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REDES INTELIGENTES - BREVE SUMARIO

| Definicién:

Arquitectura de red cuyo objetivo es facilitar la
introduccién de nuevos y complejos servicios rapida-
mente y con bajo costo. El concepto es aplicable a
todo tipo de red y se basa en una potencia de
proceso y un tratamiento de datos ampliados.

‘| Principios:

Se basan en la centralizacién de la 16gica de los servi-
.| cios, la parte de inteligencia, a través de un interfaz de
6rdenes de control del elemento de conmutacién. Los
datos y la l6gica asociados relativos a un servicio
especifico se intercambian con la red a través de su
interfaz.

Despliegue actual:

Las Redes Inteligentes (IN) o las Redes Inteligentes
avanzadas (AIN), como se llaman en EEUU, estin
actualmente desplegadas o en fase de desarrollo en
todas la redes de operadores importantes. Los
ingresos de la AIN en los Estados Unidos son
actualmente de unos 20 B$, planificindose un creci-
miento hasta los 40 B$ en 1998; en Europa estas
cifras son de 6 B$, con un crecimiento hasta 18 B$
en el mismo periodo.

Tendencias del mercado:

La personalizacién de los servicios, la movilidad, la
gesti ilidad y la i i6n de medios estaran
entre las claves que dirijan el mercado. Serd impulsa-
do por las necesidades de los clientes y por la biis-
queda de nuevos ingresos por parte de los opera-
dores. Los servicios mejorados basados en software
crecerén en funcionalidad y bajardn su coste.

Historia:

Las soluciones de red pre-inteligente se basaban en
plataformas informéticas, con sefializacién por canal

comin o sistema de sefalizacién n°7 (CSS7), para
separar el control de llamada del control de conexién
bésico. El comienzo real de los sistemas de IN fue en
1988 con la introduccién de una arquitectura estandar
de IN.

Servicios:

Ejemplos de servicios son las redes privadas vir-
tuales (VPN), el cobro revertido, los servicios de lla-
mada con tarjeta de crédito, la tarificacién alterna-
tiva, las llamadas de masas/televoto, la tarificacién
compartida, el niimero personal, la telecomunica-
cién personal universal. Servicios CLASS como
rellamada, bloqueo de llamada, tonos de llamada
distintos, etc., son también servicios de la misma
familia.

Normas:

La UIT y el ETSI han definido normas para raciona-
lizar los productos y permitir soluciones multi-
vendedor.

1984-1994: CS1 de IN para funciones de red,
modelo de llamada, arquitectura, interfaces,
protocolos.

1994-1998: ampliacién de CS1 a CS2 y CS3 para afia-
dir y refinar funcionalidades tanto a nivel de servi-
cios como tipos de redes conectadas.

También esta en estudio una arquitectura a largo
plazo en el marco de TINA (Telecommunication
Information Networking Architecture), en donde
se integran los conceptos de IN y de TMN.

Resultados:

Explosién real del mercado. Se abarca control,
privacidad, regulaciones, time-to-market y
aceptacion del usuario. El crecimiento de los ser-
vicios de IN ya no es sélo un aspecto tecnolégico,
estd limitado por el conocimiento por el usuario
de las nuevas posibilidades que ofrecen los servi-
cios de IN.
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Permanecer como suministrador de alternativas

R. Pollé

Se mire donde se mire, jnada es igual
a como solia ser! En efecto, nada ha
sido igual durante afios y su velocidad
de cambio no parece que vaya a di
minuir, al menos en un futuro previsi-
ble. Creo que hoy lo tinico seguro es
que las cosas no serdn iguales que
manana.

Estos cambios ya han forzado a
cambios fundamentales en la forma en
“que las empresas més importantes
involucradas en servicios y sistemas
de icaciones, los

tedes hacen de los viejos teléfonos una
de las mas modernas herramientas
para las empresas! Esta cambiante uti-
lizacién de las redes de telecomunica-
ciones exige una i i6

municacion. Las necesidades reales de
los clientes indican un peticién de téc-
nicas y précticas de los dos mundos
¢No se basa la evolucién en la capaci-
dad para y aprovecharse de

de los actores involucrados en el sumi-
nistro y en la operaci6n.

Los actores en el mundo de las
telecomunicaciones se comportan
de manera diferente

Vemos grandes diferencias en cada
aspecto de la forma en que nos com-
portamos. El lenguaje de Alcatel, y de
toda nuestra industria, ya no esta sélo
preocupado por cosas tales como las
mejoras en la velocidad de los enlaces
de fransmisién o en que quepan mis
transistores en un chip. Hoy se gasta
mucho més tiempo en evaluar el
impacto de la liberalizacién y, lo mis
importante de todo, en crear estrate-
gias para que Alcatel contintie siendo

el ador de alternativas

y los suministradores encaran el futu-
ro. Afortunadamente podemos ver
algunas de las tendencias bésicas y
creemos que merece la pena echarlas
una mirada, sin pretender ni esperar
~que sea completa en el marco de este
niimero de la revista.

Las telecomunicaciones, un factor
de éxito clave en los modernos
procesos de produccion

La importancia de las telecomunica-
ciones en la sociedad moderna no va
diciendo: jNuestros servicios y redes
inteligentes se han creado para sopor-
tar las necesidades de la vida econ6mi-
ca moderna! jAfiadir servicios a las
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tanto de los nuevos clientes como de
los ya existentes. Pero, necesitamos
nos si estamos r
haciendo lo suficiente para dar a nues-
tros clientes las facilidades que ellos
necesitan para competir en este dificil
y nuevo mundo ;Deberfamos hacer
més? ;Deberiamos hacer las cosas de
forma diferente? Algunos incluso cre-
en que nosotros, los clasicos suminis-
tradores de sistemas de telecomunica-
ciones, no podremos sobrevivir a esta
it auna
te divisién entre suministradores de
sistemas de "conectividad" y distribui-

1o mejor de los dos mundos?

Me gustarfa compartir con ustedes
dos importantes iniciativas que hemos
asumido en las Redes Inteligen-
tes (IN) para ayudar a Alcatel a. res-
ponder a las peticiones originadas por
los cambios que hemos encontrado en
el mercado. Es la iniciativa Clearwa-
ter respaldada por la iniciativa Inte-
lligent Services Architecture
(ISA)! de Alcatel.

Nuestra opinién es que los suminis-
tradores estdn cambiando, pero que
afn necesitan hacer mucho més para
proporcionar sistemas que den a nues-
tros clientes la oportunidad de crear
una creciente y sostenida competitivi-
dad.

Lecciones del pasado - una buena
base para el futuro

Durante los dltimos afios Alcatel ha
sido una de las compaiifas con mas
éxito en el mundo en la provisién de
sistemas de IN.

Existe hoy dia casi una docena de
redes de IN suministradas por Alcatel
en operacién por todo el mundo, desde
América hasta el Lejano Oriente y el
borde del Pacifico, pasando por Euro-
pa y Oriente Medio. Ademds, hay lite-
ralmente docenas de pafses donde
hemos implementado Inteligencia de
Red basada en conmutacién. Hemos

dores de sistemas de "intel Yor
personalmente, creo que es un falso
debate el enfrentar totalmente a las
industrias de informatica y de teleco-

1 Clearwater e Intelligent Ser-
vices Architecture (ISA) estan
registradas por Alcatel
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tenido la oportunidad de suministrar
sistemas a una gran cantidad de admi-
nistraciones y usuarios finales, incluso
poseedores de segunda licencia en
diferentes paises. Creemos que hemos
desarrollado un sélido conocimiento
de las cambiantes necesidades de

_nuestros clientes.

Clearwater e ISA son los vias que
hemos elegido para continuar dirigien-
do estas cambiantes necesidades.

-..¢Porqué necesitamos cambiar
todo?

1 Tradicionalmente, los proveedores de

cado tnico, todas las

como

de tel hemos tenido

necesarias para concebir, disefiar y
desplegar la IN para y con nuestros
clientes, asumiendo asi responsabilida-
des en todas las fases del ciclo de vida.
El objetivo de Clearwater es acercar
Alcatel a las necesidades reales de sus
clientes, a través de un proceso de
i6n real, el cual i

que comience muy al principio del
ciclo de vida del servicio.

La otra iniciativa trata con la forma
en que se disefian y se arquitecturan
los nuevos sistemas de IN para hacer
frente a las nuevas demandas de las
necesidades de mercado actuales y
futuras. Se ha bautizado como ISA o

ligent Services i

equipos de sélo se
han involucrado en una pequefia parte
del ciclo de vida de un servicio, en la
introduccién de nuevos servicios. Este
también fue el caso en los primeros
tiempos de la IN. Los suministradores
deberfan esperar que sus clientes apa-
reciesen con ideas firmes y estables de
nuevos servicios que dictasen Ja imple-
mentacién del servicio. Este método
de "no intervencion" es cada vez
menos atractivo en la situacion actual.
Las presiones de mercado indican que
el tiempo permisible entre la identifi-
cacién de una nueva oportunidad y la
introduccién del servicio tiene que ser
totalmente replanteado, tanto por el
suministrador como por el operador
del servicio.

Pero aiin no hemos llegado ahf.
Todavia vivimos en un mundo donde
los nuevos servicios pueden tardar dos
o tres afios en llegar al mercado. Y esto
ineluso con la ayuda de la IN. Esta
demora ya no se puede aceptar. La ini-
ciativa Clearwater de Alcatel se dirige
hacia este primer aspecto que conlleva
conjuntamente, en una visién de mer-

=

Raymond Pollé

ISA es nuestro método para des-
arrollar médulos que afiaden "inteli-
gencia' a la red, acompanado de herra-
mientas que permiten una répida y fle-
xible creaci6n de servicios integrando-
los en el entorno propiedad del opera-
dor. ISA también proporciona un mar-
co general para la utilizacion e integra-
cién de componentes de terceros, pero
en linea con los requisitos globales
aplicados en los sistemas de telecomu-
nicacién. Esto nos permite usar lo
mejor de ambos mundos tecnolégicas,
el informético y el de las telecomuni-
caciones, para favorecer a nuestros
clientes. Con el concepto ISA, otras
redes ademas de la RTPC se potencian
con "inteligencia", proporcionindose
asf mas Redes Inteligentes globales.

iPodremos sobrevivir a los cam-
bios que contemplamos en el mundo
de las telecomunicaciones? Pienso que
no sélo somos conscientes de lo que
estd sucediendo (debido a que parte de
los cambios, de hecho, los hemos ori-
ginado en nosotros) sino que tampoco
es la primera vez que, en la industria

Presidente, Alcatel 1000 $12 and Intelligent Networks

Alcatel Network Systems Group

que realizar reorientaciones bsicas.
Los cambios, o deberiamos hablar de
(r)evoluciones, los afrontamos con
confianza como se ha visto en la indus-
tria de telecomunicaciones en este
siglo donde hemos evolucionado des-
de sistemas mecanicos a electromecd-
nicos, a sistemas de ordenador con
programa almacenado, a sistemas digi-
tales estando en el camino de los siste-
mas Opticos y de servicios mas com-
pletos. No muchas industrias tienen
este bagaje de cambios.

En este nimero especial de la
Revista de telecomunicaciones de
Alcatel nos gustarfa recorrer con el
lector una serie de aspectos que son
hoy importantes en el campo de las
Redes Inteligentes en conjunto; inclui-
mos no s6lo la tecnologia también su
aplicacién, el proceso de desarrollo y
finalmente, y no lo menos importante,
echamos algunas ojeadas al futuro con
la evolucién de las Redes Inteligentes,
incluyendo una mirada mds alld del
horizonte de préximo siglo. Por la
importancia de las Redes Inteligentes
en la economia y, en particular, en la
economia de los servicios, pensamos
que es necesario abrir algunas de sus
"secretos" al mundo no técnico, el cual
se ve afectado por las Redes Inteligen-
tes jcasi tanto como la comunidad
técnica que las desarrolla!

Espero que disfrute leyendo estos
articulos, pero al mismo tiempo soy
consciente que es imposible el respon-
der a todas las preguntas en torno a las
Redes Inteligentes. Debemos incluso
generar més preguntas que respuestas,
pero le invitamos a que se ponga en
contacto con nosotros para abrir nue-
vos debates sobre cualquiera de sus
preguntas especificas.
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del producto

. L. Gys, A. Mottram

Los estudios han mostrado que cuando alcancemos
el nuevo milenio mas del sesenta por ciento de las
llamadas serén tratadas por las Redes Inteligentes.

Introduccion

Las Redes Inteligentes (IN) ya cons-
tituyen una parte importante del
_mundo de las telecc icacione:

El articulo muestra la IN desde el
punto de vista de sus "procesos” y de
sus "actores", echando una ojeada a

influidas por el mercado o sin acto-
Tes que tienen todas sus esperanzas
en como deben ser y comportarse
las IN. Asi, las Redes Inteligentes no
s6lo son complejos sistemas técni-
cos, también se usan y se desarrollan
en un entorno muy complejo.
Repasando la demasiado corta
historia de los sistemas de IN, que
1no tiene mas de diez afios, observa-
mos que la IN ha tenido siempre que

los ¥ servicios "
en el mundo de las teleco-

La cuota de los servicios tipicos de
IN (800, acceso primario, red privada
virtual, ABS, etc.) esté creciendo
rapidamente desde el 4% del total de
los ingresos de las telecomunicacio-
nes hasta el esperado nivel del 11%
en el afio 2000.
Tanto los operadores como los
" suministradores de sistemas buscan
la mayor utilizacién posible de la IN.
Hasta hace unos pocos aiios los
aspectos técnicos de la IN eran pri-
mordiales, pero ahora hay que tener
en cuenta su despliegue y utilizacion
por los abonados. Los factores
ambientales tienen una enorme
influencia en como tienen que dise-
fiarse, desarrollarse y probarse el
sistema de IN y sus componentes.
Cualquier arquitectura técnica se
convierte en un reflejo del "entorno”
donde se ha disefiado.
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municaciones. Este anlisis identifi-
ca algunos de los problemas que los
sistemas de IN pueden encontrar y
como se pueden superar para alcan-
zar el inicial "suefio de la IN".
Primero, se explora el "mundo de
1aIN" y el "ciclo de vida del servicio"
para ver donde actda cada uno de
los actores y como puede responder
el sistema a diferentes necesidades.
Mis tarde se analiza, de manera bre-
ve, el impacto de los nuevos concep-
tos de IN en la izacién y en los

con la "competitividad".
Competitividad frente a los operado-
res, que emplean la IN para ofrecer
servicios mejores y mds rapidos,
para atraer clientes y ganar los
mayores margenes posibles en la
operacién de dichos servicios. La
"competitividad" se ha extendido
incluso a los abonados de IN que
emplean la IN para lograr ventajas
competitivas. Por tltimo, pero no lo
1ltimo, los operadores emplean la IN
como un elemento de presién com-
petitivo frente a los tradicionales

i adores de redes al dividir

procesos de compras y ventas.

El mundo de la IN tiene que vivir
en el "entorno™"

No se han hecho las Redes Inteligen-
tes para que vivan solas sin relacién
con otros sistemas, sin ser muy

Nomero de Referencia 1

las telecomunicaciones en elemen-
tos de infraestructura y en elemen-
tos de inteligencia.

Estd competitividad también se
ha alimentado por las tendencias
mas generales que ha visto el mundo
de las telecomunicaciones en la
pasada década, tendencias que se
pueden resumir en tres grupos prin-
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miram

| os servicios de

[t =
Tabla 1 - Tendencias en el mundo de las felecomunicaciones

cipales: lugar en el mercado, tecno-

_ logia y demanda de usuario

<

(Tabla 1).

Aungque los libros de economia y
gestién ensefian a observar cuidado-
samente si tiene lugar algin "cam-
bio" en cualquiera de esto tres gru-
pos bisicos, significando una opor-
tunidad para una nueva entrada, sus-
titucién o icil i de los

cliente. Los sistemas y servicios
se tienen que desarrollar en
meses; algunos indicativos alu-
den incluso a semanas. Los servi-
cios deben ser personalizables,
tanto por el operador como por
el abonado. También deben ser
empaquetables, usando técni-
cas de enchufar y funcionar,

participantes en la industria de la
telecc i enla i

del que debe dispo-
ner el equipo de ventas durante

vemos que todos los parametros
estan cambiando al mismo tiempo y
a gran velocidad. Por ello, no es sor-
prendente que este desafiante mun-
do nuevo haya afectado fundamen-
talmente a los sistemas de IN. Todo
ello ha dado como resultado las
siguientes caracteristicas principales
que ofrece la IN:

— Larapidez en la entrega, ya no
es un deseo, es un requisito del

La flexibilidad y escalabilidad
de los servicios requiere que el
desarrollo asegure un crecimien-
to lineal del software y hardware
bésico. La flexibilidad también
significa ser capaces de modifi-
car los servicios facilmente y ase-
gurar mecanismos de persohali-
zacién como una parte integral
del sistema y de los servicios. El
articulo sobre plataformas de

IN: una mirada més allé de los limites del producto

redes inteligentes abiertas de
este nimero amplia este tema.

Servicios econémicos, lo que
quiere decir que el coste de los
recursos informaticos y otros
recursos del servicio tienen que
adecuarse al servicio. Los prime-
ros sistemas de IN se basaban en
infraestructuras informaticas
estandar, que o fallaban en las
prestaciones o eran demasiado
caras por transaccién para el
operador capaz de vender sus
servicios en el mercado. Los sis-
temas perfectos no tenian opor-
tunidad porque no alcanzaban el
coste por transaccién, el cual
tenia que disminuir a una veloci-
dad que sus ordenadores no podi-
an alcanzar.

Servicios disefiados para sopor-
tar negocios (servicios de

5
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INSS SERVICIO DE ABONADO DE IN

‘CLIENTES CON NUMERO DE SERVICIO DE N PROPIO Y ABONO
FACILIDADES [N, O PARA USAR EL (P.E, VPN) 0 PARA ormn Asus
CLIENTES (PE., COBRO REVERTIDO AUTOMATICO)

INSO OPERADOR DE SERVICIO DE i
INSP SUMINISTRADOR DE SERVICIOS DE IN

L] CREACION, DESPLIEGUE Y OPERACION DE LOS SERVICIOS

] CONTRATOS CON SUMINISTRADORES DE SERVICIOS IN GMII-IMII!S, TARIFAS, ETC)
[ ADQUISICION Y SOPORTE DE CLIENTES RVICIO)

I CONTRATOS CON ABONADOS A SERVICIOS (TARIFAS, rmumzs AABONADAS, ETC)

INNO OPERADOR DE RED IN

] PROVISION Y OPERACION RIPQ)
[l CONTRATOS CON OPERADORES DE SERVICIOS /N (TlAﬂ(o USO DE RECURSOS, ETC)

Figura 1 - Quien es quien en la IN

soporte). Esto quiere decir que
los servicios ya no se pueden
disefiar aisladamente, sin tener
en cuenta al abonado y al usua-

rio final. Los procesos de los
negocios, que se estin adecuan-
do con las nuevas facili de

IN: una mirada mas alla de los limites del producto

cién, siempre demandarian
modificaciones para alcanzar
comportamientos especificos de
dichos servicios. Si los servicios
fuesen "artesanales" ello no se
podria lograr. Para alcanzar
dichos requisitos se deben usar
herramientas CASE al estado
del arte para IN, como las herra-
mientas de creacién de servicios
Alcatel 1430.

Y, con bastante frecuencia no
mencionado por algunos con-
tendientes del mercado, los ser-
vicios deben continuar cum-
pliendo los requisitos de teleco-
municacién especificos como
disponibilidad, uniformidad,
facilidad de uso, fiabilidad,
actualizacion, suave migracién -
y todo ello con periodos de

los servicios de telecomunica-

mantenimi de hasta quince
afios.

Figura 2 - Enforno de creacion de servicios

OBJETOS, SIBs, SCRIPTS,
PARAMETROS DE SISTEMA

MODULOS SISTEMA
CARGABLES

slmlmlmmok
E SERVICK

ABONADO
AL SERVICIO

7 HERRAMIENTAS DE CREACION DE SERVICIOS FACILES DE USAR Y APRENI
¥ GENERACION DE SERVICIOS CON PEQUENO TIME-TO-MARKET
¥l

¥ AUTO-GENERACION DE LA CONFIGURACION FINAL

¥ CADENA COMPLETA DE PRODUCCION PARA SHIP, SCP, IP

¥ HERRAMIENTAS DE GESTION DE ABONADOS Y SUMINISTRADORES
¥ SOPORTE DE SIMULACION Y PRUEBAS

¥ AMPLIA BIBLIOTECA DE S1Bs AL ESTADO DEL ARTE

MEJORAS
NUEVAS NECESIDADES

E==* RAPIDOS PROTOTIPOS

E===—  RAPIDO DESPLIEGUE DEL SERVICIO

== RAPIDA PERSONALIZACION

£ SOPORTE A OPERADOR, SUMINISTRADOR Y CLIENTE
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" Un lector atento habré observado

que todos estos requisitos no son
todos una novedad, pero lo que es
novedoso y, de alguna forma, deter-
mina este mundo nuevo es el hecho
de que todos ellos aparecen y cam-
bian al mismo tiempo, creando la
nueva "biosfera" donde viven las
Redes Inteligentes.

¢Quienes son los actores?
Merece la pena mirar quienes son

los "actores" que intervienen en las
Redes Inteligentes, algunos son

* nuevos, mientras que otros lo son

desde hace muchos afios, pero por

- supuesto no todos contemplan a las

Redes Inteligentes de igual forma.
Seria ir demasiado lejos el analizar
los antecedentes de cada actor para
obtener su funcién en el mercado y
los sistemas ofrecidos, pero le invi-
tamos a imaginar algunos de los
pardmetros y perfiles especificos de
los actores y comprobar si cumplen
en realidad con el mundo de la tele-
comunicaciones del futuro y, si no,
cual sera el impacto que tendran en
los sistemas.

;Quien es quien? Es la primera
pregunta que intentamos responder.
Ademés de los distintos operadores,
abonados y usuarios mostrados en la
Figura 1, estdn los suministradores
de sistemas de telecomunicaciones y
de aplicaciones de servicios, los
suministradores de sistemas EDP,
los integradores de sistemas, los
consultores y los reguladores, que
incluyen los organismos de normali-
zacion.

Un amplio y bien definido con-
junto de definiciones de la UIT-T y
de ETSI describe quien estd involu-
crado en la IN, siendo los més signi-
ficativos por el momento los indica-
dos en el diagrama. "Por el momen-
to" quiere decir que la industria esté,
claramente, en fase de transicién y
que los actores pueden ser més o
menos explicitamente e indepen-
dientemente activos en el futuro. El
que haya més actores que los clasi-

nistradores-, asi como el hecho que
sus papeles e interrelaciones estén
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la Red Inteligente, que muestra que
incluso dentro de la organizacién de

biando, impone nue-
vos en la forma en que se estd des-
arrollando y desplegando la Red
Inteligente. La gesti6n de la red y de
los servicios estd cambiando drama-
ticamente y, a veces, representa una
carga real en el despliegue de la Red
Inteligente si no estd disefada
correctamente.

Otro articulo de este niimero des-
cribe el entorno de creacién de ser-
vicios de Alcatel, que ha sido des-
arrollado para responder especifica-
mente a las venideras necesidades
de este nuevo escenario (Figura 2).
Ademés de la rapida generacion de
servicios con esta herramienta de
Alcatel, también se generan de
manera automtica las funciones de
gestién en linea con los diferentes
actores: el operador del servicio, el
abonado al servicio, que est4 autori-
zado a personalizar el servicio a sus
necesidades y el staff técnico que
necesita probar, validar, y mantener
el servicio.

No complica todo el entorno,
sino lo hace mas completo, un anéli-

de los acto-
res existen diferentes departamen-
tos, cada uno de los cuales tiene una
relacion especifica con la Red Inteli-
gente y, por ello, cada uno tiene sus
requisitos especificos (Figura 3).
Otro grupo de actores muy
importante en el mundo de las Redes
Inteligentes lo constituyen los regu-
ladores y las autoridades de normali-
zacion. Con el mercado pidiendo
actores mas independientes para
participar en la cadena de despliegue
y distribucién, no podemos pasar sin
decir que hay una necesidad de
interfaces disefiados estrictamente.
Sin estos interfaces bien definidos,
no hay garantia que los servicios tra-
bajen siempre a satisfaccién. La
UIT-T, el ETSI y Bellcore juegan un
importante papel en el proceso de
normalizacién, pero también la
industria informatica esta activa con
sistemas como UNIX, bases de datos
SQL, etc. La Comisién Europea y la
FCC tienen mucha influencia con
normas como ONP, las cuales se
reflejan en la arquitectura y disefio

sis de los de

Figura 3 - Médulos de la IN de Alcatel

de los sistem:

ENTORNO DE CREACION DE SERVICIOS
PUNTO DE PROVISION DE SERVICIOS
PUNTO DE GESTION DE SERVICIOS

|t}

ABONADO

PPUNTO DE CONTROL DE SERVICIO

«dff

¥ PUNTO DE CONMUTACION DE SER
ALCATEL 1000

PERIFERICO INTELIGENTE

TERMINALES

-

COS ‘es, ¥ sumi-




Revista de felecomunicaciones de Alcatel - Ter frimesire de 1996
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" Figura 4 - Ciclo de vida del servicio

En la parte del suministrador, el
campo de la Red Inteligente se
caracteriza por el hecho que en la
actualidad hay tres importantes gru-
pos de suministradores activos: la
industria de las telecomunicaciones,
la industria informética y los consul-
tores. Mientras que hoy los consulto-
res actian en aquellos eampos en los
que los tradicionales suministrado-
res de telecomunicaciones no lo
hacen, la mayoria de los operadores
de telecomunicaciones tenfan el sufi-

_ ciente conocimiento interno para
ificar y analizar,
un determinado solapamiento de las
actividades de IN entre suministra-
dores de telecomunicaciones e
industria informética. Este solapa-
miento suele ser con frecuencia una
fuente de confusién, funcionando
cada uno de ellos en este mercado
 de acuerdo a sus propias reglas. Sin
embargo, las Redes Inteligentes
necesitan componentes de ambas

industrias: si se gestiona con cuida-
do, todas las partes se pueden bene-
ficiar y los servicios serdn
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de sus diferentes procesos, todos
los cuales contribuyen a organizar
las Redes Inteligentes y sus servi-
cios. Uno de los principales proce-
sos de interés es el ciclo de vida del
servicio, que va desde su génesis
hasta la completa disponibilidad de
los servicios para los usuarios
finales o el despliegue comercial, y
finalizando con un fase final bien
gestionada.

Alcatel ha reconocido las necesi-
dades de todo el ciclo de vida del
servicio y ha ampliado su oferta con
la iniciativa Clearwater, un proyec-
to que amplia nuestro enfoque desde
una pura visién del producto hasta la
de un socio real para el cliente afa-
diendo facilidades de integracion y
asistencia.

El ciclo de vida del servicio
(Figura 4) muestra las diferentes
fases fund: les del tiempo de

una potente herramienta para los
nuevos procesos empresariales.
Alcatel trabaja con socios seleccio-
nados para llevar al mercado la Red
Inteligente més fiable y avanzada,
sin sacrificar la calidad de lared.

Y finalmente, pero no lo tltimo,
Jjunto a todos aquellos directamente
involucrados en los sistemas de IN,
existe un creciente interés en las

vida de la Red Inteligente, sea corto
0 largo. La mayoria de los servicios
se puede dividir en las cuairo fases
principales de cualquier proyecto, es
decir, la fase conceptual, la fase
de producto, la fase de integra-
ci6n y la fase de sustitucién.

La naturaleza circular de este
ciclo es el resultado de la creciente
utilizacién y rapida evolucién de la

or pr por
estudiar los dominios de la IN. De
forma regular se estan organizando
muchos seminarios de alto nivel
sobre el tema (ver cuadro).

Ciclo de vida del servicio

Como cualquier otro negocio o pro-
yecto, el mundo de las Redes Inteli-
gentes se puede contemplar a través

IEEE Intelligent Network Workshop

Como indicativo de la importancia de las actividades de Redes Inteli-
gentes en las sociedades de ingenieria, estas conocidas organizaciones
realizan seminarios de alto nivel. Como ejemplo referimos el préximo
workshop organizado por el IEEE entre el 21 y el 24 de abril de 1996
en Melbourne, Australia. Este workshop consideraré las actuales imple-
mentaciones de IN, pero también estudiara la futura evolucién y los
campos de investigacion.

Red ¥ de sus servicios,
tanto en cantidad como en funciona-
lidad. La velocidad de rotacién es
dificil de definir ya que las Redes
Inteligentes no llevan el suficiente
tiempo en el mercado, pero se esti-
ma que el ciclo puede durar menos
de diez afios. La velocidad de cada
fase tampoco tiene equivalente y,
por ejemplo, la fase de desarrollo de
servicios o productos es hoy de unos
seis meses con acciones de persona-
lizacién de unas pocas semanas.
S6lo se pueden alcanzar estos tiem-
Pos con arquitecturas bien estructu-
radas y con procedimientos de des-
arrollo basados en las herramientas
de desarrollo més modernas. El cir-
culo interior del ciclo de vida identi-
fica con més detalle las subfases
como acciones a tomar. Cada una de
las acciones pone diferente énfasis
en los sistemas y en los actores.
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Veamos con mas detalle este
ciclo de vida del servicio y las accio-
nes definidas por la iniciativa Clear-
water y como Alcatel intenta orien-
tar cada una de dichas fases como
un complemento de la liberacién del
producto, un producto muy frecuen-

. temente desarrollado segiin especifi-

caciones definidas muy lejos del
usuario real.

Fase conceptual - La sencilla iden-
tificacién de una "aplicacién impac-
tante" ha sido el dificil suefio de cada
operador - la aplicacién milagrosa
que conlleva grandes ingresos de
una base leal de clientes. Se ha pro-
bado bastante dificil de encontrar al
sucesor del servicio telef6nico tradi-
cional (POTS). Dichas aplicaciones

solian realizar ellos mismos. Este es
ciertamente el caso para nuevas ope-
raciones de arranque, que no necesi-
tan tener necesariamente recursos
internos bien desarrollados.

Para orientar estos retos, Alcatel
ha encontrado una posible soluciéon
desarrollando relaciones con espe-
cialistas independientes en investiga-
cién de mercado, en pruebas de mer-
cado y en lanzamiento de servicios.
Estos expertos que operan a nivel
mundial se pueden utilizar para con-
ducir experiencias internacionales
reales que traigan beneficios a los
clientes.

Naturalmente, compartir algunas
formas de datos de mercado sensi-
bles puede ser un problema y pode-
mos, por ello, organizar también

son raras y el I de cual-
quier servicio con éxito no se rela-
ciona con la suerte sino con el
amplio conocimiento de la base de
clientes buseada, el conocimiento de
que es técnicamente posible y la
experiencia de como ha funcionado
e, incluso més importante, no funcio-
nado en ofras situaciones. La defini
cion del servicio es un trabajo de
profesionales.

Dominar todas estas variables
para alcanzar el éxito y hacer juicios
criticos sobre ellas se ha hecho
incluso mas dificil con la velocidad
de los cambios tecnoldgicos y nor-
mativos, y con la creciente naturale-
za internacional de la base de clien-
tes. Todos los clientes ya esperan
que todos sus servicios tengan
cobertura total y sean econémicos.

Todos los operadores estan
comenzando a sentir a fuerza de la
competencia y, para algunos, la lle-
gada de nuevos inversores ha causa-
do un replanteamiento radical en
una serie de 4reas vitales. La nueva
realidad es como mejorar el valor de
los inversores, las ganancias en las
inversiones y la‘satisfaccién del
cliente.

En sus movimientos hacia el
right-size de sus operaciones,
muchos de nuestros clientes estin
confiando mas en el outsourcing de
actividades especializadas que antes

directos entre especialis-
tas significativos en aquellas dreas
que sean sensibles.

Las ventajas para Alcatel son cla-
ras. Tenemos una gran oportunidad
de adaptar nuestra solucién a las
necesidades reales de nuestro clien-
te. En algunos casos, se pueden per-
der hasta seis meses en el ciclo
como resultado de una especifica-
cién poco clara, desgastando el tan
importante time-to-market de los
operadores de servicios. Las venta-
jas para nuestros clientes son igual-
mente reales. Consiguen acceder a
recursos focales y expertos capaces
de trabajar con sus expertos en la
definicién y pruebas de nuevos con-
ceptos de servicios. La principal con-
tribucién de Alcatel en esta fase del
ciclo de vida es aconsejar primera-
mente de la factibilidad técnica, y
entonces suministrar los medios de
valoracién de los nuevos servicios
en el mercado real, por ejemplo, el
andlisis de las tarifas, etc. Se deman-
da una solucién de maqueta de IN
que pueda rdpidamente desplegarse
en los segmentos de mercado busca-
dos. Es la primera liberacién de la
fase de producto. Cualquier solucién
ofrecida en la fase conceptual nece-
sita ser altamente eficaz y capaz de
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maquetas de diez y veinte variantes
de un servicio particular antes de
seguir adelante.

Es un requisito que dirige el
requisito del concepto nodo de servi-
cio, donde las funciones de IN se
colapsan en una tnica entidad. Un
nodo de servicio puede ejecutarse
sin potencia para ciertas implemen-
taciones a gran escala pero, en el
campo de los prototipos de los servi-
cios, y en pruebas de mercado, su
valor no se puede cuestionar. A este
respecto se debe considerar desde el
comienzo una forma de migracién
entre el nodo del servicio y el siste-
ma de servicios completo.

Crecientemente, los clientes
estan pidiendo esta amplitud de ser-
vicios, y aquel suministrador de ser-
vicios que no pueda ofrecerla estara
alejado de las necesidades reales del
mercado y de sus clientes.

Fase de producto - La fase de pro-
ducto del ciclo de vida del servicio
es donde los suministradores han
estado tradicionalmente mds acti-
vos. La cartera de productos de
Alcatel y sus aplicaciones se descri-
ben en este niimero de la revista, por
1o que no repetimos aqui los detalles.
En su lugar, es mds til orientar
sobre lo que esta conduciendo la
evolucién de las plataformas y pro-
ductos de IN.

En primer lugar, estd el aspecto
de control. Cada vez m4s, nuestros
clientes requieren un mayor control
sobre la evolucién de su IN. Ellos
ven que la IN es un arma competitiva
real y por ello desean disponer de su
propia agenda de IN. Este control
tiene muchas formas, pero todas
ellas vienen del deseo de ser capaces
de responder eficazmente a la cam-
biante posicién competitiva.

Podemos encontrar primeramen-
te este control en fuentes indepen-
dientes de los elementos de software
individuales de la solucién de IN.
Incluso estos elementos software se
tienen que adherir a los requisitos
i en el mundo de Jas teleco-

altos niveles de para
los usuarios individuales. Los opera-
dores deben seleccionar entre

municaciones, los cuales son fre-
cuentemente mas rigurosos que los

9
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“usados en el mundo informatico.
Otro campo donde se pide mas con-
trol del cliente es en el desarrollo de
servicios. En Alcatel creemos que es
un fuerte requisito, y nuestro entor-
no de creacién de servicios es la
prueba de esta creencia. Junto a la
propia herramienta, soportamos al
¢liente en su fase de desarrollo.

Lo segundo es la eleccién de la
tecnologia, lo cual quiere decir que
el operador necesita aprovecharse
de las mejores tecnologias para eje-
cutar sus servicios. Ello incluye pla-
taformas de software, pero también

/sistemas de bases de datos y siste-

/mas de gestién. Asi, como ejemplo,

- nuestros clientes necesitan ser

. capaces de beneficiarse de la rela-
ci6n calidad/precio disponible en la

- informética comercial. La velocidad
de evolucién en dichas plataformas
ha sido ademds dramética con

‘miquinas cada vez més potentes.
Naturalmente, es muy peligroso el
medir directamente la relacion cali-
dad/precio sélo en términos de
capacidad o velocidad por délar
gastado. Por ejemplo, nuestros
clientes demandan una disponibili-

dad continua del servicio, con una
tasa de interrupcién del servicio del
orden de dos segundos por ano. El
logro de esta disponibilidad impacta
significativamente sobre dicha
ecuacion. Para soportar nuestra
oferta global se han realizado estric-
tas pruebas en nuestros laborato-
1108, no sélo en los sistemas actua-
les, también sobre futuros entornos
distribuidos.

En tercer lugar estd el aspecto de
recursos en términos de capacidad
para desarrollar servicios. Las solu-
ciones de IN de Alcatel estan forma-
das por componentes e interfaces
"estables', los cuales se pueden usar
para desarrollar e integrar la aplica-
cién.

La cadena de valor, como se ve en
el ciclo de desarrollo - Para el
suministrador de servicios de Red
Inteligente tiene un especial interés
la "cadena de valor', que representa
todas las distintas actividades que
hay que realizar para crear un nuevo
servicio. Esta actividad es una subac-
tividad de la fase de compra del ser-
vicio en el modelo del ciclo de vida.

Figura 5 - Creacion de servicios en la cadena de valor de la IN
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En la Figura 5 se muestra la
cadena de valor completa, con sus
principales actividades. La cadena
de valor estd totalmente soportada
por herramientas para garantizar un
ciclo de desarrollo rpido y comple-
to. Se ha puesto una atencién espe-
cial en las herramientas, ya que fre-
cuentemente se requiere la colabora-
cion con el cliente y hay que evitar
fases de entrenamiento largas.

Esta cadena de valor que duraba,
hace menos de una década, unos
tres afios se puede completar hoy en
menos de seis meses para la mayoria
de servicios complejos. El desarrollo
de algunos servicios puede durar
s6lo unas semanas. La cadena de
herramientas se ha realizado de for-
ma que se asegure en los diferentes
servicios una reutilizacién méxima
de los médulos ya existentes.

La utilizacién de SIBs y objetos,
que son los elementos basicos de
cualquier servicio, se ha maximizado
con una herramienta gréfica que
ofrece al disefiador una paleta de
funciones basicas mediante iconos y
lenguaje natural para la introduccion
de parametros. En el articulo sobre
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el entorno de creacién de servicios
de este nimero se encuentra mas
informaci6n sobre esto.

Fase de integracion - El producto
del servicio ya estd disponible para
su despliegue y tiene que comenzar
.su vida "activa’ en el mundo comer-
cial.

Bastante notablemente, la indus-
tria de las telecomunicaciones ha
realizado esfuerzos considerables
en la normalizacién y aceleracién
del desarrollo de los servicios y ha
reducido el tiempo de desarrollo a
menos del 20% del que solia tardar-
se hace una década, pero el tiempo

total de puesta en 6n comer-

préximos afios un campo donde
haya draméticas mejoras de los pro-
cesos, basadas en incluso mejores
herramientas y en una mas estrecha
cooperacién entre los actores. Una
de las areas de mejoras es la fase en
la cual los servicios reales se inte-
gran en los propios sistemas de los
clientes. Sistemas de gesti6n, tarifi-
cacién y asistencia al cliente son de
la mayor importancia en la oferta de
servicios. Alcatel tiene en los siste-
mas de IN, junto a una serie de
componentes de gestion, interfaces
que permiten la ficil integracion en
el entorno. El trabajo real de inte-
gracién es, en su mayoria, hecho en
con el cliente o con un

cial de un servicio atin necesita

tercero. El proyecto Clearwater

pone el énfasis en este aspecto, que
es una clave del éxito de un rapido
despliegue.

algunos anos desde su concepci6én
hasta su despliegue comercial. En
Alcatel creemos que este sera en los

EL PAPEL DE LAS NORMAS

Son absolutamente esenciales las normas abierfas en el campo de la IN
para permitir a nuestros clientes desarrollar una ventaja competititiva.

En sus intentos para obtener un sistema abierto, Alcatel ha invertido,
probablemente, mas recursos en el proceso de normalizacién de Redes
Infeligentes que cualquier ofra empresa.

El ritmo de normalizacién es atn lento. La elevada complejidad técnica
hace inevitablemente dificil el progreso, especialmente en el interfun-
cionamiento. Soluciones exclusivas y regimenes de interfuncionamiento
ad-hoc siguen dominando todo excepto las més avanzadas instala-
ciones.

Para enfocar este aspecto, Alcatel ha desarrollado una serie de herra-
mlentqs que ayudan a integrar productos no-Alcatel en soluciones de IN
izando médulos independi del servicio (SIB) reutilizables, dentro
de un entorno de creacién de servicios (SCE).

Como fuimos pronto a las técnicas orientadas a objetos en el SCE, nos
encontramos que podemos més fécil soportar simulta
diferentes versiones de protocolos INAP de conmutacién.

Pero, incluso con estas mejoradas técnicas, el proceso de interfunciona-
mienfo sigue siendo muy dependiente de la cooperacién entre vende-
dores.

Afortunadamente, se ha hecho un mayor progreso en las Normas con
la aprobacién del Capability Set (CS) |y el IR, y la venidera definicién
de CS2 y CS3, que podria llevar a un elemento de red fotalmente abier-
to basado en principios que se estan estudiando por organizaciones
como TINA, ente en el cual Alcatel tiene una fuerte representacion.
Alcatel i avid Of do el trabajo de normalizacién.
Hemos tenido cuidado en usegurcr que el método que tenemos para la
introduccién de la Intelligent Services Architecture (ISA) de Alcate! es
totalmente consistente con el trabajo que hemos realizado en los orga-
nismos de normalizacién.

L
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Fase de sustitucién - Suele ser la
previa a una nueva fase conceptual,
como se deriva de la Figura 4, y
necesita también una atencién espe-
cial para asegurar una forma suave
de transicién a nuevos y mejorados
servicios. En un mundo de cambios
réapidos, se debe soportar completa-
mente la migracién. Otra razén por
la que hay que prestar mucha aten-
cién a este punto es la necesidad de
evitar cualquier pérdida de informa-
ci6n de usuario y de servicio durante
la fase de migracién. Con servicios
avanzados basados en grandes perfi-
les de usuario, que se preparan tras
afios de entrada intensiva de infor-
macion, los nuevos servicios y siste-
mas no pueden ahora ignorar la exis-
tencia de dichos datos. El pronto
involucramiento del suministrador
en esta fase evita innecesarias
pérdidas de valioso trabajo. La ini-
ciativa Clearwater de Alcatel enfoca
esta fase con asistencia a nuestros
clientes.

Con la iniciativa Clearwater,
Alcatel ya no es sélo un suministra-
dor de servicios como producto,
también est4 involucrado-en otras
fases tales como la integracion y/o la
provisién de herramientas, solucio-
nes y soporte para otras fases. Ejem-
plos de ello se resumen en la
Tabla 2.

Venta y marketing de Redes Inte-
ligentes - gesta cambiando tam-
bién la tecnologia en este campo?

El personal de ventas y marketing
esté viviendo, y fuertemente influen-
ciado por €], en el nuevo mundo de
las Redes Inteligentes. Los lectores
observando en los apartados anterio-
res los enormes cambios en la indus-
tria deben de admitir que incluso el
proceso de compras y ventas, o
podriamos decir las "tecnologias' de
compras y ventas, no puede perma-
necer inalterable jtendri esto a su
vez impacto en los productos? La
respuesta es si stendrd impacto
sobre la destreza? La respuesta se
ilustra en el siguiente escenario:

1






