4444 4551




Seleccion del proveedor de Servers para las
Plataformas de Servicios.

El objetivo del presente informe es documentar el proceso
de andlisis para la seleccién del hardware a adquirir para
instalar las aplicaciones desarrolladas in-house en el afio
2005. El core de la telefonia de la red de iplan esta basado
totalmente en servidores que corren aplicaciones criticas
para el negocio de iplan. Desde el punto de vista
tecnologico, todos los productos Wholesale estan basados
en algun desarrollo in-house (Calling Cards o CVOX, 0800 o
COSO, FreelSP o Proxy Radius) mientras que
practicamente todo el negocio Retail depende de otro de los
desarrollos in-house: el Softswitch.

Debido al gran impacto de una eventual falla del hardware
en los revenues de la compafiia, en la imagen de iplan y en
la percepcion de la calidad de servicio por parte de los
clientes, se considera a la calidad de los productos un factor
de peso en la seleccion por lo que se descartan para este
andlisis todo equipamiento sin marca reconocida y sin un
buen soporte post venta. Debido a la gran cantidad de
equipamiento, se pretende unificar y estandarizar al maximo
el hardware instalado en iplan, evitando la diversidad de
marcas y diversidad de modelos dentro de las mismas
marcas.

Sin embargo, el ciclo de vida de los servidores es corto. Los
productos entregados por los principales fabricantes duran
en el mercado entre 12 y 18 meses, producto de la
frecuencia con que Intel y AMD lanzan nuevos modelos de
procesadores. Por estos motivos se determina realizar una
comparativa al afio donde se definan los equipos a adquirir
el afio siguiente. Esto ya fue hecho por primera vez en el
afio 2003 para la compra de los equipos del 2004 y se esta
realizando nuevamente a fines de 2004 para las compras del
2005.

No se realizaran cambios de proveedor en medio de las
selecciones, salvo por razones de fuerza mayor, y se solicita
a compras que haga el mayor esfuerzo posible para lograr
siempre el mejor precio dentro del proveedor seleccionado,
sin cambiar de proveedor. En la figura anexa se muestra la
comparativa realizada en el afio 2003.

A los efectos de la presente evaluacion para el afio 2005, se
asigna un peso a cada una de los grupos de caracteristicas
de forma tal de lograr un puntaje para cada uno de los
productos que permita realizar la seleccion. Estos pesos son
los siguientes:

-Performance del Procesador 45%
-Componentes de alta disponibilidad 25%
-Ciclo de Vida de los productos 15%

-Capacidad de crecimiento (expansion) 5%
-Soporte Técnico 10%

Precio \
(UsD) 1
Equipo
Seleccionado
2000 HP 2003
- DL320 (2) DELL gy
o pew PEIO
@ i
3.000+ ® @
IBM
X335
4.0004—
| | | | | a
| | | I I g
pIV PIV Xeon Xeon  Xeon Performance
26GHz 30GHz 20GHz 24 GHz 28GHz yesca]ab"'dad
del procesador

La Performance del procesador es el atributo mayor valuado
ya que las aplicaciones de Telefonia tienen la particularidad
de ser Intensivas en CPU, por lo que es el atributo méas
valorado en la seleccion del hardware. Por ejemplo un
procesador Intel Xeon de 2.8GHz en un equipo SUN V60x
con la aplicacion Gateway IP-IP (CHIP), puede manejar
1.000.000 de minutos con una utilizacién del procesador del
90%. Por lo tanto se requiere comprar un procesador cada
1.000.000 de minutos en esta plataforma que actualmente
maneja aproximadamente 6.000.000 de minutos mensuales.
Utilizar un procesador de mayor performance permitiria
manejar mas llamadas y por lo tanto optimizar las
inversiones.

Nota: Por el momento, las librerias H323 en uso tienen
problemas de concurrencia en equipos con nés de un
procesador, por ese motivo el sistema operativo no puede
levantarse en modo dual-processor y se utiliza un
procesador por equipo. Esta falla sera resuelta
habilitdndonos a agregar el segundo procesador en los
equipos de gateway-IPIP en el futuro.

El soporte de partes redundantes hot swap, asi como la
capacidad de realizar out of band management es el
segundo atributo mayor valuado debido a la alta
disponibilidad que se requiere de las plataformas de core de
telefonia.

El ciclo de vida es el tercer atributo mayor valuado para que
la rapida renovacion tecnoldgica explicada anteriormente no
genere problemas de repuestos y administracion. La
capacidad de crecimiento es el atributo menor valuado
porque no se prevé que se requieran mas de 2 slots PCIx,
méas de 4 GB y mas de 2 discos en ninguna de las



¢

aplicaciones del afio 2005. El Soporte Técnico requiere A los efectos de la comparativa entre las diferentes marcas,
como minimo un soporte 8x5 con reemplazo de hardware en  se han tomado los siguientes modelos de cada proveedor
modalidad Second Bussiness Day de 3 (tres) afios incluido  por se los que en mayor medida se ajustan a los

en la garantia de fabricacion. requerimientos.
Atributo Peso SUN IBM HP HP DELL IBM
V20z x336 DL360 | DL145 | PE1850 e325
Performance del Procesador 45% 8 7 7 8 7 8
Chasis y componentes de alta disponibilidad 25% 6 7 7 5 4 2
Ciclo de Vida de los productos 15% 7 8 8 7 8 5
Capacidad de crecimiento (slots de expansiéon) 5% 7 7 7 6 7 7
Soporte Técnico 10% 8 8 6 6 8 8
Puntaje Ponderado 100% 7,3 7,25 7,05 6,8 6,5 6
Orden de Mérito 1 2 3 4 5 6
Equipo Precio Ref. Puntaje
SUN V20z USD 2.540,00 (*) 7,30
IBM x336 USD 2.538,00 7,25
DELL PE1850 USD 2.769,38 6,50
IBM e325 USD 2.839,00 6,00
HP DL360 USD 3.453,00 7,05
HP DL145 USD 4.912,00 6,80

Relacién Precio-Prestacién

© -

2 7,05

57,0 iBm -t =

- X336 6.50 +6,80
5 6,5 -

©

2 6,00 ,.5.00

L

% 5,50

% 5,00

uUsD 0,00 USD uSD ush uSD uSD uSD
1.000,00 2.000,00 3.000,00 4.000,00 5.000,00 6.000,00

Precio Referencia

e/




Ranking de productos: status a Enero 2005

Un analisis de laimportancia de relativa de las familias de productos
vista desde los margenes, el repago de los Capex y una comparativa con
los valores presentados en el 2004 y 2003.
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Revenue y Margen del mes diciembre-2004 por familia de productos

1- Los Assumptions del andlisis.

El presente andlisis tiene como objetivo verificar los
margenes de los productos agrupados por familias. A
efectos de darle congruencia con los analisis ya realizados
a principios del 2003 y en el 2004 <= realizaron bs
siguientes assumptions generales:

1.1- Los Revenues RV indicados son en pesos Yy
corresponden a diciembre-2004. Los mérgenes en cambio
se han calculado con los costos previstos para el Budget
2005, lo que hace que la informacién de margenes se
encuentre actualizada a lo que es la operacién de
principios del 2005.

Se ha trabajado con el RV (excepto en el caso de Calling
Card) y se han mantenido las assumptions de célculo de
costos histdricas. No se han introducido los cambios en la
definiciébn de Revenue 2005 (inclusion de Comisiones de
Locutorios y Calling Card). Para diciembre se ha informado
una facturacion de 8.059 k$ (Sin IVA y sin CPP) y un

Revenue de 6.712 k$ (el coeficiente entre ambos de 0,833,
idéntico al de diciembre del 2003).

1.2- Este andlisis no incluye un 9,9% del Revenue total
bajo analisis (6.712 k$) y que corresponden a los
siguientes rubros:

-instalaciones (136 k$ no-recurrente),

-tréfico entrante (464 k$, no incluye entrante a Free-ISP),
-varios productos, intereses y liquido producto (con 65 k$).

1.3- Para cada familia de RV se han estudiado los
productos promedio. En el caso de Pack se estudia el de 1
lineas en su versién Ligth, (ya que es la de mayor
comercializacion en el ultimo trimestre del 2004), en
Locutorios de 6 lineas (no incluye la FCO), en ADI el ADI-
Pyme, en Calling Card se ha trabajado por paquetes de
5000 tarjetas de 5% cada una, en Terminacion de minutos
se tomo clientes de 150.000 minutos al mes.

1.4- Referido a los Capex se incluyen todos los
componentes necesarios para la reposicion del servicio,
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(PSTN, NOC, Nodo Manzana, Cliente) con algunas
excepciones. Por ejemplo, en el caso de Revenue Sharing
no se incluyen los Modem ya que los mismos son
subvencionados por la Telefonia-IP al utilizarse el mismo
equipo. Para el caso del trafico Wholesale el Capex fue
estimado por minuto, aprovechando la optimizacion de
tramas E1 que se ha logrado. En el caso de las Calling
Card el factor de Capex se tomd por tarjeta, esto en
funcién de los minutos promedio traficados.

15- Los assumptions de Costos porcentuales fueron
actualizados segun las proyecciones del Budget-2005 a
efectos de que sea representativo de los Margenes
esperables durante 2005. Los porcentajes correspondientes
son:

-Turnover-tax de 3%;

-CNC de 0,50%,

-Universal Fee del 1%,

-Network Maintenance de 2,56%,

-Bad Debt del 3,38% (ver nota inferior),
-Billing & Collections de 1,74%,
-Customer Aquisition de 7,9%,
-Marketing de 0,7%.

Nota: Referido al Bad Debt la estimacion del area de
Finanzas para el 2005 es de 2,9%. Los productos como
Calling Card y Revenue Sharing son prepagos y no tienen
incobrabilidad. Se les ha asignado un 0% de Bad Debten
este estudio. Lo que determina que el resto de los
productos se le asigne un 3,38% de incobrabilidad para
mantener el porcentaje previsto en el Bidget. De esta
forma no se perjudica adicionalmente a dos productos
cuyos margenes son muy estrechos y que no requieren
equipamiento adicional (con repago muy corto).

1.6- En el producto Calling Card, como resultado de la Nota
anterior, se tiene un margen reportado sobre Facturacion.
En locutorios la comisién es del 65%, mientras que en
Calling Card es el 42% de la Facturacion.

1.7- Los productos que incluyen 0-800 fueron calculados
con la aplicacién del coeficiente CER del 155, segun
informacién al 20/1/2005 del BCRA.

2- Rankings de margenes.

2.1- Ranking por Margenes porcentuales. El Margen
Bruto (definido en la misma forma en que se calcul6 e
inform é en el Management Report 2003 y 2004, ya que a
partir del 2005 esta definicién se ha modificado) tiene un
ranking encabezado por los servicios de datos. El producto
Locutorios tiene un margen del 50 o 52% dependiendo de
si posee 0 no Internet. La diferencia es la comision que
cobra el locutorista (conocida como Facturacion por Cuenta
y Orden) que no se hareflejado en este andlisis.

Como es de esperar los productos de datos e Internet
tienen los mejores valores y aquellos Wholesale con
grandes volimenes, los mas bajos.

PRODUCTO Margen Bruto
TLS LOCAL 512 Kbps 87,8%
ADI 512 Kbps 84,5%
TLS Interurbano 512 Kbps 81,9%
i-colo con conect. 81,5%
ADI Pyme 1 Mbps 68,4%
Pack 1 light 64,2%
Pack 2 62,7%
Pack 4 61,0%
E1 con 30000 min. 53,1%
Locutorios s/Int (6 lineas) 52%
Locutorios c/int (6 lineas) 50%
Terminacion de minutos 38%
RV Sharing 240Kmin 69% 23%
Ccard llave en mano s/Bad Debt 13%

2.2- Ranking por Revenue. El ranking de facturacién esta
encabezado por Packs. Recordemos que si bien las Calling
Card estan muy bien en el ranking, éstas poseen la
comision, sin este monto su valor se reduciria a la mitad
practicamente.

Productos RV Dic’04
Pack 4 $1.684.298
Calling Card comercializador $833.525
Locutorios $ 708.393
ADI Pyme 1 Mbps $692.008
RV Sharing $573.621
TLS $ 568.680
E1 Retail $351.332
Pack 1 light $297.229
Terminacion de minutos $266.911
0-800 WH $259.391
IDC $113.058
$ 6.348.446

2.3- Ranking por Margen en Pesos. Considerando el RV
del mes y el margen bruto se obtiene el Ranking final de
las familias de productos. Estd encabezado por Packs que
duplica a ADI ytriplica a Locutorios .

Productos Margen Bruto $
ADI Pyme 1 Mbps $473.094
TLS $493.579
RV Sharing $134.249
Calling Card comercializador $105.861
Locutorios $ 355.679
0-800 WH $43.197
Terminacion de minutos $100.192
IDC $92.119
Pack 4 $1.027.930
E1l Retail $ 186.658
Pack 1 light $190.822
$ 3.203.378

2.4- Ranking ponderado en los Revenue. El peso relativo
a revenues y al margen de la empresa se muestra a
continuacion. Los Pack sumados son el 31% de
facturacion, pero corresponden al 36.8% del margen total

de la empresa. Entre Packs y ADI se tiene el 54% de los

margenes de la empresa. El aporte del producto 0-800 WH

es el mas bajo de las familias analizadas.
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Productos Pond RV Pond MB
Pack 4 26,5% 32,1%
Calling Card comercializador 13,1% 3,3%
Locutorios 11,2% 11,1%
ADI Pyme 1 Mbps 10,9% 14,8%
RV Sharing 9,0% 4,2%
TLS 9,0% 15,4%
E1 Retail 5,5% 5,8%
Pack 1 light 4,7% 6,0%
Terminacion de minutos 4,2% 3,1%
0-800 WH 4,1% 1,3%
IDC 1,8% 2,9%

3- Ranking de Capex y Repago.

3.1-Capex y repago por familia de productos. En el

analisis de los Capex se ha utilizado un modelo ya aplicado Transmision de datos TLS 23,4% 87% 83%
en otras ocasiones. Se puede observar que el margen del Acceso a Internet ADI Pyme 86,8% 86% 7%
Pack Ligh es similar al de alta gama, pero su repago es Pack 4 68,4% 61% 55%
. - . ici 0, 0, 0,
mayor, esto se da por que si bien el nivel de Capex se ie"’k'cl'ol_s Eata Center IDC g(l)'gof’ 81/;" 83;d/°
mantiene se una disminucién de RV y por lo tanto del ack =19 g " "
. " E1-Retail 16,7% 51% 53%
margen (en $) que debe recuperar la inversion. Se puede N .

b | d d ) Terminacion de minutos 81,5% 42% 48%
observar que los productos de Internet y Datos tienen Revenue Sharing 37.5% 20% 27%
repagos mas cortos. Locutorios (respecto de revenue) 12,7% 37% 33%

Calling Card 53,1% 19,50% 27%

4-Evolucién desde el 2003y el 2004

4.1- La evolucién de los margenes. Se toma como
referencia los estudios del 2003 y 2004, publicados en
Novedades. Se observa una evolucion satisfactoria del
conjunto y en particular de algunos productos. Tal es el
caso de ADI (impulsado por la baja de costos de Internet) y
los TLS impulsado por los mejores ratios de la empresa.
Otros Productos han visto reducido sus nérgenes por
aumento de costos (que el mercado no permitié absorber
en los precios) tal es el caso de 0800 WS (por aumento de
CER) y Calling Card (por aumento del CER y de las
comisiones). Las Tablas 4.1a y 4.1b muestran la evolucion
de los margenes.

4.1a- Evolucion de los margenes en porcentaje.
Afio (MB %) 2005 2004 2003

Productos CAPEX p/prod REPAGO
ADI Pyme 1 Mbps $1.127 10 meses
TLS $1.127 3 meses
RV Sharing $2.589 3 meses
Calling Card comercializador $ 3.596 7 meses
Locutorios $9.680 13 meses
0-800 WH $10.723 16 meses
Terminacion de minutos $13.403 16 meses
IDC $2.862 19 meses
Pack 4 $6.646 23 meses
E1 Retalil $ 18.605 25 meses
Pack 1 light $2.096 23 meses

3.2- Ranking de $ de Capex por $ de Margen. En la
siguiente Tabla se indica en la primera columna la cantidad
de Capex invertido por cada unidad de Revenue. Es decir,
para que para un Pack se requieren 17.4 $ por cada 1 $ de
Revenue. Teniendo en cuenta el Revenue total (Tabla 2.2)
se puede calcular el Capex total requerido para hacer estos
Revenues. Desde este enfoque del andlisis se puede
identificar que algunos productos Wholesale (RV Sharing,
Calling Card) mejoran su performance por su bajo
consumo de Capex (el % Capex en 3.2 es menor que % de
Margen en 2.4)

Productos Capex/MB CAPEX TOTAL
ADI Pyme 1 Mbps $85 $ 4.000.291
TLS $27 $ 1.308.238
RV Sharing $19 $ 254.158
Calling Card comercializador $1,4 $ 145.085
Locutorios $10,2 $ 3.621.954
0-800 WH $15,7 $677.715
Terminacion de minutos $11,9 $1.192.487
IDC $16,7 $ 1.540.876
Pack 4 $19,5 $19.997.322
E1l Retail $20,3 $3.797.299
Pack 1 light $19,0 $ 3.633.734

4.1b- Evolucién de los méargenes en Pesos.

Afio (MB $) 2005 2004 2003
Pack 1 Light $190.822 n/d n/d
Pack 4 $ 1.027.930| $883.000 | $625.000
Acceso a Internet $473.094 | $481.000 | $ 268.000
Locutorios $355.679 | $292.291 | $ 174.000
Transmision de datos TLS $493.579 | $268.000 | $ 125.000
E1-Retail $186.658 | $102.000 | $ 128.000
Revenue Sharing $134.249 | $84.000 $ 10.000
Terminacion de minutos $100.192 | $83.000 | $121.000
Servicios Data Center IDC $92.119 $ 76.000 $ 86.000
Calling Card $105.861 $ 17.000 $ 30.000
Los productos de “Bajo consumo de Capex” (Revenue

Sharing, Calling Card) si bien bajaron su Margen
porcentual, crecieron su contribucion al Margen en $ (por
crecimiento de su volumen). Mientras que el resto de los
productos mantienen o mejoran su Margen porcentual.

4.2- La evolucion del periodo de repago. Estd medido en
meses Y es significativo. El escalén de baja de precios en
equipos para Telefonia-IP ha permitido a mediados del
2003 reducir a la mitad el periodo de repago de los
principales productos, pero ha vuelto a aumentar en el
2005 debido al agresivo plan de expansibn de cobertura.
Un caso interesante son los Locutorios, donde el volumen
de facturacion por local permite un repago inferior al Pack,
aunque el margen porcentual es menor. Esto es debido al
mayor volumen de dinero que generan los Locutorios.

12



¢

4.2a-Evolucion del Repago en meses. 5- Conclusiones.
Afio (repago) 2005 2004 2003
El-Retalil 25 meses | 16 meses | 34 meses 5.1- Los productos de mejor comportamiento en el Margen
Pack 4 23 meses | 16 meses | 35 meses total en pesos (Tabla 2-3) son los Pack y ADI. Representan
Pack 1 Light 23 meses n/d n/d el 54% del margen de la empresa y esta distribuido en
Transmision de datos TLS 3 meses | 8meses | 15meses cerca del 4500 clientes (el 88% de la base de clientes
Locutorios 13 meses | 9meses 30 meses aproximadamente).
Acceso a Internet 10 meses | 5meses 7 meses

5.2- Los productos de mejor margen son los de datos e

4.2b-Evolucion del aporte del Margen Bruto en Pesos Internet (mas del 80%), mientras que los de telefonia Retail

Afio (aporte MB) 2005 2004 2003 estan en el orden del 50 al 60%.
Pack 1 Light 6% n/d n/d

0, 0, 0,
Z?g:s‘; a Internet ig;‘: gi:g;‘: fgi;‘: 5.3- En, algunos casos d periodo de repago de Iog Capex
Locutorios 11% 12.8% 111% han c_aldo a la mitad respecto de un d_os afios atras, y se
Transmision de datos TLS 16% 11.7% 8,0% mantiene constante en la mezcla prevista para el 2005 a
E1-Retail 6% 4.5% 8.2% pesar de la introduccion de productos de baja gama (como
Revenue Sharing 4% 3,7% 0,6% el pack lights).
Terminacion de minutos 3% 3,6% 7,7%
Servicios Data Center IDC 3% 3,3% 5,5% 5.4- Los productos de menor rentabilidad son Calling Card
Calling Card 3% 0.7% 1.9% y 0-800. Sin embargo, ambos son realizados mediante

equipos compartidos y desarrollos internos de iplan, lo que
involucra muy bajo Capex y corto repago.

5.5- Revenue Sharing es un producto interesante debido a
que el tréfico de Internet es complementario a los ADI y los
equipos son compartidos por los de Telefonia-IP. Este
producto hace un uso complementario de las inversiones,
razon por la cual en el Ranking de la Tabla 3.2 se
encuentra tan bien ubicado.

NOTA. Este trabajo ha sido preparado en base a material
desarrollado por Florencia Grande.
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Hojas sueltas...

Pequenfias noticias o anédlisis, pero de gran interés.

Guardate las monedas
para el colectivo.

Con las tarjetas de Iplan
podés hablar.

bajo control

D Beneficlo Exclusivo para usuarlos
HNTERNET GRATIS] instrucclones al darse.

1- Teléfono Semipublico TBC-Express

;,t‘fll. 3, ik
EXPRESS

Todo ¢0,25

Tatjeta de talefonta propaga.

INSTRUCCIONES DE USO

Este teléfono puede ser utllizade con cualguier tarjeta.
- Selecione |2 tarjeta a utilizar en el teclado supericr

« 5i su tarjeta es Tode Bajo control aprete e boton azul
- Ingrese el numers de pin

« Ingrese el ndmero de desting

El nuevo producto que esta en fase inicial de ventas es un
Teléfono Semipublico que contempla la instalacion en un
punto de venta (por ejemplo, kioscos y drugstores). Se trata
de una linea de telefonia publica y un teléfono”a tarjeta” para
ser utilizado como teléfono semipublico. El teléfono puede
ser utilizado con cualquier tarjeta Calling Card. La llamada a

servicios especiales es gratuita. Se puede recibir llamados.

Teniendo en cuenta que el mercado en general esta
acostumbrado a utilizar semipublicos con un valor minimo de
0,25$%, el Producto contempla la impresién de tarjetas de
bajo valor facial de 0,25; 0,50 y 1 $. Las oportunidades que

ofrece el mercado son: El segmento semipublico estad mal
atendido por la competencia; actualmente el margen para el
punto de venta es bajo y existe la necesidad del punto de
venta de incrementar sus ingresos con negocios adicionales.
Se trata de un negocio de alto margen para el punto de
venta; un precio accesible y muy competitivo (con la misma
plata se habla un 50% mas) y requiere poca administracion
por el punto de venta “vende tarjetas no administra un
tarifador”. Las figuras muestran los carteles, las tarjetas y un
modelo computarizado del teléfono de pared y de mesa.
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2- Hace 2 anos en Novedades

En Novedades No 6 de Dic-2002 se explicaba el Budget-2003. Para comprender como pueden cambiar las cosas en un
periodo anual y lo planeado puede ser diferente a lo realizado, nos encontramos que en ese Budget se preveia la ampliacion
de Call Manager y el uso de equipos ATA con CPE de abonado. Ninguna de estas cosas ocurrio, ya que se inicio a mediados
del 2003 la instalacién de equipos Cisco-IAD y Audiocodes. En el mismo nimero se presentaba la necesidad de un producto
off-net (se denominé Safe-Pack) que trabajaria en el extremo de un acceso de banda ancha de otro proveedor. Nunca
pudimos lograr que esta alternativa funcionase correctamente.

En Novedades No 7 de Ene-2003 se realiz6 la primera comparativa de Margen Bruto entre productos. Esta costumbre se
repetiria los afios siguientes. En aquella oportunidad se informaba de la relacion entre costo de Internet y el Revenue
asociado (suma de ADI suelto y la proporcion en los Pack), se trataba de 2,57 (177 k$ de costo y 455 k$ de Revenue valores
a mayo-2002). En Dic-2004 estos valores fueron de 6,15 (232 k$ de costo y 1427 K$ de Revenue). En el mismo namero se
informaba sobre el inicio del desarrollo del Gateway IP-IP, que luego daria lugar a la Plataforma de Servicios CHip.

En Novedades No 8 de Feb-2003 se informaba de la puesta en servicio en fase de Test de la primera version de la
Plataforma COSO. Para aquella época el trafico de LDI era de 1 millon de minutos al mes (valor que permaneceria constante
durante el 2003) y el costo promedio era de 0,10 u$s/min (valor que se reduciria casi en un 50% a lo largo del 2003).

En Novedades No 9 de Mar-2004 se contaba la historia del Proyecto LMDS y se informaba del inicio de la escritura del libro
de la historia de iplan. Es la primer referencia publicada al libro que seria posteriormente conocido como “La Creacién” y fuera
editado para agosto del 2004 (el Quinto Aniversario). Se informaba también de un nuevo producto (Larga Distancia

Alternativo) y de una herramienta de management para analizar el trafico de las Calling Card.

3- Carnaval en iplan

~ ’F“.’T i \ | | ' W= | .

El martes 8 de febrero se festej6 el carnaval con una cerveceada en iplan. Muchos de los asistentes respondieron
afirmativamente al llamado de utilizar aquella vestimenta que nunca traeria al trabajo. Como siempre la asistencia fue
numerosa a la hora de las bebidas y bocadillos.
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En los proximos numeros de NOVEDADES:

Resultados de la encuesta de satisfaccion del cliente locutorios ante la
nueva imagen de iplan.

El gateway IP-1P esta funcionando en Netizen (Sky on Line) para
servicios de larga distancia internacional.

Problemas en la cobertura en las nuevas zonas de Buenos Aires. La
solucién propuesta.

Mas datos sobre el Triple-Play y sobre la competencia de iplan en el
2004.

INOVEDADES Técnicasl
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INOVEDADES Técnicas|

Novedades Técnicas es una publicacion de iplan que contiene informacién
técnica y confidencial de la empresa. Se distribuye a un circuito limitado de
lectores a fin de mantenerlos informados sobre el estado y la evolucién de la
tecnologia y el negocio en iplan. Se ruega a los lectores a mantener el
principio de Confidencialidad sobre la informacién aqui contenida. No esta
autorizada su reproduccion o distribucion por cualquier medio.

Indice:

2 Encuesta de satisfaccion del cliente Locutorios luego de la primera
fase del Plan de Imagen.

5 | Una comparativa entre los grandes numeros de las empresas de
telecomunicaciones. Ipan vs los otros Operadores.

8 | Mayeutia instala en Netizen una version del gateway IPIP y la
Plataforma de servicios Chip.

10 | Expansion de la red de cobertura en Buenos Aires. Se requiere un
cambio en la forma de acceso a las manzanas.

12 1 Andlisis de estrategias y oportunidades para operadores en el
triple-play. Un estudio de la consultora Pyramid.

14 1 Hojas Sueltas (pequefias noticias de gran interés):

1- Crecimiento del share en Buenos Aires
2- ¢Qué es la sefial DVB?
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Encuesta de Satisfaccion del Cliente Locutorio luego

de la primera parte

del Plan de Imagen.

Material preparado por Paola Lara.

1- Objetivos. Los objetivos de la Encuesta han sido:
-Evaluar el grado de satisfaccion del cliente con el Plan de
Imagen Locutorios.

-Detectar necesidades de los clientes respecto a la imagen
de su locutorio.

-Obtener sugerencias sobre mejoras para actualizar el Plan
de Imagen.

-Comparar los resultados con la encuesta realizada en Junio
de 2004 por la Universidad Torcuato Di Tella.

2- Conclusiones. Algunas de las conclusiones son:

-La imagen del locutorio es muy importante para los clientes.
-Muchos prefieren el envio de informacion por medio de
carta; el envio a través del correo electrénico tiene buena
aceptacion.

-Los clientes se muestran satisfechos con los resultados de
la instalacion de los Elementos Suplementarios.

-Cada vez son mas los locutoristas que solicitan la imagen
iplan desde el inicio de su actividad, lo cual refleja un
aumento en el reconocimiento de la marca y produce la
percepcion generalizada de que “... se estan abriendo mas
locutorios iplan...”.

-La mayoria de los locutoristas sienten que sus clientes los
identifican como integrantes de la red de locutorios iplan. El
resto considera que la falta de identificacion se debe “...a la
imagen apagada...” que no llega a impactar.

-Muchos clientes solicitan dementos de imagen para las
PC’s, ya que dentro del local falta homogeneidad entre el
sector de cabinas y el de internet.

¢, Qué importancia tiene laimagen en su local de ventas?

¢Le gusta laimagen de iplan?

Ns/Nc
13%

Nada

10%

Mucho
50%

Poco
27%

¢El logo de iplan le gusta?
Ns/Nc
10%

Nada
10%
30

Los clientes dan gran importancia a la imagen de su local.

¢Le gustan los colores de iplan?
Ns/Nc
3%

Nada
10%

Poco
17%

Mucho
70%

¢Ha instalado los Elementos de Imagen
Bésicos y gratuitos en su local?

No
3%

97%

¢Cuén satisfecho esta con laimagen
de su local luego de instalar los
Elementos de Imagen Bésicos?
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¢,De qué modo le gustaria recibir ¢Percibe cambios positivos en la
informacioén sobre el Plan de |magen’_) facturacion de su locutorio IUegO de la
Otro instalacion de los Elementos

10% Correo Suplementarios?
Electronico

Impreso en 30%
factura Ns/Nc
20%
’ N= 30 o
Carta N= 11
40% No

0%

¢ Cuén satisfecho esta con laimagen de su local luego de
instalar los Elementos de Imagen Suplementarios?

Muchos clientes han instalado los Suplementarios recientemente
y aun no perciben cambios en su facturacion.

numero 32

¢, Considera que sus clientes lo
identifican como integrante de la
red de locutorios iplan?

¢, Qué otros elementos de imagen
quisiera que iplan le provea?

Reloj de pared

Calcos para el mostrador| 9%

12%

Elementos para las PCs
Carteles externos s/cargd
O Remera para locutorista
Bastidor para info del

locutorio
8 Mejorar el disefio de los

67%

Elmentos Bésicos

Ploteo de vidriera
N= 30 (llamada local $0,20)

3- Evolucion contra estudios previos. La mayoria de los
clientes manifesté estar en desacuerdo con la escala de
clasificacion establecida en la encuesta:
mucho/poco/nada/NSNC. Solicitaban un punto intermedio
entre las categorias Mucho y Poco: “...no me gusta ni
mucho ni poco, normal...”. La decision de optar por Mucho o

Poco se vio influenciada por el tipo de comunicacion
generada: el intercambio de didlogo establecido a partir de la
encuesta presencial, inhibi6 la espontaneidad que permite el
anonimato del estudio telefonico. La suma de estos dos
factores da como resultado una gran diferencia entre los
valores obtenidos en los distintos estudios.

¢Le gustala IMAGEN de iplan?

¢El LOGO deiplan le gusta?

¢Le gustan los COLORES de iplan?

iplan @
Di Tella B

o B8B83 B88JF

cB5B888388

Mucho Poco Nada N/sN/c
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4- Hallazgos. Se percibe que los clientes estdn muy
conformes con la provision de elementos de imagen por
parte de iplan. Tal como lo habia reflejado el estudio
realizado por la Universidad Torcuato Di Tella en Junio de
2004, muchos de los encuestados no estan a gusto con el
disefio de los Elementos Basicos (version |): este punto se
ha tenido en cuenta al realizar la nueva produccién de
Elementos Basicos y ya se percibe gran aceptacion por
parte de los clientes que han instalado la nueva versién.

Muchos clientes no estan informados sobre la actualizacion
de los disefios ni tienen presente la propuesta de los
Elementos de Imagen Suplementarios: se recomienda
aumentar el conocimiento de los clientes sobre el Plan de
Imagen.

Buena predisposicién por parte de los clientes para recibir
todo tipo de elementos de imagen que refuercen la
identificacién de la marca iplan en sus locales.

En general, los clientes estan conformes con el desempefio
del proveedor Idelex, quien estuvo a cargo de la instalacion
de los Elementos de Imagen Bésicos. No asi con los tiempos
empleados para el envio de las cotizaciones y las demoras
ocasionadas en la produccién de los Elementos de Imagen
Suplementarios. Por esta razon, en el transcurso del afio
2004 se homologaron otros proveedores de imagen que
respondieron satisfactoriamente a la demanda de los
clientes mejorando el servicio y la atencion brindada, y
generando un aumento notable en la instalacion de carteles
con imagen iplan.

5- Préximas acciones
-Comunicacion con los clientes: Realizar una nueva

campafia via carta y correo electronico para recordar los
puntos importantes del Plan de Imagen. Instalar una

cartelera con toda la informacion sobre el Plan de Imagen y
sus novedades, en el piso donde los clientes entregan su
factura de comision. Crear un link dentro de la web iplan
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(Locutorios) y generar un espacio de comunicacion
actualizado sobre todo lo referido al Plan de Imagen.

-Elementos para PC’s: Para lograr una imagen homogénea
dentro de los locutorios que cuentan con el servicio de
internet, se evaluara la posibilidad de proveer los siguientes
elementos de acuerdo al presupuesto disponible para
imagen: N° para PC, Pads para mouse, Protector de
pantalla, Fondo de pantalla.

-Elementos de imagen externos: Se considerara la
posibilidad de proveer a todos los clientes de un elemento de
imagen que sea:

externo+econdmico+efectivo = chapitas salientes.

Se evaluara la opcion de proveer de calcos o ploteos para la
vidriera destacando la tarifa de la llamada local $0,20 y la
velocidad de internet, “...dos puntos a favor que merecen ser
destacados...”, segun los clientes. Ampliar las opciones de
Elementos de Imagen Suplementarios para aquellos clientes
que por cuestiones econdémicas o0 espaciales no los han
instalado. Incluir: cartel triAngulo y cartel sandwich, dos
elementos muy utilizados, efectivos (a nivel peatén) y mas
economicos que el cartel saliente y la marquesina.

-Kit Locutorista: Segun el presupuesto otorgado para imagen
se evaluara la posibilidad de otorgar, a modo de premio,
elementos basicos para el sector “mostrador”: Reloj de
pared, Indicador “Abierto-Cerrado” para puerta, Calco o
banda para mostrador, Remeras y biromes para empleados,
N° para cliente (que utiliza cabina), en locutorios con mas de
8 6 10 cabinas.

-Realizar esta misma encuesta a los clientes del interior para
comparar resultados, detectar las necesidades de cada sitio
y las oportunidades de mejora de acuerdo al
posicionamiento de la marca “iplan” en Rosario y Cérdoba.
Realizar una nueva encuesta en Junio de 2005 para evaluar
la efectividad de los ajustes realizados en el disefio de los
Elementos de Imagen Bésicos y los posibles cambios de
facturacion a partir de la implementacion de la imagen iplan.
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iplan vs otros Operadores en el 2004.

Material aportado por Mario Miccelli
1- Resumen General.

1.1- Telefonia local fija. Se verific6 sé6lo un crecimiento
vegetativo durante el 2004. El PBI creci6 8,5% y la Telefonia
Local termind el afio facturando $ 4.710 Millones, un 9% mas
que en 2003. De los $ 4.710 Millones, iplan contribuyé con $
30,6 Millones, es decir, su Market Share en este segmento
es del 0,6%. Pero el crecimiento de iplan en el periodo
2003/2004 fue superior al promedio, registrando un
incremento del 17%, casi el doble del 9% de crecimiento
verificado en el mercado en idéntico periodo.

1.2- Telefonia fija Internacional. Su crecimiento fue del 4,7%
con respecto a 2003, registrando una facturacion de $ 450
Millones. Iplan crecié en un 69%, cerrando el afio con $ 11,8
Millones. El Market Share de iplan en este segmento es del
1,8%.

1.3- Accesos a Internet. Es el segmento en el cual iplan
registra el mayor Market Share. Con $ 15,8 Millones de
facturacion a fines de 2004, representa el 3,1% de un
mercado que facturé por $ 530 Millones durante el afio
pasado. Este segmento esta compuesto por 2.000.000 de
clientes (personas o empresas que pagan por un acceso).
De este total, iplan cuenta con 4.830 clientes, es decir, el

anterior, y la Telefonia Celular, que facturé $ 3.950 Millones
y registré un incremento del 68%% en igual periodo. Es de
destacar que la cantidad de lineas celulares a fines de 2004
fue de 12,3 millones, mientras que la telefonia fija registré
s6lo 7,9 millones de lineas. Se prevé que para el 2005 la
facturacion total de la Telefonia M6vil sera mayor a la que
registre la Telefonia Fija. Por su parte, la Telefonia Fija Local
y la Transmision de Datos registraron solo crecimientos
vegetativos del orden del 9%. El bajo resultado registrado en
Transmision de Datos se atribuye a la minima inversion que
realizd el sector bancario en este servicio. En cuanto a
Hardware y Software, ambas industrias crecieron a razén de
un 30% con respecto al 2003, registrando una facturacion de
$ 2.312 Millones el Hardware y de $ 872 Millones el
Software. Para el 2005 se prevé un crecimiento del 25% en
cada uno de los sectores, fruto de las necesidades de
actualizacién de infraestructura que se verifican en las
empresas Yy, por otro lado, por los incentivos fiscales que
otorga la nueva ley del software.

. Accesos a
Transmision I
de Daktos 45,
Q%
Okros
4%

0,25% del total de clientes. Esto indica que la facturacion 49%
promedio de clientes del segmento es de $ 265 anuales, L
mientras que iplan factur6 durante el 2004 a razén de $ Telefonia Movil
3.271 por cada cliente, es decir 12 veces mas que el 27%
promedio del mercado. Telefonia Hardware de

) . Internacional Telecam.
Sin duda, los ganadores del afio 2004 en el mercado de las 5, Pt
telecomunicaciones han sido el Servicio de Acceso a
Internet, con un crecimiento del 46% con respecto al afio
2- Mercado de telecomunicaciones.
Fuente Cicomra e iplan. Cifras en millones de pesos.
Concepto 1999 2000 \ 2001 2002 2003 iplan 2003 2004 (¢) Iplan 2004
Telefonia Local 4.721 4.940 4.690 3.900 4340 |26M(0,6%)| 4.710 |30,4(0,6%)
Telefonia Internacional 462 425 360 300 430 7M (1,6%) 450 11,8 (1,8%)
Telefonia Mévil 2.771 2.920 2.860 1.950 2.350 3.950
Otros 447 397 320 230 330 400 3,1(0,7%)
Transmision de Datos 358 366 390 760 810 5 M (0,6%) 880 5,3 (0,6%)
Accesos a Internet 89 130 245 270 365 11 M (3,0%) 530 15,8 (3,1%)

IED) 10.920 66,4 (0,6%)

Telefonia Local

Subtotal Servicios 8.848 9.178 8.865 7.410 8.625

11.170

Total 10.948 11.478 10.865 7.560 8.795
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3- Cantidad de lineas telefénicas instaladas y en servicio.
Fuente CNC e iplan

PERIODO Instaladas En servicio Incremento iplan Incremento Participacion de
iplan iplan en el total
Junio 2004 8.712.000 7.864.000 2,4 % 28.314 32% 0,36%
Junio 2003 8.693.700 7.677.900 -0,1% 21.390 88% 0,27%
Junio 2002 8.689.600 7.772.300 - 11.372 0,14%

4- Accesos a Internet
Fuente Cicomra

Accesos a Internet Diciembre 2001 Diciembre 2002 Diciembre 2003 Diciembre 2004
Clientes totales 1.350.000 1.430.000 1.600.000 2.000.000
Usuarios totales 3.650.000 4.100.000 5.700.000 7.500.000

5- Facturacién por empresay crecimiento respecto del afio anterior.
Fuente Convergencia e iplan

Facturacion 2001 Facturacion 2002 Facturacion 2003
% Voz % Millones % % Millones % % Millones
Datos de $ Voz |Datos de$ Voz | Datos de$
ATT - - 18 63 37 57.5 65 35 60
COMSAT - - 38 5 95 41 20 80 52
IMPSAT Arg. - - 130 18 82 200 20 80 180
METRORED - - 23 15 85 18 25 75 31
SKY ONLINE - - 7 5 95 18 20 80 25
TECHTEL - - 15 60 40 50 50 50 90
- - 7.2 60 40 275 60 40 47
TOTAL 238.2 412 485
Crecimiento | Crecimiento | Crecimiento
2001-2002 2002-2003 2001-2003
ATT 219% 4% 233%
COMSAT 8% 27% 37%
IMPSAT Arg. 54% -10% 38%
METRORED -22% 72% 35%
SKY ONLINE 157% 39% 257%
TECHTEL 233% 80% 500%
282% 71% 553%
EMPRESA Facturacion 2004 EBITDA $ (miles) EBITDA %
TELEFONICA 5.000 3.000 60,0
TELECOM 4.300 2.150 50,0
TECHTEL 225 24 10,7
IMPSAT 200 40 20,0
COMSAT 70 9 13,0
IPLAN 68 12 18,0
NETIZEN 30 (3,0) -10,0
DATCO 84 16,8 20,0
MILLICOM 25 12 50
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6- Situacién comparativa con iplan.
PRIMA.

Son 10.000 las empresas usuarias del servicio de banda
ancha Flash que ofrece DataMarkets, la empresa del grupo
que brinda soluciones de conectividad al segmento
corporativo. Representan el 9% de las 115.000 cuentas del
sector corporativo.

La penetracion en el segmento Pymes responde a una
estrategia de oferta de servicios integrados, explico el
gerente de Operaciones, Redes y Sistemas de la unidad
Internet del Grupo Clarin, Marcelo Liberini. "Con
DataMarkets estamos mucho mas enfocados en las firmas
mas pequenias. Ellas constituyen nuestra principal cartera de
clientes y conocemos muy bien ese mercado”, aclaré.

Sumando estos productos, el grupo concentra el 27,1% del
mercado residencial de acceso a Internet, que a marzo era
de 1.777.577 cuentas, segun el Indec. Los 10.000 clientes
de DataMarkets, en tanto, representarian casi el 9% de las
115.802 cuentas del sector corporativo.
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ARNET .

Hasta junio, Arnet sumaba 156.700 clientes dial-up (de
acceso telefénico) y 59.400 de ADSL, que suponian un
crecimiento del 3% y el 69%, en cada categoria, respecto de
los que reunia en 2003.

TELMEX.

También es interesante comparar los resultados (estimados)
del consolidado de las operaciones de Telmex en la
Argentina (Techtel, Metrored y ATT) con los nuestros:

Cantidad de Abonados de Banda Ancha (Fuente: Carrier &
Asoc.)

DIC 03: 240.000

JUN 04: 360.000

DIC 04: 450.000

MILLICOM

Intel y Millicom se comprometieron a ofrecer conectividad
inalambrica en 100 ciudades del interior a partir de 2005.
Millicom invertira US$5 millones hasta 2006 en esta tarea,
que brindara a Pymes y gobiernos e instituciones locales la
posibilidad de acceder a redes privadas virtuales, voz sobre
IP e Internet inaldmbrica.
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Mayeutia: El Gateway-IPIP y CHip
estan funcionando en Netizen.
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Arriba el diagrama general del Gateway IP-IP y la Plataforma CHip para el manejo de trafico entre redes IP (Carriers IP) y la
PSTN. Debajo el esquema disefiado para Netizen (Skyonline) e instalado por iplan.
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Durante enero 2005 se ofertd, vendié e instal6 una
Plataforma de Servicios CHip para la empresa Netizen
(Skyonline).

La Plataforma CHip permite intercambiar trafico telefnico
entre dos o mas dominios de VolP sin necesidad utilizar
media gateways back-to-back, por lo tanto no es necesario
realizar las conversiones IP/TDM que degradan la calidad de
las comunicaciones. Mediante el analisis de las variables de
calidad de servicio, como ASR (Answer to Seizure Ratio),
MHT (Mean Holding Time) y de reglas comerciales, como
Precio, Volumen de Tréfico, etc., esta Plataforma ofrece un
control total del trafico cursado por ella. La aplicacion de
estos parametros le permite garantizar la utilizacion de la
mejor ruta al menor costo, re-enrutando las llamadas
autométicamente cuando estas no cumplen con algunos de
los parametros definidos.
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La Plataforma CHIP estd compuesta por dos Mdédulos
independientes. El Modulo Gateway IP-IP nos permite
intercambiar trafico telefénico entre dos redes IP sin
necesidad de utilizar 2 gateways back to back. Tiene soporte
full del Protocolo H323; soporta de modalidad peer-to-peer o
RAS (Registration Admition Status); tiene soporte de
registracion de 2 GK independientes (Dominios Publico y
Privado); hace transparencia en negociacion de codecs
(G.711, G.729, G.723, etc.) y soporta de FAX pass through e
ITU T.38 fax relay.

El Modulo Clearing House ofrece un control total del trafico,
en lo que se refiere a aspectos de calidad, como a los
asociados al negocio: Clearing House (manejo de swap de
minutos; cuentas corrientes y penalidades); Re-
enrutamientos automaticos (por Calidad; Tarifas y Reglas
comerciales) y Generacion de CDR (Call Detail Records)

para Billing

s -PRAABABRID-I--EHad

-

Blervenids (pmssul fplanTech) TaC-
- - - F = DEF
| Pinced | Taoss 1 Ingsriesa | Oporocn | Estaditcas Ingerssio | Extadibcns Opmater | Ui | Logout | -0 - QR A QTSI B Sa-E
- LOG: 2005-02-01 12:42:56. Prioridad: 3 Estado: ITAG-UPDATED
E i Pablo Mosiul
Jorge,

Par favor prueben con el siguiente 10S: “c2600-j153-m2.122-11.T11.bin" y cuentenos los resultados.

| Pades bajarlo del siguiente FTP Server.

o Case | | Titutn dal casn| AT
Prioridad [jadas) =] Estada [Abienos = Producta [fodes) User: pmosiul
Passw: prosiul
—Cansuitar |

Para un mejor seguimiento de los temas, seria bueno que empecemas 3 manejar 1a apertura de casos por
Mensaje el iTAC (http: //itac.iplan.com.ar)

Te cree un usuario que es el siguiente

D Gase vorsion Tipo do Servicla  Titulo Gaso Nodo  Estado Actual asly Oporador aslg Ultima madif Usuaria: jorgec
EYEY] Password: jorgec (luego cambiala)
CAS: 10 Saleitud ce Prabiama de CORs  Recanquista [TAC-RENDING Marcel Castra Femanda -
R i e SR C sl SPeAngn e Ya di de alta un case en Prieridad 3 por este tema (g5 el CAS-SSI00175) y volqué ahi todos los
s - ot bttt o comentarios. Si podes pasame el resultado de las pruebas directamente wvia iTAC. Cualguier consulta

CAS- 10 Solcitud de Probloma ol cargar  Recongqusta ITAC-DEV=  Marcelo Castro Fernando hablamos
CCI00150 soporte teerico  Camer Altrmative B85 PEND vicens
Cas- 30 Salcitud ge Caida dol radus de Roconqusta CUSTOMER-  Marcela Castra Femando Gracias!
COVDa136 saparte tecrico  1a plataforma de 5 vicans Pablo

ccand
CAS 3.0 Solcitud ge Pratlemas Fecanquata CUSTOMER-  Marcela Castra Fernando 2004-12-01
covooise soporte lecrico  aeatorios entre el RS PE Wicers 03 42:56 LOG: 2005-02-01 12:39:22 Prioridad: 3 Estado: ITAC-UPDATED

radius v Ia Base de

i Operador Jorge Chu
Cas- 30 Salicitud de Busquedas por Reconquista [TAC-UPDATED Loanarda Formnando F004-12-13 I;;';m:';igfuD["‘"gﬂf;;;l@mp net.pe]
CCVoalse soparte tocrico  numero do lotos Y B65 Camacha wicons 18:05:32

Enviado el: Lunes, 31 de Enero de 2005 03:02 p.m,

o )

s Para: pmosiul@iplan.com.ar; chentschel@iplan.com.ar; abarmat@iplan.com.ar
CAG- 0 Sobcitud de Problema con el Peconguasta [TAC-PENDING Leonarda Fernando 2004-12-20 CC: mbarrera@iplan.com.ar
CCYD0163 saporte tecnico  protocal de "1 Camacha Vicers 1204520 Asunto: Tarjeta NM-HDY en cisco 2610

admiristracion

N Estimado Pablo,
Ca5- 30 Salicitud de LaPlasaformano  Reconquista [TAC-PENDING arinl Barmat  Horaci 2005-01-12
COVDO16E SOPOTTD tOCHICO  sta rE0sCNbwndD  B55 alnjancro 12:18:20 Nuevamente malestandolos otra vez con otra consulta, recuerdan el GW Cisco 2610 con 48M8 (para el

Ia categaria dal cliente IFB) que teniamos para hacer la prueba con la PEX Alcatel; gue se config. en dltime mamento y
liamanta que se cambio de 105 al '12.3(6a)" (porque el I0S anterior no funcionaba bien con la tarjeta E1-PRI), el

cual necesitaba 64MB de RAM para que funcione con dicho 10 nuevo, pera como sélo tenia 48MB no se
pudo hacer la prueba; para eso se uso el Cisca 2651KM (el GK) + la tarjeta NM-HDY el cual si funciona,

tualmente lleaarnn las memari | eqinn Ci 10 Lienta pon AAMP B AN

EliTAC es la herramienta WEB para acceso a Soporte Técnico 7x24, apertura de Casos y reporte de Bugs.




NOVEDADES abril 2005 numero 32

Expansion de la Cobertura.
Se requiere un cambio de estrategia de acceso a las manzanas y
edificios en las nuevas zonas de cobertura.
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Estado de las manzanas en alquiler hacia febrero del 2005. Una cantidad elevadas de manzanas, en negro y gris, son de
dificil o imposible acceso mediante la anterior estrategia de alquileres de terrazas.

1- Status actual.

Desde mediados del 2001 y por 3 afios las gestiones de
alquileres se realizaron exclusivamente con personal interno
de iplan.

Un afio atrds (a mediados del 2004) se decidia incrementar
la cobertura de red en forma acelerada. Para poder cubrir
los requerimientos que dicha aceleracién requeria se
selecciond una empresa externa (Gestion Compartida) para
la tarea de bisqueda de edificios donde colocar los Nodos
de Manzana. Esta empresa fue elegida debido a que los
recursos humanos eran conocidos y anteriormente habian
hecho trabajos similares para Metrored (antes de la quiebra
de lamisma).

Un afio atrds estamos en una de las peores situaciones
historicas de cobertura (muchas manzanas se encontraban
sin poder vender por saturacion de la infraestructura,
fundamentalmente la red de cobre). Seis meses después se
habia logrado revertir este aspecto debido a un Plan de
reconversion de Nodos. Paralelamente se alquilaban 110
nuevas manzanas con el objetivo de lograr la cobertura casi
completa en Microcentro y Macrocentro-l. En cambio, &
Macrocentro-Il esta inmerso dentro de un plan de cobertura
que incluye todo el afio 2005.

En marzo 2005, con mas de 270 manzanas de cobertura
potencial (manzanas libres a la venta y manzanas con
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alquiler asegurado) nos encontramos en un cuello de
botella.

Se han seleccionado 130 manzanas para alquilar
(completando el Microy Macro-l), cubriendo gran parte del
Macrocentro-1l, avanzando un poco sobre las avenidas
Rivadavia, Corrientes y Cordoba y un avance profundo por
la avenida Santa Fe hasta E. Ortiz.

2- Propuesta de trabajo.

A esta altura se requiere un cambio de metodologia de
trabajo para asegurar el ingreso a las manzanas. El Plan de
Trabajo propuesto a ser experimentado en los préximos
meses es el siguiente:

1- Estudio de todas las manzanas en backlog de alquiler
(cerca de 130 manzanas). Incluye el Micro, Macro-l y

El total de manzanas tedricamente seria de 400 (270 con Macro—Il, asi como las Av. Santa Fe, Cdrdoba,
alquiler y 130 a la busqueda). La promesa estimada por el Corrientes y Rivadavia. Ver Tabla inferior como
Budget-2005 es de 300 manzanas a julio y 330 manzanas a ejemplo.

diciembre. Sin embargo, la posibilidad de alquilar se esta
cerrando. Muchas manzanas del Microcentro vy
Macrocentro-l, asi como toda la Av Santa Fe esta casi
imposibilitada de conseguir alquileres.

El modelo de alquilar terrazas para colocar Nodos Virtuales
de cobre ydistribucion desde Centro de Manzana, parece
agotado para esta nueva zona de la ciudad. Sin embargo,
los futuros Budget anuales dependen de tener éxito en el
ingreso a las manzanas a lo largo de la Av. Santa Fe y
Cabildo, sea para los Budget tradicionales como para la
posibilidad de ofrecer servicios residenciales en formato

2- Seleccion del edificio mas interesante (desde el punto
de vista de potencialidad de clientes) en las manzanas
seleccionadas y sobre la traza de ductos.

3- Oferta agresiva de servicios o beneficios para el
administrador o edificio para permitir la venta. Push de
ventas con la ayuda de Gestién Compartida.

4- Gestion para derivacion de cables intramanzana desde
este edificio. Es el germen para el cableado de la
manzana.

5- En cada manzana se seguira el proceso de venta por
edificio e incorporacién al anillo interno. Con el tiempo
la manzana podré considerarse como completamente

Triple-Play. cableada.
Calle N© Q. Dptos Resid. / Prof. Comercio Empr. Otros Comentarios Telexplorer Telexp. Resid Telexp. Empr.
Santa Fe 2499 1 1 Local 1 1
Santa Fe 2487/85 1 1 Swiss Medical 2 1
Santa Fe 2483 26 26 Edificio 29 27 1
Santa Fe 2475 1 1 Edificio en Construccion 0
Santa Fe 2461 1 1 Local 2 1
Santa Fe 2459 1 1 PH 1 1
Santa Fe 2457 1 1 Farmacity 0
Santa Fe 2443 1 1 Dr. Ahorro 1 1
Santa Fe 2441 63 Edificio 58 52 3
Santa Fe 2437 1 1 Local 4 1
Santa Fe 2433 56 56 Edificio 54 54
Santa Fe 2429 1 1 Local 5 1
Santa Fe 2427 1 1 Local 0
Santa Fe 2419 1 1 Local 1 1
Santa Fe 2415 1 1 Instituto de Ensefianza Terciaria 2 1
Santa Fe 2405 1 1 Fravega 2 1
Larrea 1106 20 20 Edificio de Oficinas 29 9 8
Larrea 1132 8 8 Edificio 12 8 2
Larrea 1142/46 15 15 Edificio 17 17
Larrea 1152 8 8 Edificio 8 8
Larrea 1160/62 14 14 Edificio 14 12 1
Larrea 1168 13 13 Edificio 14 14
Larrea 1176 1 1 Supermercado 1 1
Larrea 1196 15 15 Edificio 17 15 1
Arenales 2430 1 1 Local 2 2
Arenales 2432 35 35 Edificio 31 31
Arenales 2434 1 1 Local 1 1
Arenales 2436/38 53 53 Edificio 54 50 2
Arenales 2448 20 20 Edificio 22 22
Arenales 2460 1 1 Local 5 3 1
Arenales 2464 29 29 Edificio 22 22
Arenales 2468 1 1 Local y PH 4 4
Arenales 2474 20 20 Edificio 16 16
Arenales 2478 1 1 Local 1 1
Arenales 2496 1 1 Local 1 1
Pueyrredén 1499 1 1 Local 5 1
Pueyrredén 1495 1 1 local 1 1
Pueyrredén 1493 20 20 Edificio con Entrada Servicio Arenales 2480 20 18 1
Pueyrredén 1491 1 1 Local 1 1
Pueyrredén 1489 1 1 Local 1 1
Pueyrredén 1487 28 28 Edificio 28 28
Pueyrredén 1461 1 1 Swiss Medical 97 3 1
Pueyrredén 1445 26 26 Edificio 26 26
Pueyrredén 1443 13 13 Edificio Swiss Medical 16 4 5
Pueyrredén 1441 1 1 Swiss Medical 6 1 2
Pueyrredén 1433 1 1 Local 0
Pueyrredén 1431 1 1 Local 0
1 1

Pueirredén 1425 1 Local 1
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Analisis de estrategias, potencialidad y principales
operadores en el Triple-play.

Pyramid Research

Se ha adquirido un andlisis de operadores que trabajan con
Triple-Play a la Consultora Pyramid Research. Veamos los
principales aspectos.

1- Resumen de estrategias.

-Impacto en el ARPU: muy positivo. La incorporaciéon de
video a la oferta incrementa el ARPU notablemente. Sin
embargo, hay que cuidar los margenes. La suba del ARPU
con productos de video se hace a expensas de una baja del
margen.

-El Triple Play tiene un fuerte impacto positivo en el churn.

-El precio es bk mayor atraccién, basado en el ahorro de
tomar los tres servicios juntos que por separado, en distintas
empresas.

-Fiber to the Home (FTTH) no es necesaria. El desarrollo del
ADSL 2+ y los anchos de banda logrados con cobre logran
la mejor relacion precio-performance.

-Todas las incumbentes lo estan implementando o
estudiando, pero existe una ventana de oportunidad para los
demas carriers. En Europa, Telekom Austria, France
Telecom, Deustsche Telecom, Telecom lItalia, Telefonica y
BT ya lanzaron el servicio o lo tienen pensado lanzar este
afio. El mercado se esta moviendo en esta direccion.

2- Caso NTL

NTL es la empresa de TV por cable mas importante del
Reino Unido y el mayor competidor de BT de telefonia fija.
Tiene (fines del 2004) un addressable market de 8 millones
de hogares de los cuales 6 estan listos para recibir el triple

play.

Productos: Tiene ofertas llamadas “BOGOF” (Buy One, Get
One Free). Esto lo hacen por un afio y les hace incrementar
mucho el ARPU, por los servicios On Top de los basicos.
Luego del afio, el 50% de los Clientes se quedan con el
servicio que les fuera bonificado el afio anterior. Ademéas
cuentan con muchos servicios interactivos de VoD, acuerdos
con la BBC, Nickelodeon, Disney, Columbia Pictures y
acuerdos con empresas como Napster para bajar misica
MP3 de catalogos de medio millén de canciones.

NTL tiene productos destinados a una segmentacion de
clientes por edad. Los seis “Target Segments” son:

-The over 60's

-Those approaching retirement

-Families with older children (Core target market)

-Younger families (Segundo target market)
-Single, independent people
-Young, active and fun people.

Pricing: NTL tiene una estrategia de pricing no
convencional. En lugar de tener Bundles con los tres
productos, el Cliente se arma el paquete de telefonia, TV e
Internet, y cada uno de estos tres servicios tiene una
relacion éptima de precio-prestacion. El valor del precio esta
embebido en cada producto en particular y la suma de los
tres resulta en un 5 a un 11% mas econémico comparado
con los mismos tres servicios adquiridos a tres empresas
distintas, lo que es llamado “End User Aggregation”, salvo en
los servicios Premium — “ NTL Premium Level Triple Play”.
La sumatoria de productos que los clientes podrian armar se
pueden resumir en estos tres:

-Entry Level Triple Play: 40 canales de TV + una linea
telefonica con llamadas ilimitadas a clientes NTL fuera de
horarios pico + Internet de 300 Kbps. Abono mensual NTL:
35,49 libras. End User Aggregation: 39,99 libras

-Mid Level Triple Play: 100 canales de TV + una linea
telefénica con llamadas ilimitadas urbanas y LDN fuera de
horarios pico + Internet de 1 Mbps. Abono mensual NTL:
55,99 libras. End User Aggregation: 58,99 libras

-Premium Level Triple Play: 100 canales de TV + una linea
telefénica con llamadas ilimitadas urbanas y LDN en
cualquier horario + Internet de 3 Mbps. Abono mensual NTL:
82,49 libras. End User Aggregation: 58,99 libras

Cantidad de Clientes: NTL tiene 3 millones de Clientes de
los cuales 700 mil son de triple play. La base de los Clientes
Triple Play creci6 un 50% en menos de dos afios.

Churn: El churn rate de la Compafiia fue de 1,6% en el 2003
y de un 1,8% en el 2004.

Competencia: La amenaza de NTL viene de dos
direcciones distintas:

BT, que todavia no entr6 en el Mercado de Triple Play pero
cerr6 un acuerdo con una empresa llamada Freeview que
brinda 30 canales de TV. BT agrega la telefonia y VoD via la
red de ADSL.

HomeChoice, una empresa que ofrece triple play al
comprarle lineas wholesale a BT (ULL — Unbundled Local
Loop). Tiene una base de 15,000 Clientes.

3- Caso Fastweb.
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Fastweb es una compafiia creada en 1999 como una joint
venture de e.Biscom, empresa de telecomunicaciones y
contenido, y AEM, principal empresa de energia de Milan.
Por los ductos de AEM, Fastweb despleg6 la primera red.
Hoy Fastweb brinda servicios en las principales ciudades de
Italia. El mercado italiano en ese momento presentaba
importantes ventajas para Fastweb: So6lo Telecom ltalia
ofrecia banda ancha, el mercado de Internet residencial era
incipiente y la oferta de TV paga era muy escasa. So6lo Pay
TV ofrecia servicios satelitales con una penetracion del 15%.

Estrategia: La estrategia de Fastweb estd basada en un
fuerte contenido de TV y de VoD. No se posiciona como una
Telco tradicional, sino como lo mas innovador del mercado
residencial. Y algo fundamental: atraer al Cliente para luego
realizarle el upsale. Cuando construye su base de single o
double play, se focaliza en venderles a estos clientes los
demas servicios.

Pricing: A diferencia de NTL, los precios individuales de
Fastweb no son muy competitivos, pero si en Bundle y
resultan extremadamente dificiles de imitar por la

competencia. Focalizan los servicios innovadores, como el
Personal video recording, publicidad interactiva, Internet por
el aparato de TV y servicios de videoconferencia. Los
clientes tienen la opcién de comprar el Set Top Box (lo
llaman VideoStation) a 99 euros, o lo pueden alquilar a 10
euros por mes.
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El bundle de los tres servicios esta posicionado un 9% por
debajo de la suma de productos de Telecom Italia
(Broadband + Telefonia) y Sky (TV). Los precios de los
abonos son de 136 euros para Fastweb vs. 148 para TI+Sky.

Debilidad: Existe una fuerte debilidad en la oferta de
Fastweb. Fastweb no hace contenido; sélo se limita a
distribuir el contenido que producen otros, entre los cuales
esta Sky como principal productor y competidor a la vez. Sky
asi obliga a tener poco margen en estos contenidos y a usar
la marca de ellos en la oferta de Fastweb. Pero Fastweb
necesita a Sky, lo que hace que Fastweb deba aumentar el
market share para lograr una posicidn mas dominante.

La mayoria de los usuarios son double play, de Internet y
telefonia. De todos los abonados, sélo el 36% son clientes
de TV y VoD. Fastweb estima que genera margenes brutos
por 70/75% en sus ofertas de doble y triple play, y el VoD es
la llave para el aumento del ARPU mientras que la voz y el
acceso a Internet tienden a estar estaticos. El ARPU para
clientes de doble y triple play es de 80 euros/mes, con un
repago de 10 meses.

Competencia: Telecom ltalia permanece lider en el
mercado broadband, sin preocuparse demasiado por el
avance de Fastweb. La estrategia de Tl esta mas centrada
enlaPC que enla TV, como lo hace Fastweb.
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Hojas sueltas...

Pequefias noticias o analisis, pero de gran interés.

1- Crecimiento del Share en Buenos Aires.
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Micro Macro | Macro |l Total
Total lineas iplan 5882 2014 391 8287
Total lineas Mercado 35244 15944 2679 53867
Total manzanas estudiadas con cobertura 89 63 21 173
Share al 10 Marzo 2004 16,69% 12,63% 14,59% 15,38%
Total manzanas potenciales 135 139 221 495
Total Empresas mercado 10754 5864 1055 17673
Promedio lineas mercado por empresa 3,3 2,7 2,5 3,0

La Figura y la Tabla adjunta actualiza la evolucion del share de lineas analdgicas comerciales. Se mantiene constante
desde enero 2003 la cantidad de manzanas de cobertura analizadas y las lineas del mercado. No se han incorporado las
nuevas manzanas desde mediados del 2004, solo se exponen a 173 manzanas. Esto significa que cuando se ingresemos

en el estudio las nuevas manzanas se obtiene un nuevo mercadoy share adn virgen. El grafico muestra que la participacion
de iplan en el mercado sigue creciendo en zonas muy trabajadas como el Microcentro y el Macrocentro-l. El Macrocentro-I|
crece sobre una base de manzanas muy reducida.
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2- ;OQué es la senal DVB?

La sigla DVB determina el formato en que entregan la sefial
de television digital las estaciones de distribucion. Es una
sigla comun en los proyectos Triple Play.

El Proyecto DVB (Digital video Broadcasting), formado por
cerca de 200 organizaciones y empresas, determind una
serie de recomendaciones que fueron formalizadas por la
organizacion europea de standard de telecomunicaciones
ETSI. En DVB se especifica la forma de encapsular video,
audio y datos en forma digital para la emisiéon broadcating
(normalmente satelital).

En la figura se muestra el lado de transmision. La sefial
desde el Proveedor de Contenidos es separada en video,
audio y datos. Cada componente es codificada, paquetizada
y multiplexada a fin de obtener la sefial DVB compuesta.

Luego varios codificadores (random, Reed-Solomon,
Interleaver y convolucional) permiten acomodar la sefial
digital para correccién de errores y mejorar el epectro
emitido. Finalmente la sefial es modulada en 4 niveles de
fase QPSK.

La sefial de video se digitaliza a 166 Mbps (ITU-R BT.601-5)
y se comprime mediante la técnica MPEG-2 hasta
velocidades entre 1,5 y 15 Mbps. La sefal de audio se
comprime mediante codificacion perceptual entre 128 y 256
kbps.

La sefial DVB se modula en QPSK con correccién de
errores convolucional (1:2, 2:3, 3:4, 5:6 o 7:8) y Reed-
Solomon RS(204:188). Se puede proveer 4 u 8 canales de
TV standard por los 38 Mbps del transponder DVB
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En los proximos numeros de NOVEDADES:

I Actualizamos el Plan de Expansién con los cambios que se estan
introduciendo.

I Mas informacion sobre empresas que ofrecen los servicios triple-play en
el mundo.

I Detalles sobre la evolucidn que tendré el Softswitch de iplan durante el
ano 2005.

INOVEDADES Técnicasl
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INOVEDADES Técnicasl

Novedades Técnicas es una publicacién de iplan que contiene informacién
técnica y confidencial de la empresa. Se distribuye a un circuito limitado de
lectores a fin de mantenerlos informados sobre el estado y la evolucién de la
tecnologia y el negocio en iplan. Se ruega a los lectores a mantener el
principio de Confidencialidad sobre la informacion aqui contenida. No esta
autorizada su reproduccion o distribucién por cualquier medio.

Tres anos de Novedades Técnicas y
Ultimo numero de esta etapa.

Novedades cumple con este numero 3 afios desde su aparicion en el afio 2002.
A pedido de nuestros seguidores hemos decidido cambiar.

Se realizara una transformacién profunda de la publicacion. Nuevo nombre, nuevo
disefio, nuevos temas. Mantendremos los temas técnicos, pero dedicaremos mas
espacio a los temas sociales y el humor.

Nos vemos muy pronto...

Indice

2 | La evolucion y lo que nos espera en el 2005 para el acceso a
clientes con tramas E1.

4 | Visitamos la empresa Surewest que es la mayor empresa en USA
gue ofrece el servicio de Triple-play.

6 1 Qué es y como limitar el trafico P2P en los clientes de Internet. Un
nuevo desarrollo interno en iplan.

9 1 El futuro de la plataforma de telefonia: cuales son las
funcionalidades que el Softswitch SSl incorpora en el 2005.

11 1 Hojas Sueltas (pequefias noticias de gran interés):

1- Internet: Argentina vs América Latina.

2- El mercado de la banda ancha a inicios del 2005.

3- Razones por lo cual es mejor la banda ancha de iplan.

4- Siguiendo de cerca la evolucién del Pack-Ligth.

5- Proyecto especial de iplan para UOL-Brasil.

6- Locutorios virtuales con el tarifador en iplan.

7- Entrega de medallas “5 afios” (primer semestre del 2000).
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El acceso a clientes E1: una larga historia.
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Figura No 1. En ambas figuras se muestran las dos versiones utilizadas al inicio de las operaciones en iplan. En un caso
mediante pares de cobre y en otro mediante fibras opticas. En ambos casos se utilizaba un gateway como CPE.

Desde el inicio de las operaciones en iplan, uno de los
productos de mayores dificultades tecnolégicas ha sido la
trama de telefonia E1. Veamos como evoluciond la historia
y que nos espera para el afio 2005.

Afio 2001 (Fig 1 superior).

La primera version, utilizada en iplan durante el inicio del
afio 2001, requeria de un gateway-E1 (como ser el Cisco-
2600y de un acceso LRE Cisco-575 por cobre desde el
nodos). Los inconvenientes encontrados fueron de calidad
y economicos. Por ejemplo, el 90% de los problemas se
debian al conjunto de acceso LRE y gateway. Incluyendo
micro-cortes, congelamiento de la interfaz de red, influencia
de condiciones climaticas, etc. Existian otros problemas
con el Gateway, como ser incompatibilidad con ciertos
modelos de PABX (con Panasonic es el mas conocido) e
incapacidad de manejar condiciones de alto tréafico.

Desde el punto de vista econdmico esta solucion requeria
una inversién de 7800 u$s en el Gateway E1, mas 200 u$s
para el acceso LRE y cerca de 3000 u$s para el backbone
IPy las tramas en el 5300 y NEC.

Total 11.000 u$s por cada E1.

Afios 2001-2003 (Fig 1 inferior).

En esta variante, usada en la misma época que el anterior,
se reemplazaba el enlace de cobre (mediante equipos LRE
Cisco-575 y 2924) por conversores de UTP a Fibra Oscura

para vincular el gateway E1 (Cisco-2600) con el switch del
nodo. Esta alternativa fue utilizada en algunas ocasiones
cuando aun no existian los nodos de manzana con
distribucién mediante cobre. La ventaja es que eliminaba
los problemas del Cisco-575 para el acceso mediante
cobre, pero no eliminaba los problemas directamente
vinculados con el Cisco-2600, con el agravante de insertar
en la red un componente distinto al standard de nuestra
red. El costo era cercano a la solucién anterior, con el
agravante de que consumia fibras épticas de la red.

Total 11.000 u$s por cada E1.

Afios 2002-2004 (Fig 2 superior).

Esta solucion fue adoptada para transportar las tramas E1
desde la PABX del cliente directamente hasta la central
NEC, sin pasar por la red IP. Por razones de topologia de
red se tienen dos enlaces sucesivos: el primero mediante
el equipo AsGa-Flex se transporta de 1 a 4 tramas E1
hasta el Hub méas cercano. Los Hubs estdn unidos
mediante equipos AsGa-SDH de 21 tramas E1, lo que
constituye el segundo enlace. Esta fue la alternativa
preferida hasta el presente. La principal ventaja es “Bueno
y Barato”. La desventaja de la soluciéon es que requiere el
uso de fibras épticas separadas para la red SDH y la red
IP, un consumo importante de un bien escaso.

Para transportar una trama E1 con esta solucion se
requiere una inversion en equipos cercana a 2200 u$s para
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el AsGa-Flex, 600 u$s para el AsGa-SDHy 2700 u$s para
las interfaces E1 en la central NEC y en la PSTN.

Total 5.500 u$s por cada E1.

Afio 2005 (Fig 2 inferior).

Esta alternativa serd la utilizada durante el 2005. Conecta
la PABX del cliente con un conversor TDMolP (E1 sobre
IP) que se transporta mediante un equipo Cisco-575. Del
lado del NOC se requiere otro TDMolP, utilizdndose uno de
mayor capacidad de Els (x16) que permite la funcionalidad
de grooming (multiplexar varios clientes que tienen interfaz
E1 pero ocupan menos de 30 canales). El conversor
encapsula la trama E1 en paquetes IP que son
transportados en la red IP. Esta opcion elimina el Gateway
en el cliente. El equipamiento seleccionado es de marca
RAD. Entre las ventajas encontramos que permite utilizar el
backbone de FO ya instalado (sin requerimiento de FO
adicionales) y toda la red de cobre de acceso. Asi que, en
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toda manzana cableada con cobre es factible de venderse
E1l.

Los Costos asociados son de 1300 u$s en el par de
equipos TDMolP, se suman ademés 300 u$s para la red IP
y 3600 u$s de equipos 5350 en el NOC e Interconexién a
la PSTN.

Total 5200 u$s por cada E1.

Conclusioén:

Durante el 2005 se implementara una nueva forma de
acceso al usuario de tramas E1 que manteniendo el Capex
invertido por trama, permite una cobertura mucho méas
amplia y una simplificacion sustancial de la complejidad de
lared. Desde este momento podemos pensar en que la red
de equipos SDH para distribuciéon de E1 podria estancarse
oincluso reducirse.

ASGE—@RH)
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AsGa (Flex -of
- ( ) -
+ » %—-
+ [ «
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Red IP 1}
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- Transporte IP
‘ LRE »
+5=2 i RedIP ‘=
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Figura No 2. En la parte superior se muestra la version utilizada durante el 2003-2004. El acceso es mediante fibras
Opticas y con equipos AsGa, la venta esta limitada a la zona con cobertura de fibra 6ptica. En la parte inferior se muestra la
version a utilizarse desde el 2005. Se trata de acceso mediante pares de cobre y equipos TDM-over-IP. Esto permite
ofrecer el servicio de tramas E1 en cualquier manzana con cobertura de cobre.
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Visita a una empresa con triple-play.

Red Fiber To The Home (FTTH)
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it D 1 : ' Residential Gateway (ALLIED TELESYN)
Precios de TV
Item Producto Descripcion Abono
1 Life Line Basic 26 ch basicos U$S 12,90
2 Digital Choice 1 + 90 ch, 5 PPV y 45 de musica U$S 42,70
3 HBO The Works 2 + all HBO ch + all Cinemaxch U$S 60,65
n Full Color Multiplex 200 canales Us$s 97,55

- Video on Demand Movies & Shows: U$S 0,75-3,95

- VOD Adult Programming: U$S 9,99
- Pay Per View Movies: U$S 3,99
- PPV Adult Programming: U$S 8,95

Arriba a la izquierda la entrada a Surewest en California. A la derecha se muestra la instalacion residencial con
acceso de fibra éptica. Debajo la lista de precios para distintos servicios de TV y vides sobre IP.

Basado en informacién de Claudio Ameijeiras.

Visitamos la empresa Surewest para conocer una de las
experiencias mas interesantes en Triple-play. Surewest es
una empresa de Telecomunicaciones con mas de 90 afios,
que ofrece servicios corporativos y residenciales. Tienen
servicios wireless, de video, de telefonia, broadband y
celulares, lo cual la convierte en una empresa de
Cuadruple-play.

Es la operacion de Triple-play méas grande de los EEUU,
con presencia en 7 ciudades, con los Headquarters en la
ciudad de Sacramento. Esta empresa opera tres redes:
una HFC con 19.000 clientes, una red ADSL con 3.000
clientes y la FTTH de 8.000 clientes . De los 30.000 clientes
residenciales totales, 20.000 toman los tres servicios.

Esta empresa tiene un headcount de 250 personas. En su
estrategia comercial incluyen ventajas para el vecindario.
Asi es que, cuando construyen la red, siempre dejan el
area mejor que antes del inicio de los trabajos (por
ejemplo, plantas en las veredas). Una vez terminada la
construccion, la inundan de vendedores. Los Clientes los
reciben diciendo “Ah, Uds. son los que me arreglaron el
jardin”. Los Hecutivos de Cuentas (30 en total, con salario
totalmente variable) van puerta a puerta de 15 a 20 hs con
una laptop y un sistema que comparalos precios y features
con el proveedor actual.

Firman en promedio 2 contratos por dia por EECC. Soélo
ante requerimiento del Cliente, Surewest le vende el
equipamiento para Internet inaldmbrico, marca D-Link.

Las empresas proveedoras de Surewest son: El software
de gestion es de Minerva Networks; los Set-Top-Boxes son
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de Amino; el Core de IPTV es de BigBand; el sistema de
encripcién es de Irdetto y los servidores de VoD son de
Kasenna.

Para armar la oferta comercial bajan 200 canales con 9
antenas, tienen 300 titulos de Video On Demand y fenen
un cnal propio. Este canal lo utilizan para capacitacion
sobre el uso de los servicios .

Los principales problemas indicados son el cableado
dentro de los hogares y la imagen en televisores de méas
de 35” (pixelado de la imagen).

Se visitd también a Minerva Networks y Kasenna. Minerva
es una empresa de méas de 10 afios en el negocio del
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El trafico P2P en Internet:

Qué es y CoOmo limitarlo.

Basado en informacion de Wikipedia, Christian Martin,
Pablo Luna y Mariano Tomalino.

1- ;Qué es P2P?

En inglés peer-to-peer o P2P se refiere a una red que no
tiene clientes y servidores fijos, sino una serie de nodos
que se comportan a la vez como clientes y como servidores
de los demas. Este modelo de red contrasta con el modelo
cliente-servidor. Cualquier nodo puede iniciar o completar
una transaccion compatible. Los nodos pueden diferir en
configuracién local, velocidad de proceso, ancho de banda
de su conexidn a la red y capacidad de almacenamiento.

Debido a que la mayoria de las PC residenciales no tienen
una IP fija, sino que le es asignada por el proveedor (ISP)
en el momento de conectarse a Internet, no podrian
conectarse entre si porque al no saber las direcciones que
han de usar de antemano. La solucién habitual es realizar
una conexion a un servidor (o servidores) con direccion
conocida (normalmente IP fija), que se encarga de
mantener la relacion de direcciones IP de los clientes de la
red, de los demas servidores y habitualmente informacion
adicional, como un indice de la informacibn de que
disponen los clientes. Tras esto, los clientes ya tienen
informacion sobre el resto de la red, y pueden intercambiar
informacién entre si, ya sin intervencion de los servidores.

Buena parte de los archivos compartidos en estas redes
son ficheros de musica MP3 y video DivX. Esto ha llevado
a las empresas discograficas y distribuidoras a concluir que
estas redes son una amenaza a los modelos empresariales
establecidos. Sin embargo, que también se intercambia
gran cantidad de informacién no sujeta a derechos de autor
(por ejemplo, distribuciones Linux amparadas bajo la
licencia GPL), y existen aplicaciones especificas de redes
P2P directamente orientadas a este tipo de material, como
Skype (videoconferencia) o Hello, de Picasa (4lbumes de
fotos personales).

2- ¢,Coémo evolucion6 P2P?

La primera aplicacion P2P fue Napster (1999). Sin
embargo, aunque las transferencias de los archivos tenian
lugar directamente entre dos equipos, Napster utilizaba
servidores centrales para almacenar b lista de equipos y
los archivos que proporcionaba cada uno, con lo que no era
una aplicacién perfectamente P2P. Aunque ya existian
aplicaciones que permitian el intercambio de archivos,
como IRC y Usenet, Napster fue el primero en
especializarse en los archivos de musica MP3.

El resultado fue un sistema que presentaba una gran
seleccion de musica para descargar de forma gratuita. El
hecho de que Napster fuera un servicio centralizado resulté
en su perdicion. Varias discogréficas estadounidenses
demandaron a Napster, reclamando su derre. La demanda,

lejos de asustar a los usuarios, dio publicidad al servicio, de
forma que en febrero de 2001, Napster habia llegado a su
cima con 13,6 millones de usuarios en todo el mundo. Un
juez dicté el cierre de Napster en el 2001. Napster se
transformd en un servicio de pagoy fue olvidado.

Durante un tiempo, el intercambio de archivos fue a la
deriva. Existian ya bastantes alternativas. Al principio se
seguia usando Napster mediante servidores no oficiales
(usando OpenNap, por ejemplo) a los que se podia acceder
gracias a un programa llamado Napigator. También
surgieron programas como WinMX o iMesh que fueron
sustituyendo a Napster.

Después se establecié como lider P2P Audiogalaxy, que
acab6 también por orden judicial. La RIAA (la asociacion
estadounidense de discogréaficas) tomo estas resoluciones
judiciales como victorias encaminadas a acabar con la
llamada pirateria. Tras el cierre de cada servidor surgian
otras aplicaciones, y particularmente las descentralizadas,
gue no dependen de un servidor central, y por tanto no
tienen constancia de los archivos intercambiados. En 2002,
se dio un éxodo masivo de usuarios hacia las redes
descentralizadas, como Kazaa, Grokster y Morpheus.

Acabar con las redes centralizadas era sencillo, pues basta
con cerrar el servidor que almacena las listas de usuarios y
archivos compartidos. La RIAA intentd, también por la via
judicial, acabar con los nuevos servicios descentralizados, y
gue permitian compartir varios tipos de archivos (no sélo
MP3), pero Grokster y Morpheus ganaron sus juicios en el
2003.

La RIAA entonces ha optado por llevar a juicio, ya no a los
creadores de los programas de intercambio de archivos,
sino a sus usuarios. Se demand6 a 261 usuarios por copiar
musica ilegalmente. Resultd particularmente polémico que,
entre esos 261 internautas, se encontrara una nifia de 12
afios que acab6 condenada a pagar 2000 ddélares por
compartir cerca de mil canciones.

3- ¢ Cudles son los argumentos a favor de P2P?

Los defensores del uso de las redes P2P suelen partir de
una serie de argumentos legales y éticos:

-Derecho a la copia privada y a la copia de seguridad: Los
archivos bajados de las redes P2P sirven como copia
privada de originales comprados legalmente, pero que no
son faciles de copiar (como software con proteccion
anticopia, CDs de musica, cintas de video, etc.). También
sirven para tener copias de seguridad de originales legales.
Buena parte de las paginas web que informan sobre los
archivos disponibles en las plataformas P2P y ofrecen
enlaces a ellos, advierten de que "la Unica finalidad de esta
web es poder hacer copias de seguridad de originales".



Con esta frase empieza, por ejemplo, la advertencia inicial
de Spanishare.

-Uso sin animo de lucro: el uso del P2P para obtener
archivos de los que no se tienen copias legales no es ilegal,
por hacerlo sin animo de lucro.

-Derecho a probar antes de comprar, segun el cual las
redes P2P serian una especie de "radio del siglo XXI".

-Precio excesivo de las copias legales (como los CD de
musica), que justificaria moralmente la copia ilegal por
parte de personas con pocos recursos, 0 Como protesta.

-Los nuevos medios de distribucion basados en P2P
favorecen la rapida difusion de material legal, tal como
distribuciones de Linux, asi como de material artistico de
artistas no tan comerciales. Basados en esta tipo de
protocolos existen tecnologias como iRate que permiten
escuchar musica adaptada a nuestros gustos.

-El avance de estos nuevos medios, esta forzando a la
industria a adaptarse a las leyes de mercado que siempre
promulgan y que nunca han cumplido (siendo monopolios
de facto): "A igualdad de calidad, el producto con menor
coste tiene las de ganar". Gracias a atacar el monopolio de
discograficas, gestoras de derechos, etc, éstas estan
viéndose obligadas a replantearse su forma de negocio, y
ofrecer mas por el mismo dinero, por ejemplo CDs con
extras, informacion ampliada en webs, descuentos, etc,
llegando incluso algunos artistas de renombre a
recomendar la descarga de su musica para asi dar a
conocer sus albumes y tener mayor afluencia en conciertos.

4- ¢ Cuales son los argumentos en contra?

Los que se oponen a este uso de las redes P2P
argumentan que:

-La copia ilegal e indiscriminada supone la violacion de los
derechos de autor. Esto perjudica a los autores y
distribuidores vy, a la larga, la desaparicion de las industrias
afectadas, como la discogréfica y la del software. Los
autores dejarian de percibir beneficios por su trabajo,
dejando asi de ser profesionales, dafaria al consumidor, la
culturay el arte.

-La prohibicion es clara, y es dificil que alguien pueda
desconocerla, ya que se advierte de la prohibicion de la
copia ilegal, advirtiendo de sus consecuencias, a través de:
Las licencias de programas P2P (como Kazaa); los
contratos con proveedores de Internet (como los de ADSL);
las advertencias en portales P2P; el simbolo © y la
advertencia legal en las propias obras y las licencia de uso
de los programas de ordenador.

5- ¢Qué hacen los operadores de Internet?

Los principales operadores de Internet en Argentina han
adquirido equipos (marca Pcube, empresa adquirida por
Cisco) que permiten el andlisis y limitacién del trafico P2P.
Esto mantiene a raya el ancho de banda consumido y
permite ademas hacer ofertas del tipo “cobrar por consumo
en Mbps”. En iplan se estudi6 la posibilidad de adquirir este
tipo de equipo, pero en principio se descart6 por dos

razones: el alto costo y la posibilidad de disefiar alternativas
en conjunto entre las areas de Ingenieria y Desarrollo.

6- ¢ Qué ha hecho el area de Ingenieria?

Se ensay0 una alternativa de control del trafico P2P sobre
los equipos de Core o Hubs de la red. La limitacion se
realiza configurando un Rate Limit sobre los ports
TCP/UDP utilizados por las aplicaciones P2P conocidas. Se
trata de “cerrar la canilla de las aplicaciones no definidas y
dejarla abierta para las aplicaciones conocidas”.

Primero se realizé un trabajo de averiguacion sobre que
ports TCP-UDP utilizan estas aplicaciones y se
seleccionaron solo aquellos ports que no son usados por
otra aplicacién. Se aplicd entonces una limitacién de trafico
en los ports no definidos. Para eludir esta limitacion algunos
programas de P2P trabajan sobre ports conocidos para que
no se lo pueda filtrar. Sabiendo que esta limitacion no es la
mas efectiva, nos permitid chequear el comportamiento de
los clientes y sus reclamos.

A nivel Internacional (donde se tiene el mayor trafico P2P)
se comenzd limitando el trafico P2P a un valor de 55 Mbps,
luego bajamos a 50 Mbps y a 35 Mbps. Al ver que no
teniamos reclamos se coloc6 en 25 Mbps. Luego de varios
dias con la aplicacion de una limitacion del ancho de banda
consumido por P2P sobre los equipos que realizan la salida
Internacional y Nacional no se han recibido reclamos por
parte de los clientes. En un momento se dej6 de limitar el
trafico P2P (colocamos la limitacion en 75 Mbps) y nos
encontramos que el BW que estdbamos limitando (no
consumiendo) era alrededor de 40bps. En el grafico adjunto
de la pagina siguiente se observa como el trafico total pasa
desde 330 Mbps hasta 370 Mbps por efecto de eliminar la
limitacion sobre P2P.

Hay que tener en cuenta que con este tipo de limitacion
realizada (bastante rudimentaria y basica) no estamos
viendo todo el trafico P2P ya que hay comunicaciones que
se dan sobre ports utilizados por otras aplicaciones (tal
como http, sql, etc).

7- ¢Por qué el cliente no reclama?

Una razon es que los programas de P2P normalmente son
usadas para aplicaciones personales en las empresas y
dificilmente un empleado reclame por la calidad de servicio
de sus aplicaciones que utiliza en la oficina. Por otro lado,
el usuario estd acostumbrado a que las aplicaciones P2P
demoran muchas horas o dias en completar las
operaciones. No existe una idea clara sobre donde esta a
limitacion: si en el otro servidor o en algun salto de Internet.

Por otro lado, en las versiones mas avanzadas, se genera
una escala de puntuacion a los usuarios de manera de
premiar a los que mas archivos publican y a los que
mejores tiempo de descarga tienen. Al empezar a limitar a
estos “intrusos” @eneralmente empleados que hacen uso
de software P2P sin que la empresa lo sepa), sin que
afecte el perfil de trafico que realmente utiliza la empresa,
estos usuarios “intrusos” perderan la buena puntuacién que
les asigna el software del sistemay no estaran habilitados a
bajar archivos, ni disponibles como buenos proveedores de
contenido; con lo cual estamos cortando la cadena.
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8- ¢ Qué esta haciendo en area de Desarrollo?

Esta intentando armar una solucién que se asemeje a los
productos de mercado. Se basa en una olucién Open
Source para la limitacion del Trafico P2P disponible en
sistema operativo LINUX.

Para realizar la administracién de ancho de banda de un de
trafico es necesario saber diferentes parametros tales como
puertos y protocolos de transporte. También se requiere
saber cual es el “patrén de comportamiento” que esta
comunicacion utiliza para poder determinar con el mayor
grado de certeza cuales son las aplicaciones que estan
utilizando una determinada conexion IP.

Cuando se habla de patron de comportamiento, se refiere a
la inteligencia que tienen los sistemas, como por ejemplo
los que utlizan protocolos P2P, a realizar diferentes
conexiones (con diferentes protocolos de transporte) en
diferentes momentos de la comunicacién, ya sea para
separar el transporte de contenido y sefializacién, como asi
también para “burlar” a los firewalls y filtros que puedan ser
implementados por los administradores de redes. Pero
existe una complicacion mayor en la determinacion de los
protocolos P2P, ya que estos utilizan protocolos estandares
tales como http para comunicarse entre dos hots. Esto
obliga a que se deba conocer el contenido de los mensajes
ademas de sus puertos, protocolos de transportes y
comportamiento de las conexiones IP.

Por lo tanto es necesario realizar tres tareas bien definidas:
Deteccion del trafico P2P; Asignar diferentes marcas a los
diferentes traficos detectados y Administrar el ancho de

Suma trafico Internacional - {IFX - UUNMET - GC) {Trafico en Mb
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banda de cada trafico en base a politicas de Calidad de
Servicio (QoS). La primera de las funciones es realizada
por dos mddulos del Kernel de Linux (Netfilter/iptables y
IPP2P). La tercera de las funcionalidades se realiza
mediante el modulo de software Traffic Control, un
programa a nivel de usuario que permite realizar el manejo
de diferentes tipos de traficos en los dispositivos de red,
aplicando diferentes politicas de QoS al trafico saliente de
cada dispositivo de red.

A partir de lo expuesto, se realizo un prototipo utilizando
una SUN FIRE-V60 con Sistema Operativo Linux Fedora,
aun costo del Hardware del prototipo de u$s 2300. En base
a lo realizado es posible determinar las siguientes
fortalezas y debilidades de la solucién:

-Debilidades: Los médulos de software son open source,
con lo cual se depende de los creadores de los mismos
para la actualizacién en la deteccion de aplicaciones que
utilicen nuevos protocolos. Para alcanzar el nivel de
funcionalidades que poseen las soluciones comerciales, se
necesitan una gran cantidad de horas de desarrollo dificil
de determinar en esta etapa del andlisis.

-Fortalezas: Muy Bajo costo en comparacion a las
soluciones comerciales. Posibilidad de desarrollar
funcionalidades a la medida de iplan.

En esta etapa del analisis es importante destacar que el
desarrollo de este producto podria verse apalancado en la
posibilidad de comercializar la solucion a pequefios ISP que
no poseen la capacidad econémica para adquirir las
soluciones disponibles actualmente en el mercado.
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El futuro de la plataforma de telefonia.
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Entre marzo de 2003 y marzo de 2005 se desarrollaron
cinco plataformas de telefonia independientes entre si,
cada una de ellas con el objetivo de brindar un determinado
grupo de servicios a nuestros clientes:

C-VOX: Servicios de tarjetas prepagas (Calling Cards) y
Call Through.

COSO: Servicios de red inteligente (0800, restricciones,
traducciones y anuncios).

CHIP: Originacion y Terminacion de trafico telefénico por
Internet.

ITA: Servicios de telefonia por banda ancha.

SSI: Facturacién de llamadas iplan-iplan y Unico punto de
generacion de CDRs.

Escalabilidad de Prefijos, Logs de
Operaciones, Seguridad, Mejoras
Administracidn ¥ Estadisticas.

En enero de 2005 quedé totalmente operativo el proyecto
mas ambicioso, la plataforma Softswitch (SSI). Actualmente
esta plataforma solo esta encargandose de la generacion
de CDRs (incluida la facturacion de llamadas entre clientes
de iplan), pero por su naturaleza y construccion su
potencial es mucho mayor.

El Softswitch, a diferencia de las plataformas anteriores,
posee el control de todo el trafico telefonico IP de iplan, es
decir, que todas las llamadas originadas o terminadas en
nuestra red IP pasan por el SSI. Esta caracteristica permite
potencialmente al SSI brindar todos los servicios de las
viejas plataformas CVOX, COSO, CHIP e ITA més una
gran cantidad de servicios nuevos, al mismo tiempo que
centraliza las tareas de provision y simplifica la topologia
de lared.
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Por este motivo, el plan para la primera parte del afio 2005
es el desarrollo de estos servicios sobre el SSI y la
desconexion de las viejas plataformas de la red de acuerdo
al siguiente diagrama temporal:

SSI vl. Operativo actualmente para entregar CDRs y
facturar llamadas iplan-iplan.

SSI v2. En el 2Q-2005 con mejoras operativas y algunas
funcionalidades bésicas.

SSi v3. En el 3Q-2005 con el ingreso de COSO al SSi
permitird eliminar la central NEC de Rosario.

SSi v4. En el 4Q-2005 con el ingreso de CVox para ofrecer
todos los servicios prepagos desde el SSI.

SSi vX. Nuevos servicios para el afio 2006.

Algunas Preguntas Frecuentes (FAQSs)

P: ¢Por qué eliminar las viejas plataformas?

R: Centralizar los servicios en el Softswitch tiene una serie
de ventajas importantes:

-Mejor utilizacion de recursos de la red (menos Capex): El
SSI puede resolver los servicios de una forma mas
eficiente. La desconexion de la plataforma COSO, por
ejemplo, permite eliminar las centrales NEC de la red,
mientras que eliminar la plataforma CVOX permite ahorrar
recursos de equipos de Interconexion Cisco AS 5350, en
definitiva brindar los mismos servicios con menos

inversiones en equipamiento.

-Simplificacion del Provisioning (menos OPEX): Si la
provision de todos los servicios se realiza en un punto
central, se requiere menos carga operativa para altas,
bajas y modificaciones en la red, permitiéndonos conectar
mas clientes con los mismos recursos y en menos tiempo.
Esto es importante para bajar en la piramide de clientes y
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masificar nuestros servicios (Ej. Sub 200 o Mercado
Residencial)

-Mayor velocidad en los desarrollos (mé&s servicios que nos
diferencien de la competencia): Una Unica plataforma para
todos los servicios de telefonia nos permite desarrollar mas
répido, agregando més valor a nuestra oferta ya sea para
aumentar los revenues o para fidelizar a los clientes.

P: Ademas de las ventajas operativas, ¢cuales seran los
nuevos servicios del SSI para el afio 2005?

R: Cuando finalice el 2005, los clientes de iplan podran:
-Tener portabilidad de las lineas (los clientes de iplan, a
diferencia de la competencia, podran llevar consigo su
linea telefénica a cualquier lugar del mundo donde exista
un acceso a Internet de banda ancha).

-Revender lineas de iplan, fuera de la cobertura de nuestra
red (off-net).

-Instalar Locutorios fuera de la cobertura de nuestra red y
sin invertir en sistemas de tarifacion.

-Utilizar servicios de Voice mail, con integracién al e-mail
(recibir los mensajes de voz en sus casillas de e-mail).

P: ¢ Qué podemos esperar para el 20067

R: Si bien aun no esta definido exactamente, algunos
ejemplos de servicios posibles son los siguientes:
-Integracion entre el teléfono y la PC (al recibir una llamada
a su linea telefonica, la PC mostrara los datos de quien
esta llamando, mostrara su foto, permitird al usuario derivar
la llamada a un contestador antes de atenderla, etc.)
-Utilizar el celular como si fuese una linea de iplan mientras
este dentro de la oficina o en el hogar.

-Servicios de PBX virtual (los clientes no necesitaran una
PBX en su oficina, ya que estos servicios podran ser
provistos desde el SSI)

10
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Hojas sueltas...

Pequefias noticias o analisis, pero de gran interés.

1- Internet: Argentina vs América Latina.
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En estas figuras se representa la penetracion de enlaces de Internet y Banda Anchaen cantidad relativa (indicado como
tamafio del circulo), en porcentaje en la poblacion (sobre el eje vertical) y en crecimiento anual esperado para el periodo
2004-2008 (CAGR es el Compound Annual Growth Rate). Obsérvese que Argentina tiene una fuerte diferencia de
penetracion de Internet y Banda Ancha producto del desarrollo del servicio Dialup, lo cual es muy inferior en el caso de los
otros paises. (Graficos obtenidos de una presentacion de Yankee Group & Frost & Sullivan)
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2- El mercado de Banda Ancha.

Iplan
Millicom 0,9%
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En la medicién trimestral del mercado de banda ancha realizado por Convergencia Research correspondiente al 4Q del
2004, se muestra que iplan tiene el 0,9% del mercado total de la Argentina. El mercado total de accesos de banda ancha
es de 553.000. Donde el 59,9% es de xDSL, el 32,8% de cablemodem, el 7% de wireless y el 0,3% satelital. De los
553.000 accesos el 23% son para el mercado de empresas y el resto para el residencial.

3- ¢ Por qué la Internet de iplan es la mejor?

Nota a cargo de Pablo Luna.

En esta nota se detallan las caracteristicas del Servicio de
Internet que brinda iplan, que lo hacen el mejor Servicio de
Internet del Mercado.

1- Porque brinda una capacidad de ancho de banda
simétrica (es decir, la misma velocidad de subida de
informacion hacia Internet que de bajada de informacion
desde Internet) a diferencia de la mayoria de los
proveedores de Internet del segmento Pymes . Esta simetria
en la conectividad a Internet se esta haciendo cada vez
més necesaria debido al nuevo comportamiento que esta
teniendo Internet y sus usuarios (comunicaciones de Voz
por Internet, intercambio de archivos, Redes Privadas
Virtuales, Hosting de aplicaciones, etc.)

2- Porque es el Unico proveedor del mercado que
discrimina la conectividad Nacional de la Internacional
permitiendo alcanzar el 100% de la velocidad contratada,
tanto a nivel Nacional como Internacional en forma
simultanea (modalidad 1+1).

3- Porque la configuracién del Servicio de Internet permite
superar la maxima capacidad contratada® durante periodos
de tiempo acotados (modalidad Burst). Esto beneficia la
utilizacion que hacen los clientes de Internet ya que el
tréfico de Internet es un trafico de rafagas (esto quiere decir
gue al momento de conectarse a un sitio Web, por ejemplo,
se requiere una rapida descarga de archivos y luego puede
venir un periodo de inactividad) y mediante las capacidades
de burst se pueden lograr incrementos importantes en el
momento de conexion requerido. Esta modalidad no la
brinda ningun otro proveedor de Internet del mercado.

4- Porque el ancho de banda puede ser upgradeado, en
cuestion de minutos, como minimo hasta 10 Mbps y en
forma independiente? tanto para la conectividad Nacional
como Internacional. Esto posiciona a iplan con un fuerte
diferenciador en cuanto a tecnologia respecto de los demas
proveedores del mercado que requieren cambios de
equipos y cortes de servicio para upgradear, también en
forma simétrica, el ancho de banda de Internet a
velocidades importantes. Estamos preparados para la
verdadera Banda Ancha!!

12
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5- Porque la configuracién del Servicio de Internet utiliza el
concepto de microflows (micro flujos), permitiendo al cliente
alcanzar el madximo ancho de banda contratado por cada
sesion independiente que se establece en Internet. Cabe
destacar, que en una conexibn a un sitio Web se
establecen del orden de 10 a 20 sesiones independientes
contra Internet, para la descarga de informacion. Esto hace
gue la conexién de iplan, literalmente, vuele!!

Y no lo decimos solamente nosotros... en los foros de
Internet se habla del Servicio de Internet de iplan. Podran
ver un ejemplo en el link:

http://www.raonline.com.ar/foros/index.php?showtopic=818

! Excepto para el producto ADI GOLD que es para
revendedores de Internet.

2El upgrade de ancho de banda en forma independiente
esta disponible para los productos ADI y ADI GOLD.

4- Siquiendo la evoluciéon del Pack-Ligth.
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Arriba se muestra la evolucion de lineas analégicas totales vendidas desde enero-2003

. Se observa una sustancial mejora

durante el 2004 respecto del 2003, que mejora alin mas durante el primer trimestre del 2005. La principal fuente del
incremento de ventas ha sido los Pack -1 a Pack -3. Debajo a la izquierda se observa que la cantidad de lineas promedia
por Pack y el Revenue promedio se mantiene estable o creciente (en lineas promedio). Debajo a la derecha se muestra
como el Pack-Ligth es la fuente que ha permitido mejorar la performance de ventas en los productos de baja gama
(manteniéndose el comportamiento de los de alta gama-mayores a Pack -4-).
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5- Proyecto especial de iplan para UOL -Brasil.
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Datacenter
Global Crossing

J 2001231749 E3/Eth

UOL-Brasil cuenta con 1,2 millones de usuarios de Internet
en ese pais, y quieren iniciarse en el negocio de telefonia.
Para lograrlo, se inician con un desarrollo de iplan. Se trata
de la comercializacién de un servicio de softphones a sus
usuarios para que realicen llamadas a cualquier parte del
mundo.

El Proyecto se basa entonces en un servicio de terminacion
de llamadas de los usuarios de UOL-Brasil, en donde la
llamada que se inicia en Internet (desde alguna direccion IP
declarada por UOL) llega a un Gateway de UOL y por
medio de un vinculo punto a punto dedicado de Global

1200.123.174.10

Central
NEC
E

—_—— =
- -

Iplan

Datacenter
Iplan

(

Internet

: 5 al :
| TLS 34Mb |
- | RAD

% ADllplan
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Diagramas generales del proyecto implementado para UOL. La llamada es originada desde un Soft Phone en Internety es
entregada en la plataforma de Sip Quest (Iplan) a través de un enlace punto a punto. El vinculo punto a punto, representa
un enlace de 34 Mbps de UOL -Brasil hacia el Datacenter de Global Crossing en Argentina. Un conversor RAD interconecta
el enlace punto a punto con un ADI de iplan (sobre una VLAN en el Cisco-6509 Internacional) de 34 Mbps. El equipo RAD
recibe E3 y lo convierte a Ethernet. Al recibir la llamada el Sip Quest la convierte en trafico H323 y es enviada a la
plataforma CHIP. CHIP entrega la llamada a MCI, la que la lleva al destino.

Crossing de 34 Mbps ingresa a la red de iplan en IP. Luego,
la llamada es entregada a la red de voz sobre IP de MCI o
a las redes de otros operadores de voz sobre IP
interconectados con iplan, para terminacién del trafico en
cualquier parte del mundo.

El servicio incluye el uso de la Plataforma de Servicios
CHIP, un ADI de 34 Mbps én el Datacenter de Global
Crossing), drecciones P fijas en el equipo Cisco-6509
Internacional, el software Sip Quest con un Servidor Sun-
V60 (rovisto por el &rea de Desarrollo) y un Conversor
RAD E3-Ethernet.
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Locutorios virtuales para negocios offnet.
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En un tiempo record de algunas semanas se pudo crear un
nuevo producto. Se trata de la compaginacion de
funcionalidades de las plataformas ITA y CVOX para
obtener los Locutorios Virtuales. Esta nueva plataforma
permitiria la instalacién de locutorios de 1, 2 y 4 cabinas
detras de enlaces de banda ancha, en cualquier lugar fuera
de la cobertura de nuestra red. Debe tenerse presente que
solo gracias a disponer de varios desarrollos internos se
puede crear una plataforma que NO puede adquirirse en el
mercado.

El concepto es el siguiente. El locutorista instala un
pequefio gateway de Voz sobre IP de 1, 2 0 4 lineas detras
de su enlace existente de banda ancha. Luego ingresa a
una pagina web donde, después de ingresar su usuario y
contrasefia, accede a un sistema de tarifacion virtual, y
desde alli puede:

-Habilitar/deshabilitar sus cabinas.

-Imprimir los tickets en la impresora fiscal.

-Acceder a una pantalla muy completa con estadisticas
sobre el funcionamiento de su locutorio, desde cualquier
PC (no necesariamente dentro del locutorio).

-La persona que habla en la cabina no tiene un display pero
puede conocer su consumo mediante un IVR (al pulsar **
durante la conversacion, el IVR le informa cuanto ha
gastado hasta el momento).

Por otro lado, evitar el sistema de tarifacion tradicional en el
locutorio tiene las siguientes ventajas .

-El locutorista ahorra una importante inversion para la
instalacion del local, eliminando una de las barreras de
entrada al negocio.

-iplan evita los problemas de la telesupervision.

-Tanto iplan como el locutorista poseen informacién on-line
muy valiosa sobre el funcionamiento de los locutorios.

Y lo que es mas importante podriamos instalar locutorios en
cualquier lugar off-net. La siguiente es una captura de la
pantalla que ve el locutorista al ingresar a la web, inspirada
en el malogrado proyecto IPGol.

7- Entrega de medallas por los 5 anos en iplan.

El 20 de abril se entregaron las medallas de los 5 afios a uieneshan ingresado a iplan en el primer semestre del 2000. En

conjunto con los que la recibieron en agosto del 2004 (que ingresaron en el afio 1999) se ha completado la entrega de casi
35 medallas a los creadores de iplan. En esta oportunidad hemos decidido que cada uno de los que recibia la medalla
debia contarnos una anécdota. Se relaté el ingreso a iplan, el primer dia de trabajo y anécdotas de los primeros afios.
Como siempre, pero en esta oportunidad mas ain, las palabras fueron emotivas y dignas de ser recordadas.
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