
ANTES DE EMPEZAR, RECUERDA

Concéntrate para revisar el siguiente contenido preparado para reforzar puntos
relevantes para tu día a día.

No podrás avanzar a menos que hayas revisado todo el material y para cerrar tu
proceso debes realizar la evaluación final en el Campus Virtual.

Considera que todos los contenidos incluidos en esta edición podrían sufrir
actualizaciones durante el periodo que lo estés realizando, por lo que es importante
que siempre revises CLAVE.

DESDE EL 05 AL 24 DE N OVIEMB R E

VISADO DE CONTRATOS

POLITICA DE VENTA ENTRE CANALES

ACTIVIDAD

PLAN COMERCIAL MÓVIL

DESAFÍO TERMINADO

VTR - DESAFÍO Nº 11 - Venta Remota - Servicios
Móviles



Todos los documentos serán validados en el proceso de Visado.
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VISADO DE CONTRATOS

RESUMEN DE POLÍTICA

POLÍTICA DE ACREDITACIÓN



ACREDITACIÓN BÁSICA

*PRESIONA LA IMAGEN PARA AGRANDAR

DEUDA VTR

*PRESIONA LA IMAGEN PARA AGRANDAR

OTROS

*PRESIONA LA IMAGEN PARA AGRANDAR



Es todo cliente con una antigüedad superior a 6 meses desde la

fecha de activación de la primera compra. Este cliente no estará

sujeto a acreditación de renta solo debe acreditar identidad.

Respecto a la oferta, ésta  estará determinada por el segmento.

CLIENTE VTR PARA EFECTOS DE ACREDITACIÓN DE

DOCUMENTOS EN VENTA MÓVIL

POLÍTICA UPGRADE



TIPOS DE ACREDITACIÓN DE DOCUMENTOS

(Extranjero) Visa Permanencia Definitiva

(Extranjero) Visa Sujeta a Contrato



Diplomático

Contrato de arriendo con autorización notarial



Contrato de arriendo corredora de propiedades

(Debe traer números de contacto vigentes)

Cartola tarjeta de Crédito bancaria

Cheque personalizado



Cartola tarjeta casa comercial

Cupo mínimo disponible ($150.000). Si tarjeta emitida por casa comercial es Mastercard o Visa, no se
considera tarjeta bancaria, sino de casa comercial.

No se autoriza

No se autoriza Contrato de arriendo de librería y menos llenado a mano.



Boleta de la competencia

Boleta del mes el curso, indicando los últimos 3 meses en la compañía de origen, se puede revisar
en gráfico de consumo/facturación.



No se autoriza

No se autoriza Comprobante solicitud de reimpresión de cédula de identidad nacionales.

Cotizaciones

Cert. Cotizaciones:12 meses promedio mensual $150.000.-



DEBES VER TODO EL CONTENIDO PARA CONTINUAR

Te invitamos a revisar más información ingresando AQUÍ

https://somosclave.cl/respuesta.php?q=hogar/1024


El propósito de la política de venta entre canales es establecer las normas de operación,

control y condiciones generales para el resguardo de ventas entre los canales y en cualquiera

de los sistemas en que esté ingresada la venta.

DEBES SABER
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POLITICA DE VENTA ENTRE CANALES

REFORZAMIENTO



En el caso que el código de un vendedor esté inhabilitado y vendedor

ingrese la venta con el usuario de su supervisor, la gestión de

reasignación de venta debe ser tratado de forma interna por el canal.

Por lo tanto, no correspondería a este flujo de política de venta entre

canales.

CONSIDERACIONES AL SOLICITAR UN CAMBIO DE CÓDIGO

Consideraciones

A. El límite de tiempo para realizar una solicitud de cambio de código es hasta el 6° día hábil

una vez completada la instalación, de lunes a viernes sin considerar feriados. A excepción del
último día del mes, donde sólo podran realizar la solicitud hasta el 5° día hábil. Para
Andes, deben ser pedidos en estado completado. Posterior a este plazo, NO se
considerará la revisión
 
B. Las solicitudes referentes a la política de venta entre canales se deben realizar enviando
un correo a: ventaentrecanales@clarovtr.cl. Esto aplica solo para casos de ventas entre canales o
equipos, según se detalla a continuación:

Ventas entre canales.

Ventas dentro del canal Sucursal, pero entre distintas sucursales.

Ventas dentro de uno de los canales de Venta Remota, pero entre distintos operadores. (ej. entre
Inbound TP e Inbound Fidelis)

Las solicitudes por ventas entre vendedores del mismo equipo, deben ser escaladas a la
subgerencia de cada canal, según corresponda. A continuación se indican los responsables:

Ventas dentro de una misma sucursal – Subgerentes de Atención Sucursales.

Ventas dentro de un mismo equipo de Venta Remota  - Jefe de Operaciones del canal.

Ventas dentro de un mismo operador – Administrativo de Ventas del canal.



Ventas dentro del canal, pero entre distintos operadores (ej. entre San Lucas y Mirasol) –
Administrativo de Ventas del canal.

C. Una vez recibida la solicitud el plazo de respuesta por parte del equipo que valida las
solicitudes, al cambio de código es de 72 horas hábiles (de lunes a viernes sin considerar feriados).
En periodos de contingencia el plazo será de 96 horas, lo cual será siempre informado a los canales
previamente.

D. Visualización de Cambio de código:
El ejecutivo final debe revisar sus ventas en las bases o reportes de venta oficiales. 

E. Para solicitar cambio de código se debe completar la tabla (imagen), llenando todos los datos
solicitados, y debe ser enviada por un supervisor al correo indicado. Sin los datos requeridos, o bien,
no es enviado por el supervisor a cargo, no puede ser revisado, esto es de responsabilidad del
interesado, y con ello, no afecta los plazos estipulados aquí.
*Canal Terreno: las solicitudes se deben escalar al administrativo correspondiente según el operador.

Los datos requeridos son:

Rut del cliente.

Número de pedido de ventas completadas.

Motivo del cambio

Código de vendedor actual.

Código de nuevo vendedor.

Servicios: productos para los que se está solicitando el cambio de código

Fecha ingreso de la venta. 

F. Una vez recibida la respuesta por parte del equipo que valida las solicitudes, tendrán un
plazo de 72 horas hábiles para apelar. La respuesta a esta apelación se entregará en un plazo de 72
horas hábiles.



Resguardo de ventas

Se define como resguardo de venta, una actividad o gestión realizada sobre un cliente, a
través de distintos tipos de validaciones, que impiden un correcto ingreso de un pedido de
venta.
Existen diferentes escenarios para el resguardo de ventas, de acuerdo a lo siguiente:

1. Por el ejecutivo, a través de Solicitudes de servicio (SS).

2. Por el sistema, con la actividad de Comercial ventas.

3. Por el sistema, con un pedido en estado Pendiente (habiendo sido enviado /submit
previamente).

4. Al ingresar un Pedido de ventas.

5. Canales Exclusivos: Aperturas.

6. Ventas con Portabilidad.

7. Ventas Convenio.

8. Convivencia de Sistemas

RESGUARDOS GENERADOS POR EL SISTEMA: COMERCIAL

VENTAS

Comercial Ventas

Se define como “Comercial Ventas” a un pedido que luego de ser enviado a terreno, se encuentra
con inconvenientes en la instalación de el o los servicios (el estado de este pedido es Abierto). Si pedido
es derivado a área BackOffice, aplican las mismas políticas de “Comercial Venta”.
 
Para los casos anteriores se respetan las siguientes normas:



 
a. Las ventas tienen un plazo de 4 días, de lunes a sábado sin considerar feriados (3 días y lo que
resta del día desde la fecha en que se derivan a “Comercial Ventas”), en este plazo se resguarda la venta
al ejecutivo de venta inicial.
 
b. Toda venta que sea cancelada desde “Comercial Ventas”, por error u otro motivo y reingresada
por otro vendedor dentro del plazo de 4 días, de lunes a sábado sin considerar feriados (3 días y lo que
resta del día desde que se deriva) será respetada al vendedor inicial. Excepto si la anulación es
realizada por él mismo usuario pertenciente al mismo operador o empresa del ejecutivo que ingresa
la venta. En estos casos no se resguardará la venta.
 
c. Si se cancela una venta que estuvo en “Comercial Ventas” (Máx. 2) 3 o más veces, por el mismo
motivo; puede ser reingresada por otro vendedor sin esperar el plazo de 4 días, de lunes a sábado sin
considerar feriados (3 días y lo que resta del día desde que se deriva) y no será respetada al vendedor
inicial.
 
Si se realiza un cambio de dirección (informada parte del área técnica al momento de instalar)
dentro del plazo de 4 días, de lunes a sábado sin considerar feriados (3 días y lo que resta del día desde
que se deriva) desde que el pedido es derivado a comerciales ventas con motivo dirección errónea, se
respetará al ejecutivo inicial (sobre la nueva dirección). No se considerarán notas o comentarios que no
sean derivados a comercial ventas.
Pedidos que no han sido enviados (no se realizó el “submit”), no son considerados como resguardo de
venta.

RESGUARDOS EN UNA VENTA CON ESTADO PENDIENTE

Ventas Pendientes

Para las ventas que se encuentren en estado “Pendiente” luego de haber sido enviadas (submit)  a
terreno (es decir, cuentan con una actividad de terreno), se debe considerar lo siguiente:

a. Las ventas tienen un plazo de 4 días, de lunes a sábado sin considerar feriados (3 días y lo que resta
del día desde la fecha en que la venta tomó el estado Pendiente) en este plazo se resguarda la venta al
ejecutivo de venta inicial.
 



b. Toda venta que sea cancelada, por error u otro motivo y reingresada por otro vendedor dentro del
plazo de 4 días, de lunes a sábado sin considerar feriados (3 días y lo que resta del día desde que se
deriva) será respetada al vendedor inicial. Excepto si la anulación es realizada por él mismo usuario
perteneciente al mismo operador o empresa del ejecutivo que ingresa la venta. En estos casos no se
resguardará la venta.
 
c. Si se cancela una venta que estuvo en estado “Pendiente” por más de 4 días de lunes a sábado sin
considerar feriados (3 días y lo que resta del día en que tomó ese estado, considerando lunes a sábado
sin considerar feriados), puede ser reingresada por otro vendedor y no será respetada al vendedor
inicial.

Pedidos que no han sido enviados (no se realizó el “submit”), no son considerados como resguardo de
venta. 

RESGUARDOS GENERADOS AL INGRESAR UN PEDIDO DE

VENTAS

1. Estados del pedido que resguardan ventas

Toda venta en los estados adjuntos, que sea cancelada, tendrá un plazo de 4 días, de lunes a
sábado sin considerar feriados (3 días y lo que resta del día, desde la fecha de cancelación), antes
que pueda ser reingresada por otro vendedor. Por este periodo se respetará al vendedor inicial,
excepto si la anulación es realizada por él mismo o un usuario perteneciente al mismo operador o
empresa del ejecutivo que ingresa la venta. En ese caso no se resguardará la venta.
 
Estados de un Pedido:
A. Abierto para cualquier escenario (excepto los casos descritos en punto 2).
B. Pendiente de envío, Enviada y Recibida en caso de Delivery.
C. Pendiente en caso de órdenes en espera de pago Bloqueante (PUF; pago de incorporación,
instalación, sim, deuda al Rut, deuda al domicilio).
D. Pedidos que no han sido enviados (no se realizó el “submit”), no son considerados como resguardo
de venta. que no han sido enviados (no se realizó el “submit”), no son considerados como resguardo de
venta.



2. Consideraciones para un Pedido de Ventas

A. El plazo de pago Bloqueante es de 3 días corridos y lo que resta del día de ingreso del pedido. Si
este pago no se genera, el sistema cancelará en forma automática el pedido pudiendo ingresar la venta
cualquier otro vendedor. O cualquier otro vendedor lo puede cancelar expirado el plazo.

B. En el caso que se requiera modificar la promoción asociada a un pedido que se encuentre en
estado Abierto, se debe mantener la fecha de agendamiento para no perder la fecha de instalación y
el pago de la comisión corresponde a cada ejecutivo que gestionó los servicios que corresponden.

C. Para los pedidos de venta donde se hayan generado errores en TSQ y que estos se puedan ver
en el detalle, la venta queda en un estado “Pendiente” y el ejecutivo debe generar ticket a mesa de
ayuda para su solución.  Ese ticket servirá como resguardo de la venta por 48 horas posterior a su
cierre y se deberá enviar adjunto (correo o print desde la página) como respaldo al correo de Venta
Entre Canales  (ventaentrecanales@clarovtr.cl)  para tener certeza del día y hora de cierre

D. Para los pedidos de venta donde se haya generado error de asignación por
número telefónico, la venta queda en un estado “Pendiente” y el ejecutivo debe
generar un ticket a mesa de ayuda para su solución. Ese ticket servirá como
resguardo de la venta por 48 posterior a su cierre y se deberá enviar adjunto (print
con el error, más print de la página de mesa de ayuda).

Consideraciones para el punto C y D: si el ticket es cerrado sin solución, es
responsabilidad del ejecutivo reingresar un nuevo ticket.

E. En relación a las cotizaciones:

Las cotizaciones no resguardan venta.

Una cotización es un pedido de ventas que se le envía al cliente que no ha confirmado la
contratación.

Técnicamente es un pedido de ventas en el cual no se ha reservado recursos ni se ha enviado a
terreno, es decir, no se ha ejecutado el TSQ. Este pedido queda en etapa “Cotización”, y se envía
mediante correo electrónico al cliente, y tiene una vigencia de 7 días.

Se envía para que el cliente tenga respaldo de la oferta entregada, para resguardar la promoción
de cara al cliente (no al vendedor) y en el caso de que el cliente regrese, retomar la venta desde
ésta.



Si la promoción está inactiva y cliente solicita respetar la oferta, el ejecutivo debe retomar
  misma cotización, aun cuando esta sea de otro vendedor, por lo que mantendrá el código del
vendedor que realizó la cotización en el sistema. En este caso, el Ejecutivo que ingresó la venta debe
solicitar cambio de código, aludiendo esta causa, y se le asigna la venta.

Contexto: La cotización puede ser transformada en venta por cualquier ejecutivo; pero quedara
a nombre del ejecutivo inicial. Este caso aplica cuando se requiera respetar una oferta no vigente o
una oferta de otro canal al cliente. En otros casos cualquier ejecutivo puede cancelar una
cotización para ingresar un pedido nuevo.

DEBES VER TODO EL CONTENIDO PARA CONTINUAR

Te invitamos a revisar más información ingresando AQUÍ

https://somosclave.cl/respuesta.php?q=hogar/1259


Recordando contenido
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Pregunta

01/01

En el caso que el código de un vendedor esté inhabilitado y vendedor ingrese la venta con

el usuario de su supervisor, la gestión de reasignación de venta debe ser tratado de forma

interna por el canal.

Verdadero

Falso



SEGMENTO SCORE
ACTUALIZACIÓN EN

LÍMITE DE CRÉDITO

EQUIPOS NO

PORTAD
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PLAN COMERCIAL MÓVIL

POLÍTICA DE VENTA

AJUSTES DE POLÍTICA DE CRÉDITO



Todos los segmentos

portados de score tienen

acceso a al menos un plan

postpago según su límite

de crédito correspondiente.

Cambios en el límite de

crédito tanto para

clientes-no clientes y

Portados-no portados

Ya no se

podrán vendes

equipos para

clientes con

origen no

portados

Importante: Cualquier venta hecha fuera de la nueva política definida,

quedará descomisionada.

Disponible a partir del Sábado 12 de octubre del 2024

Cliente: Se refiere a cliente Fijo o móvil con antiguedad mayor a 6

meses

No portado: Apertura línea nueva, o cliente que pasa de pre a pos

Portado: es sólo cuando proviene de una portabilidad de plan a plan

POLÍTICA DE VENTA VTR



IMPORTANTE

Limite de credito por segmento: andes mostrará el limite de credito

portado (desde plan), cualquier caso de incumpliento de este será

descomisionado.

Limite se calcula en base al cargo fijo del plan + cuota mensual de

arriendo de equipo.

﻿﻿La cantidad máxima de planes a vender está restringido por el

limite de crédito que tenga el cliente.

﻿﻿Cliente con plan vigente: El sistema tomará en cuenta los planes

activos que el cliente ya tiene, es decir, el saldo acumulado de ventas

anteriores. Sin embargo, este cálculo se realiza en relación al límite de

crédito más alto del segmento al que pertenece el cliente. Esto significa

que el saldo mostrado puede ser mayor al que realmente le

corresponde. Esta situación se considera

durante el proceso de visado de ventas.

﻿﻿Los segmentos se visualizan por su nombre, por lo que ya no se

verán puntajes en sistema.



Adicional, en política queda establecido que se

descomisionará toda venta de equipos que incumpla con las

siguientes condiciones:

El descuento de activación solo puede ser aplicado en el momento

en que el ejecutivo ingresa la

venta, no posterior.

Venta/recambio con 3 o más equipos financiados en boleta (si el

cliente ya posee 1 equipo en arriendo, solo podrá optar a 1 adicional

en modalidad arriendo).

1

﻿﻿Venta o recambio de equipo financiado en boleta debe ser siempre

con biometría.
2

Venta de planes en vía de ingreso línea nueva o porta pre a post no

accede a equipo financiado

en boleta

3



Para acceder a recambio de equipos financiado en boleta

se debe cumplir con:

Antigüedad de móvil pcs › 6 meses.

﻿﻿Antigüedad de fijo › 6 meses y adicional la venta móvil debe

ser portabilidad Pos Pos.

DEBES VER TODO EL CONTENIDO PARA CONTINUAR

Te invitamos a revisar más información ingresando AQUÍ

https://www.somosclave.cl/respuesta.php?q=home/1004


Para salir del Desafío solo debes presionar el botón "Finalizar"

FINALIZAR
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DESAFÍO TERMINADO

DESAFÍO N.º 11 FINALIZADO

¡FELICITACIONES TERMINASTE EXITOSAMENTE EL DESAFÍO N.º11!


