DESAFIO A TUS CONOCIMIENTOS N° 07 -
SUCURSAL CLARO

ANTES DE EMPEZAR, RECUERDA

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

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

e Considera que todos los contenidos incluidos en esta edicidon podrian sufrir
actualizaciones durante el periodo que lo estés realizando, por lo que es importante
que siempre revises Clave.

CAMBIO DE SIMCARD PARA CLIENTES MIGRADOS Y CON SIM CARD OBSOLETAS, VENTAY
POSTVENTA E-SIM

INCONVENIENTES TECNICOS SERVICIO MOVIL

NUEVA POLITICA DE VENTA CRUZADA

FRONT DE VENTA EMPRESA (FVE)

DESAFIO TERMINADO
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CAMBIO DE SIMCARD PARA CLIENTES MIGRADOS
Y CON SIM CARD OBSOLETAS, VENTAY
POSTVENTA E-SIM

CONSIDERACIONES IMPORTANTES:



”Debes realizar el cambio de simcard a todos los clientes que se
encuentran en esta situacion, esto es sin excepcién y es clave para
garantizar que puedan utilizar correctamente su servicio y mejorar

Su experiencia en cobertura, red, datos y calidad de llamadas.

[74Si el cliente fue migrado de VTR a Claro y ya realizo un cambio de

SIM Card en Claro, no es necesario volver a realizar el cambio.

”4El cambio de SIM Card es sin costo para el cliente.

INFORMA

Si el cliente se encuentra considerado para realizar el cambio de SIM Card,
atiéndelo segln tu canal de atencion:

En Sucursal / DAC — Se debe realizar el cambio de simcard de forma
inmediata. Puedes apoyarte de la publicacion_CAMBIO DE SIM CARD
SERVICIO MOVIL. Utiliza el siguiente script para informar al cliente:

Sr(a) XXXX, le comento que para que pueda tener mejor cobertura, mejor
calidad en sus llamadas y una mejor experiencia de navegacién, es necesario
realizar un cambio de simcard a su servicio. Este cambio es completamente
gratuito y lo realizaremos de inmediato para que pueda aprovechar todos los
beneficios de la red Claro.

En Canales Remotos — Se debe informar al cliente que debe acercarse a una
sucursal para realizar el cambio, explicando los beneficios. Apdyate del
siguiente script:


https://somosclave.cl/respuesta.php?q=movil/282

Sr(a) XXXX, para que pueda mejorar su cobertura, calidad de llamadas y
experiencia de red es necesario realizar un cambio de simcard a su servicio.
Este cambio no tiene costo y debe realizarse de forma presencial en una
sucursal. Le recomendamos acercarse a la sucursal mds cercana para que
pueda disfrutar de una mejor experiencia con su servicio.

PREGUNTAS FRECUENTES:

IMPORTANTE

1. ¢El cambio tiene costo?
No. El cambio de SIM Card es totalmente gratuito.

2. ¢Es obligatorio realizar el cambio?
Si. Es necesario para asegurar el correcto funcionamiento del servicio en la
red Claro.

3. /Qué pasa si el cliente no realiza el cambio?
Podria presentar intermitencias, menor cobertura o una experiencia de red
no optima.

4. ;Cémo identifico si el cliente debe cambiar su SIM?
Revisa el mensaje en el Boton Recomendaciones de CRM One o por medio de
la BASE DE CONSULTA disponible en la publicacion.

5. ¢El cliente pierde su numero?
No. Mantiene el mismo nUmero telefénico.

6. ;Cudnto demora el proceso?



En sucursal es un proceso rapido que se realiza en pocos minutos.

VENTA Y POSTVENTA E-SIM

IMPORTANTE

Algunos clientes estan recibiendo el siguiente sms al realizar el
proceso de contratacion. Explica que este mensaje no se
relaciona con el proceso que esta realizando y que, por ende, no
afecta el proceso que esta realizando.

ALCANCE

e La venta aplica para todas las Sucursales de Claro y VTR tanto CAC,

DACy CPS

e La post venta aplica para sucursales y call center. Si implica cambio

de sim, se debe realizar sélo de manera presencial.

» Esta atencién solo puede ser entregada al titular.

POLITICAS DE ATENCION

 Verificar la clasificacion del cliente, su limite de crédito y si éste es
suficiente para tomar el o los servicios solicitados, en caso contrario
ofrecer otras alternativas de acuerdo a su saldo de limite de

crédito.

o Siempre debes verificar la vigencia de la cédula de identidad. Revisa

la publicacién_POLITICA DE VALIDACION IDENTIDAD.



https://somosclave.cl/respuesta.php?q=movil/721

En relacidon a la nueva ley de portabilidad que empezé a regir
desde el 3 de febrero de 2025, recuerda que el cliente ahora,
debe tener una permanencia de 120 dias en la compaiiia
donante para realizar la portabilidad de su nimero y no debe

tener deuda ni vencida ni emitida.

DEBES SABER

Para configurar correctamente la e- sim, el cliente debe estar

conectado a una red wifi.

Si el cliente solicita volver a cambiarse a una SIM FISICA, esta
atencidn solo se puede realizar en una sucursal. Explica al cliente
gue esta gestion es presencial por la seguridad y resguardo de sus

datos personales.

En caso de que existan inconvenientes con el uso de la E SIM, revisa

la publicacién INCONVENIENTES EN EL SERVICIO MOVIL

Si el resultado de la evaluacion crediticia es Solo opta a Renovacion
pagando equipo al contado, nunca indiques que no puede acceder.
En lugar de eso, siempre ofrece el pago del equipo a través de

tarjeta como unico medio de pago disponible por el momento.

Para revisar el catalogo de equipos vigente, apdyate con el PLAN

COMERCIAL

One asigna el ciclo de facturacién de manera automatica, el que
sera el mas cercano a la fecha de habilitacién del servicio". Esta
instruccion aplica solo en caso de creacién de nuevas cuentas

financieras.



e Si a la hora de realizar la portabilidad, el cliente tiene una deuda
pendiente o emitida en la compafiia de origen, debes siempre
invitar a realizar el pago de dicha deuda. Solo si el cliente no puede
realizar el pago debes revisar si cumple los requisitos para optar al
beneficio de pago de deuda que aparece en el apartado GESTION
(este beneficio esta disponible Indefinidamente hasta que no se

comunique lo contrario).

e El cambio de SIM también aplica para prepago

;Qué es una SIM?

Una ESIM es una simcard o “chip” digital, que reemplaza al conocido
plastico que entregamos a un cliente en la venta o post venta. Sélo

algunos equipos moviles son compatibles con una E SIM.

Para confirmar la compatibilidad, debes solicitar al cliente digitar el
codigo*#06#. Si aparece el codigo EID indica que si existe

compatibilidad entre el equipo y una ESIM

CONTINUE
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INCONVENIENTES TECNICOS SERVICIO MOVIL

ANALIZA ESTE CASO (NO NAVEGA Y NO REALIZA NI RECIBE LLAMADAS)

Juan nos contacta e indica que, no tiene servicio de voz ni

datos méviles, aunque el teléfono muestra sefal en pantalla. El



inconveniente lo presenta desde hace muy poco y, segun indica,
no realizé cambios en su equipo, ni tarjeta SIM, no ha
configurado nada del dispositivo. El teléfono parece estar
conectado a la red, pero en la practica no permite realizar y

recibir llamadas, ni navegar por internet movil.

Este tipo de falla suele ser confusa porque la presencia de barras
de sefial puede hacer pensar que la conexién esta funcionando
correctamente, cuando en realidad el servicio estd degradado,

limitado o mal registrado en la red.

INDAGA

IMPORTANCIA DEL DIAGNOSTICO INICIAL

El diagnédstico inicial es crucial para identificar
informacién relevante antes de escalar o usar |los

sistemas, evitando respuestas automaticas.

INDAGA PROCEDIMIENTO A REVISAR

e ;Puede navegar por internet o usar aplicaciones que requieren datos?

e /Su teléfono muestra sefial de datos (3G/4G/5G) pero no puede conectarse a
ninguna pagina ni app?



Para mas preguntas y procedimientos sugeridos, apodyate en la siguiente
publicacion aqui

INDAGA PROCEDIMIENTO A REVISAR

No navega y no realiza ni recibe llamados.

VISION DEL PROCEDIMIENTO

Estructura del flujo:

El flujo avanza desde validaciones
A generales hacia revisiones técnicas
£y .
fﬁr especificas para abordar causas

probables con mayor impacto.


https://somosclave.cl/respuesta.php?q=movil/413

Pasos principales del diagnéstico:

@ ~ Incluye revision del estado comercial,
validacion en ONE, ordenes
@ L] pendientes, configuracion y analisis
en QDN.

Beneficios del flujo disciplinado:

Reduce variabilidad, facilita

comunicacion con el cliente y

minimiza reprocesos y reclamos.

PASOS A REVISAR




Paso 1: Revision de estado comercial —

Verificaciéon del estado comercial
Es fundamental revisar si la linea esta activa, suspendida o cancelada
antes de continuar con diagndsticos técnicos.

Identificacién de restricciones financieras
Detectar bloqueos por deuda o problemas administrativos evita
diagnosticos técnicos innecesarios y reduce frustracion.

Importancia de la revision inicial
Una evaluacion previa clara alinea expectativas y previene errores
comunes en el proceso de diagndstico.
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Paso 2: Validacion de componentes en ONE —

Revisiéon de Componentes Activos

Es crucial verificar que los componentes de voz y datos estén
correctamente cargados y activos en el sistema ONE para asegurar el
servicio.



Identificaciéon de Estados Inadecuados
Detectar componentes bloqueados, pausados o ausentes ayuda a
identificar causas de interrupcion total del servicio.

Resolucién Mediante Recarga
La eliminacion y recarga correcta de componentes mediante 6rdenes en
ONE permite restaurar el servicio sin escalamientos innecesarios.

Para el paso a paso de eliminaciéon y agregar componente
bloqueado apdyate en la siguiente publicaciéon aqui.
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Paso 3: Revision de 6rdenes pendientes —

Verificaciéon de 6rdenes pendientes
Revisar ordenes incompletas o mal finalizadas para identificar procesos
que afectan el servicio.


https://somosclave.cl/respuesta.php?q=movil/413

Impacto en la provisién del servicio
Ordenes en curso o fallidas pueden causar pérdida total de voz y datos
en la linea.

Importancia de la revision exhaustiva
Detectar y resolver drdenes pendientes evita escalaciones y demuestra
analisis detallado al cliente.

Paso 4: Revision de configuraciéon del equipo —

Objetivo de la revisién
Descartar ajustes locales que impidan el correcto funcionamiento del
servicio en el equipo del cliente.

Aspectos criticos a verificar
Verificar datos moviles activos, modo red automatico, VoLTE habilitado,
sin desvios y roaming nacional encendido.

Errores frecuentes detectados
Datos desactivados, seleccion manual incorrecta o bloqueos en
configuraciones de Ilamadas impactan el servicio.

Importancia del paso
Completar esta revision es indispensable para evitar diagnosticos
erroneos y mejorar la experiencia del cliente.

Revisa con el cliente la configuracion del equipo. En caso de que las configuraciones estén

incorrectas, solicita al cliente cambiarlas. Apbyate en la siguiente publicacién aqui.

Paso 5: Analisis de parametros en QDN —

Revision de Parametros en QDN
QDN permite analizar el comportamiento técnico de la linea y validar
estados de conexion y registros.


https://somosclave.cl/respuesta.php?q=movil/413

Identificaciéon de Problemas Técnicos
Se detectan estados desconocidos, desincronizaciones o blogqueos que
requieren intervencion especializada.

Validacion para Escalamiento
Este paso es la validacion final antes de escalar, asegurando informacion
clara y fundamentada.
Para revisar los componentes que debes revisar:
e |inea con todos sus componentes,
e Bloqueo hotline cobranza,
e Comparacion entre el nombre del plan en One y Customer Group,
e Registro VLR

e Tecnologfa

ApGyate en la siguiente publicacion aqul.

USO DEL NUEVO QDN DENTRO DEL FLUJO

FUNCION DEL QDN

El QDN ofrece informacién técnica detallada no disponible en

sistemas comerciales, esencial para diagndstico preciso.

MOMENTO DE USO ADECUADO

El QDN debe usarse al final del flujo, tras descartar causas

comerciales y ajustes de equipo, para evitar confusion.


https://somosclave.cl/respuesta.php?q=movil/413

BENEFICIOS PARA EJECUTIVOS

Usar QDN fortalece la autonomia del ejecutivo y mejora la
comunicacion con soporte especializado mediante datos

concretos.

IMPORTANCIA EN EL DIAGNOSTICO

QDN es un cierre técnico del diagndstico, no un atajo, y su valor

aumenta cuando se usa en el momento correcto.

GEOREFERENCIADOR EN FRONT COMERCIAL

FUNCION DEL GEOREFERENCIADOR

Herramienta para registrar y analizar problemas de servicio

asociados a ubicaciones especificas con precision.

USO EN FLUJO DE DIAGNOSTICO

Se wusa tras validar problemas persistentes, identificando

posibles causas en cobertura o infraestructura.

MEJORA EN GESTION Y COMUNICACION



Evita derivaciones genéricas y permite explicar claramente al

cliente los siguientes pasos a seguir.
GESTION BASADA EN EVIDENCIA

Integrar esta herramienta refuerza una gestién responsable y

fundamentada en datos precisos.

INGRESO A GEOREFERENCIADOR EN FRONT COMERCIAL

PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

Ingresa al GEOREFERENCIADOR desde QDN Front de post venta y selecciona
FALLAS DE RED

C|a|-6f. Usuarie CC 194754341 [000]

RUT TITULAR: 19475 436 1 | NOMBRE APELLIDO: FUGENIO VELASCD

3 ()

Faltas de red




PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

Completa todos los datos solicitados.

En el caso que falte alguna informacion - o exista algun dato incorrecto- y quieras
enviar el formulario, se desplegara un mensaje de alerta:

PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

Al momento de ingresar la direccion donde el servicio se afecta, puedes
seleccionar el MODO FLEXIBLE; asi mover el cursor al punto exacto en el mapa
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PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

Completados todos los datos, haz clic en INGRESAR REGISTRO DE PROBLEMA. Se
desplegara un resumen de toda la informacion completada. Si necesitas modificar

algun dato, vuelve atras en el navegador. Si la informacion es la correcta, pincha el
botén CONFIRMAR'Y ENVIAR
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PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

En tu pantalla aparecera la confirmacion del envio exitoso.

CONTINUE
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NUEVA POLITICA DE VENTA CRUZADA
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o A partir del 26/05 no se podra realizar venta cruzada.

e Aquellas ventas que se realicen de igual manera NO seran

comisionadas.

e Es de responsabilidad del ejecutivo validar en ANDES el perfil del

cliente, si cuenta con servicios CLARO o



e VTR sobre esa direccion.

o Planificacion Ventas enviara un reporte de manera semanal para

realizar un seguimiento.

e Control Pagos enviara el cierre de las descomisiones

correspondientes cada mes.

o Se esta trabajando con el equipo de Clientes y GTM para establecer el

flujo de derivacidn de estos casos a

 los equipos de retencion o atencion a clientes.

FLUJO NUEVA POLITICA VENTA CRUZADA

PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

lgresar a Andes e ir al modulo de “Validacion Venta”




PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

Ingresar a direccion y comuna del cliente.

D Pedidodeventas L Contactos W Fallas masivas | ~

A& Paginanicial B Clientes @ Solictudes de servicio Il Actividades & Pedidos

Bisqueda Direccién Disponibilidad de serviclo en domicilio
: [ amo |
Comuna g ¥
Tipo Red | Tipo Red
Tipo Red Vivienda | | Tipo Red Vivienda
| ]
Television [ Television
| E—
I T 1 r 2
PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

Ingresar a rut del cliente.

8 Clientes @ Solicitudes de servicio W Actividades D Pedidos & Pedido de ventas A Contactos W Fallas maswvas | v

Ver Detalle Comercial

Consultar RUT a vender Validaciones Comerciales
RUT+ “ VTR CLARO
DeudaRUT |
. Estado RUT en Se requiere consultar RUT Se requiere consultar RUT
Se requiere consultar RUT Domicilio y Direccién ¥ Direccién

ﬁ Se requiere consultar Se requiere consultar
I . direccidn

Estado Dx Se requiere consuitar Se requiere consultar
Voluntaria direccién direccion




PASO 1 PASO 2 PASO 3 PASO 4

Identificar los servicios contratados para esta direccion y rut.

Ver Detalie Comercial

® Solioitudes de s W Actividades

VUM T I TS T WIS TS IS =1

VTR CLARO
Consultar RUT a vender |
, Rut consultado sin servicios Rist;conseftado corsseevidos
i EmoRuTS activos en domicilio ol domicilo consuitade 29
[ DeudaRUT Domicilio Fibra Experto mas Claro TV
canspltado Premium 0425F
Se requiere consultar RUT

_ Domicillo sin servicios Domicilio con
| fcioe Amans Televisfon/Intemet activos

actvos

Validaciones Comerciales
VTR CLARO
Rut consultado sin servicios Rut consulado sin servicios
activos en domicilio activos en domicilio
consultado consultado
Serviclos Activos Domicilio sin servicios activos Domicilio sin servicios activos

En este caso, el cliente no cuenta con servicios nuestros, por lo tanto para esta direccion se pueden ofrecer productos CLARO o VTR, no ambos.

FRONT DE VENTAS EMPRESA



ORDER ENTRY CONTRATACION SERVICIO MOVIL CLIENTE
NUEVO



PYME RUT mayor A 50 MILLONES (Inicio de actividades
minimo 90 dias*)

CLIENTE TIPO DE VENTA VALIDACION CLIENTE TIPO DE ACREDITACION DE INGRESOS

i 5 £ No requiere acreditacion de ingresos si ufilizas Planila
Linea Nueva Equipo Propio Digital y podras vender sin tope de lineas.

PYME RUT mayor A Fotografia de cédula de
50 MIL.LONES Portabilidad Equipe Propio identidad por ambos lados del
RRLL

Factura competencia con una antigedad minima
de 4 meses en empresa donante [**)

(Inicio de aclividades

minimo 90 dias®) Linea Nueva con Equipo Extracto sefialando poder de No requiere acreditacion de ingresos, podra llevar

ipos o lor full taeta ba ia
contratacién del RRLL (™) SRS S L RS S e

Validacién de identidad del Factura de la competencia con una anﬁgi.',edad mfnirTlc
de4 meses en empresa donante [***) Podra llevar equipo
RRLL financiado

Inicio de actividades Venta Ni : B = =
SRyt PeTectiens ackdiacion Je inorsos

IMPORTANTE:

Portabilidad Equipo en Amiendo (***%)

Recuerda verificar en Sl su iniciacion de actividades y que no cuente con

observaciones. Si tiene observaciones, no podra contratar servicios.

Podras ingresar negocios mixtos compuestos por Lineas Nuevas y Portabilidades.
No podras sumar migraciones de Prepago a PostPago en estas combinaciones.
Se

entiende por migracion un cambio de modalidad de pago de servicio, es decir,
pre pago Claro a post pago Claro. Esta acciéon corresponde a una gestion de

postventa.

En el caso de portabilidades, debe venir el formulario de portabilidad, requisito

exigido por el OAP para dar curso al proceso.

(*) Si la empresa corresponde a una institucion sin fines de lucro y NO presenta

inicio de actividades, los servicios seran facturados por Boleta.

(**) Extracto de escritura no debe tener una antiguedad mayor a 3 afos,

contados desde la fecha en que se realiza la venta. Puedes presentar también el



certificado de

poder de contratacion, cuya vigencia no debe ser superior a 180 dias desde la
fecha en que se realiza la venta, o el certificado emitido por Conservador de

Bienes

Raices para respaldar la constitucion de la sociedad y que no ha presentado
modificaciones. Este no debe superar los 90 dias de emision, contados desde la

fecha
de contratacién del servicio.
(***) No debe presentar deuda vigente o emitida.

(****) Portabilidad no considera lineas pre pago solas, éstas deben formar parte
de un negocio de lineas nuevas o portabilidad post pago. Las lineas pre pago solo

pueden

acceder a portabilidad con equipo propio o bien, pagar el valor full del modelo

que desee. Podras considerar un maximo de 2 lineas prepago por negocio.

Todo negocio que considere desde 100 lineas, sean estas nuevas, portadas o un
mix de ambas, con o sin equipo, deberas solicitar al KAM la aprobacion del

Gerente de

Servicio al cliente como parte del protocolo de ventas. Por tanto, el negocio
contara con Validacién de Mesa Habilitaciones, V°B° Gerente SS.CC. y Validacion
MOAC para

poder avanzar. En este sentido, el SLA de validacion pasara de 8 horas a 12 horas
habiles. Esto no reemplaza ni elimina ninguna validacion que forme parte del OE

en

términos de documentacion y/o cumplimiento de politicas comerciales.


http://ss.cc/

ORDER ENTRY Contratacion Servicio Movil Cliente Claro
(****)

CLIENTE TIPO DE VENTA VALIDACION CLIENTE TIPO DE ACREDITACION DE INGRESOS

Linea nueva no requiere acreditacion de

Venta Nueva sin equipo 3i el cliente ha realizado fransacciones ingresos

dentro del afo(*) y corresponde al mismo

RRLL registrado en ONE(**), solo se Porfabiidad, factura de lo competencia

Portabiidad sin equibo requiere: realizar la validacion de con al menos 4 meses de anfigbedad en
R identidad facial del RRLL empresa donare

PYME RUT mayor A
50 MILLONES

Venta Nueva con equipo Si el cliente no ha reglizado transacciones i - P e
s 8 . inea nueva con equipo, puede adquirir &
dentro del ano deberds adjuntar; IS sE e e

Fotografia de cédula de identidad por
ambos lados del RRLL
: . = Portablidad, foctura de la competencia
Portabllidad con equipo en Exiracto sehalando poder de con al menocs 4 meses de anfigledad en
amendo (***} conirataciéon del RRLL empresa donante. Podra flevar equipo con
financiameinio.

Validacién de identidad facial del RRLL

PYME RUT. mayor A 50 MILLONES

IMPORTANTE:

Recuerda realizar la validacidén de identidad del cliente y verificar en Servicio de

Impuestos Internos (Sll) la vigencia del giro.

(*) Se consideran transacciones en ONE, tales como cambio de plan, cambio de

equipo, cambio de simcards

En el caso de portabilidades, debe venir el formulario de portabilidad, requisito

exigido por el OAP para dar curso al proceso, no se requiere que este firmado.

(**) No aplica en caso de delegacion de poderes, es decir, un tercero en nombre
del RRLL esté contratando. En este sentido, se debera presentar la

documentacion completa de la
empresa. La validacion puede ser en SICE como en Andes, segun sea el caso.

(***) Portabilidad no considera lineas pre pago solas, éstas deben formar parte

de un negocio de lineas nuevas o portabilidad post pago. Las lineas pre pago solo



pueden acceder a

portabilidad con equipo propio o bien, pagar el valor full del modelo que desee.

Podras considerar un maximo de 2 lineas prepago por negocio.

(****) Se excluye evaluacion Dicom y/o Protestos a clientes Claro. Solo rige nota

de comportamiento.

Todo negocio que considere desde 100 lineas, sean estas nuevas, portadas o un
mix de ambas, con o sin equipo, deberas solicitar al KAM la aprobacion del

Gerente de

Servicio al cliente como parte del protocolo de ventas. Por tanto, el negocio
contara con Validacion de Mesa Habilitaciones, V°B° Gerente SS.CC. y Validacién
MOAC para

poder avanzar. En este sentido, el SLA de validacion pasara de 8 horas a 12 horas
habiles. Esto no reemplaza ni elimina ninguna validacion que forme parte del OE

en

términos de documentacion y/o cumplimiento de politicas comerciales.


http://ss.cc/

ORDER ENTRY Contratacion Front de Venta Movil

CLIENTE TIPO DE VENTA VALIDACION CLIENTE TIPO DE ACREDITACION DE INGRESOS
Venta Nueva sin equipo

Portabllidad sin equipo Fotografia de cédula de identidad por

PYME RUT- mayor A ambos lados del RRLL
50 MILLONES No requiere acreditacién de Ingresos

Venia Nueva con equipo

Exitracto sefialando poder de

Portablidad con equipo en contratacién del RRLL (*)

amendo (***)

PYME RUT. mayor A 50 MILLONES

Consideraciones:

(*) Extracto de escritura no debe tener una antiguedad mayor a 3 afios, contados
desde la fecha en que se realiza la venta. Puedes presentar también el certificado

de poder de contratacion,

cuya vigencia no debe ser superior a 180 dias desde la fecha en que se realiza la
venta, o el certificado emitido por Conservador de Bienes Raices para respaldar

la constitucién de la sociedad

y que no ha presentado modificaciones. Este no debe superar los 90 dias de

emision, contados desde la fecha de contratacion del servicio.

No aplican validaciones adicionales al tratarse de ventas de mas de 20 lineas,
s6lo aquellas que estan incorporadas en front de venta. Es decir, se excluyen

validaciones tales como MOAC.

Las portabilidades que se realicen a través del FVE, deben ser gestionadas a

través del correo portabilidadempresas@clarochile.cl, indicando solo el numero

de Negocio generado. Recuerda que


mailto:portabilidadempresas@clarochile.cl

siempre deberas solicitar la portabilidad una vez que el cliente reciba el servicio y
ésta no debe superar las 48 horas desde la entrega. La solicitud de portas,

puedes solicitarlas desde las 09.00 a las

18.00 horas, en dia habil.



CONTINUAR
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FRONT DE VENTA EMPRESA (FVE)

OFERTA COMERCIAL

Una vez realizada la validacion del cliente, el front te dirigira a la “Oferta Empresa”. En

esta pantalla debemos registrar la configuracién del negocio que esta solicitando nuestro



cliente.

Nueva Oferta

BHM Portar 1B Eﬁnﬂw

10 2021 - ARR - Plan Empresas M 1 VENTA

10 2021 - ARR - PLAN EMPRESAS M

$11.990

= 20068 . Libre min 5§ 10.076s/IVA

' Agregar + ]
LS

VENTA LINEA NUEVA

NUEVA OFERTA —

1. En la pantalla de oferta, lo primero que debes realizar es seleccionar el “Tipo de entrega” si es
presencial o con delivery. Para este caso, veremos la venta Presencial (1).

2. Posteriormente seleccionamos el “Tipo de venta”. Si la venta corresponde a contratacion de lineas
nuevas, NO se debe activar.

3. Selecciona el Plan a contratar. Ej: 10 2021 EP-Plan Empresa XL.



4. Ingresa el Q de lineas a contratar. Solo podras ingresar hasta 150 lineas.
5. Datos del o los equipos moviles asociados a las lineas.

Si la venta es con equipo propio, debe quedar reflejado aqui.

b Ofeita

L ﬂ Presencial

[ P )

o)
i
- 4

| Agregar +

PROPUESTA —

e Para generar la propuesta, presiona el botén “Agregar”, de este modo irds generando el
resumen de la venta. Si la venta esta constituida por diferentes planes o lineas asociadas a equipo
propio y otras con equipo en arriendo, debes agregar cuantas ofertas sea necesario, haciendo clic
en el botén Agregar +y replicar los pasos anteriores

e Una vez finalizada la configuracion de la oferta, envia la propuesta al cliente para su
aprobacion. Este recibird un correo con el resumen de la oferta que debe Aprobar o Rechazar.
Cuando cliente apruebe el negocio, el botén “Siguiente” se habilitara para continuar con el
ingreso. (*)

e Luego, el front mostrara un resumen general de la oferta. En este paso, valida que este todo
ok y presiona “Siguiente”.



Listado de Productos

5 -
B2 Enviar Propussta Sguenrae \'"-'}
PCSaa CF Walow cuota FIE
Cartidad Portar Flan Madalidsd Dascuimiic oA Equsge VA TV L
13 ] A DU et g g RRSREED 50 50 ® B

RESPALDO DOCUMENTACION —

Toda venta debe contar con un kit de documentos (*) como respaldo. Para ello y mientras el
cliente aprueba la propuesta, dirigete a la pestafia “Subir Documentos” y respalda.
Kit de documentos

e Foto de la Cédula de Identidad del o los representantes legales que firman. Debe ser de buena
calidad y estar legible y vigente. (solo cédula nacional)

e Fscritura o Extracto con una antigledad no mayor a 3 afios desde la fecha de contratacién. En el
documento se debe identificar al representante legal (o los RRLL) que firman.

1. Haz clic sobre “Subir documentos”.

2. Selecciona en la lista desplegable el “tipo” de documento. Ej: Escritura

3. Adjunta el documento de respaldo. (Se permiten archivos en formato PDF)
4. Agrega un comentario complementario sobre el documento

Oferta Empresa [ Sublr Documentos ]4
L
Selecci
P[V:- le archiv fiy '] L(_ ['ll lmhi::. 3*
: ‘méx. 3 MB por documento
Comentario @

Una vez subido los
°documen’rcs presiona el wp it i

botdan




DERIVACION A BACKOFFICE —

Si la venta cumple con las siguientes condiciones:

Las ventas que presenten las siguientes consideraciones, deberan ser revisadas por el area de Back
Office, quién revisard en linea los antecedentes para aprobar, rectificar o rechazar el negocio:

e Venta supera el $1.000.000 en inversion (Planes + equipo).
e Se ha modificado los datos del RR.LL.
e Se ha creado el cliente.

e Venta sobre 25 lineas con equipo.

IMPORTANTE:
El SLA es entre 5y 10 min. Debes esperar y refrescar desde el Dashboard para retomar.

@ Revisa esta informacién en Clave ingresandoAQU_l’

@ DEBES VER TODO EL CONTENIDO PARA CONTINUAR



https://www.somosclave.cl/respuesta.php?q=hogar/509
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DESAFIO TERMINADO

DESAFIO N°07 - SUCURSAL CLARO
TERMINADO

@ FELICITACIONES TERMINASTE EXITOSAMENTE EL DESAFIO N°07

Para salir del Desafio solo debes presionar el botén "Finalizar"

FINALIZAR



