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Introduccion

En un mundo cada vez mas digitalizado y globalizado, las telecomunicaciones juegan
un papel fundamental en la conectividad de las personas y en el desarrollo econdmico de los
paises. En este contexto, Claro Honduras se ha consolidado como uno de los principales
proveedores de servicios de telecomunicaciones en el pais, ofreciendo una amplia gama de
productos y soluciones que abarcan desde telefonia movil e internet hasta servicios

corporativos especializados.

El presente informe de Practica Profesional Supervisada tiene como objetivo analizar la
estructura organizacional y operativa de Claro Honduras, con el fin de comprender su
funcionamiento, su impacto en el mercado y las estrategias utilizadas para mantenerse a la
vanguardia del sector. A través de este estudio, se identificaran oportunidades de mejora y se
propondran soluciones innovadoras que permitan optimizar la experiencia del cliente y

fortalecer la presencia de la empresa en el entorno digital.

Este documento se estructura en varios capitulos que abordan desde el marco teoérico y
referencial hasta el andlisis situacional y la propuesta de mejora. Se hace especial énfasis en la
importancia de la implementacién de nuevos métodos de pago en la plataforma en linea de
Claro, lo que permitird incrementar la tasa de conversion de ventas y mejorar la satisfaccion
del cliente. Asi, este informe no solo busca documentar la experiencia de la practica
profesional, sino también generar un impacto positivo en la empresa a través de

recomendaciones concretas y aplicables.



Capitulo 1. Marco Referencial

1.1 Fundamentacion tedrica

La fundamentacién teodrica de este informe se basa en diversos conceptos clave que
permiten comprender el funcionamiento y la importancia de la industria de las
telecomunicaciones, asi como las estrategias de marketing digital y experiencia del usuario en

plataformas en linea.

1. Telecomunicaciones y su impacto en el desarrollo
Las telecomunicaciones son un pilar fundamental en la economia moderna, facilitando
la conectividad entre personas, empresas y gobiernos. Segun estudios del Banco Mundial, el
acceso a tecnologias de informaciéon y comunicacion (TIC) impulsa el crecimiento econdmico
y la inclusion social. En el caso de Honduras, la expansion de la infraestructura de
telecomunicaciones ha permitido una mayor digitalizacion de los servicios y una mejora en la

calidad de vida de la poblacion.

2. Marketing Digital en Empresas de Telecomunicaciones
El marketing digital se ha convertido en una herramienta clave para la captacion y
fidelizacion de clientes en la industria de telecomunicaciones. Estrategias como el SEO, la
publicidad en redes sociales y la optimizacion de la experiencia del usuario en plataformas web
son fundamentales para mejorar la conversion y retencion de clientes. Claro Honduras ha
implementado diversas técnicas de marketing digital para fortalecer su presencia en linea y

mejorar su relacion con los consumidores.

3. Experiencia del Usuario y Procesos de Pago Digital



Uno de los factores determinantes en la satisfaccion del cliente es la facilidad de uso de
las plataformas digitales. Una experiencia de usuario fluida y segura en los procesos de pago
puede marcar la diferencia en la tasa de conversion de ventas. La implementacion de opciones
de extrafinanciamiento y pagos flexibles, como se plantea en este informe, responde a la

necesidad de mejorar la accesibilidad y comodidad del cliente al realizar compras en linea.

4. Analisis FODA en la Estrategia Empresarial
El andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) es una
herramienta estratégica utilizada para evaluar la situacion actual de una empresa y planificar
mejoras. En el caso de Claro Honduras, este analisis ha permitido identificar la falta de
opciones de extrafinanciamiento como una debilidad clave que afecta la conversion de ventas

en su plataforma digital, lo que fundamenta la necesidad de implementar una solucion efectiva.

5. Innovacién y Competitividad en el Mercado de Telecomunicaciones
La industria de telecomunicaciones es altamente competitiva, con empresas que
constantemente buscan innovar en tecnologias y servicios para diferenciarse en el mercado. La
implementacion de mejoras en los procesos digitales, como los sistemas de pago, no solo
optimiza la experiencia del usuario, sino que también fortalece la posicion de la empresa frente

a la competencia.

1.2 Elementos Referenciales de la Empresa

1.2.1 Descripcion de la empresa, resefia historica
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Claro Honduras, parte de América Movil, uno de los gigantes de las
telecomunicaciones en América Latina, tiene una historia que se remonta a la privatizacion del
sector de telecomunicaciones en Honduras. Antes de convertirse en Claro, la empresa comenzd
como Megatel, una entidad que marc el inicio de las telecomunicaciones modernas en el pais.

(Claro, 2025)

1. Inicios de Megatel

Megatel surgié como una compafiia encargada de proveer servicios de telecomunicaciones
en Honduras durante los afios 90. En aquel tiempo, el sector estaba en una etapa de transicion,
pasando de monopolios estatales a la inclusion de actores privados en el mercado. Megatel
ofrecia servicios basicos de telefonia fija y movil, siendo una de las primeras empresas en
establecer una red mévil en el pais.

2. Adquisicion por América Movil

En el marco de la expansion de América Movil, propiedad de Carlos Slim, el conglomerado
mexicano adquiri6 Megatel para integrarla a su red de operaciones en América Latina. Este
movimiento buscaba consolidar la presencia de América Mdvil en la region, expandiendo su
portafolio de servicios a nuevos mercados.

3. Transformacion a Claro

En 2004, América Movil unifico sus marcas en toda la region bajo el nombre de Claro, una
estrategia para fortalecer su identidad corporativa y simplificar la percepcion de sus servicios.
Megatel fue rebautizada como Claro Honduras, consoliddndose como uno de los principales

proveedores de telecomunicaciones del pais.

4. Expansion y diversificacion
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Tras su transformacion en Claro, la empresa comenz6 a diversificar su oferta mas alla de la

telefonia movil. Entre sus servicios se incluyen:

Telefonia fija.

Internet residencial (fibra 6ptica y ADSL).

Television por cable y satélite.

Servicios empresariales como redes privadas virtuales (VPN) y soluciones

corporativas.

e Telefonia movil con tecnologia avanzada (3G, 4G LTE y recientemente 5G en

algunos mercados).

5. Competencia en el mercado hondureiio

Claro compite principalmente con Tigo, su mayor rival en el pais, y otras empresas mas
pequeiias que ofrecen servicios especificos. La competencia ha impulsado la mejora de las
infraestructuras, tarifas mas competitivas y la ampliacién de la cobertura en zonas rurales y
urbanas.

6. Impacto en Honduras

Claro Honduras ha tenido un impacto significativo en el desarrollo tecnoldgico del pais. Ha
facilitado el acceso a las telecomunicaciones, impulsado la conectividad y promovido
iniciativas como:

e Acceso a internet en comunidades rurales.

e Implementacion de programas sociales para mejorar la comunicacion.

e Promocioén de herramientas digitales en la educacion y las empresas.

7. Actualidad
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En la actualidad, Claro Honduras sigue siendo uno de los lideres del sector, ofreciendo
servicios innovadores y ampliando su infraestructura tecnologica para adaptarse a las
demandas modernas, como la conectividad 5G y servicios digitales avanzados.

La transicion de Megatel a Claro representa un hito en la evolucion de las
telecomunicaciones en Honduras, consolidandose como una historia de crecimiento e

innovacion que conecta a millones de hondurefos.

Claro es el nuevo nombre de Alé en Centroamérica
29 enero 2007 /

A partir de hoy, Al6 se llama Claro, como parte de la estrategia de unificacion de la
empresa América Movil, con lo que esperan dar mayores beneficios a los usuarios a nivel
regional. A partir de hoy, Alo6 se llama Claro, como parte de la estrategia de unificacion de la
empresa América Movil, con lo que esperan dar mayores beneficios a los usuarios a nivel
regional.

El cambio significa no s6lo tener un nombre nuevo y diferente, sino que representara el
crecimiento y evolucion en tecnologia, servicios y cobertura. “Con Claro reafirmamos nuestro
liderazgo regional y en especial en Honduras, con promociones de teléfonos y servicios”,

expreso Ricardo Frias, gerente general de Claro, Honduras.

Los beneficios de la unificacion serdn inmediatos al ofrecer mejores tarifas en los
servicios de larga distancia internacional y de “roaming” a nivel mundial.“Comenzaremos por
brindar gratis el servicio de ‘roaming’ entrante y las salidas con un valor menor al normal”,
dijo Julio Ponce, gerente de mercadero.Claro, conocida como Ald, Megatel, cuenta con 600

mil usuarios de celulares y una cobertura a nivel nacional.
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América Movil es la marca con la que se identifica sus operaciones en Brasil, Chile,
Perti, Nicaragua, Honduras, El Salvador y Guatemala. Movil es una de las empresas lideres en
Latinoamérica con mas de 108 millones de usuarios en 14 paises. Con este evento, la empresa

pretende revolucionar el concepto de telefonia movil.

DIGICEL En el afio 2008, entra al pais la empresa Digicel la cual opera en la banda 1900
MHz. Esta telefonia empezé ofreciendo excelentes promociones y una gran gama de teléfonos
celulares a bajos precios. En el 2012 Claro anuncia una union con esta compaiiia, y unos meses
después Digicel se convierte en Claro, por lo que los usuarios de Digicel ahora son de Claro

(Claro, 2025)

1.4 PERFIL DE LA EMPRESA
e Direccion: 3RX6+C38, Tegucigalpa, Francisco Morazan
e Horario: Abierto 8:00am - Cierra a las Spm.

e Teléfono: 2205-4208 (claro, 2025)

Claro Honduras, parte de América Mévil, uno de los gigantes de las telecomunicaciones en
América Latina, tiene una historia que se remonta a la privatizacion del sector de
telecomunicaciones en Honduras. Antes de convertirse en Claro, la empresa comenzd como
Megatel, una entidad que marc¢ el inicio de las telecomunicaciones modernas en el pais.

Mision

Brindamos la mejor experiencia de servicio a través de las mas avanzadas soluciones
de comunicacion, tecnologia de informacién y contenido digital para acelerar el
desarrollo de los paises donde operamos y promover la i]]9gualdad de oportunidades

entre la gente.

1.3.1 Vision


https://www.google.com/search?client=safari&sca_esv=4ff095ec055370c4&cs=0&q=claro+casta%C3%B1os+direcci%C3%B3n&ludocid=6097803803674208704&sa=X&ved=2ahUKEwin0t3B3o2MAxUTRzABHaCnOa8Q6BN6BAgTEAI
https://www.google.com/search?client=safari&sca_esv=4ff095ec055370c4&cs=0&q=claro+casta%C3%B1os+horario&ludocid=6097803803674208704&sa=X&ved=2ahUKEwin0t3B3o2MAxUTRzABHaCnOa8Q6BN6BAgSEAI
https://www.google.com/search?client=safari&sca_esv=4ff095ec055370c4&cs=0&q=claro+casta%C3%B1os+tel%C3%A9fono&ludocid=6097803803674208704&sa=X&ved=2ahUKEwin0t3B3o2MAxUTRzABHaCnOa8Q6BN6BAgUEAI
https://www.google.com/search?q=claro+los+castanos&client=safari&sca_esv=4ff095ec055370c4&rls=en&ei=zE_WZ8ftE7yUwbkPvbiniQQ&ved=0ahUKEwjHg_6Y3o2MAxU8SjABHT3cKUEQ4dUDCBA&uact=5&oq=claro+los+castanos&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiEmNsYXJvIGxvcyBjYXN0YW5vczIGEAAYFhgeMgIQJjICECYyBRAAGO8FSJQPUABYAHAAeACQAQCYAW2gAdEBqgEDMC4yuAEDyAEA-AEBmAICoALcAcICCBAAGIAEGKIEmAMAkgcDMC4yoAf6BQ&sclient=gws-wiz-serp
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v" Vision

Consolidarnos como un agente de cambio al proporcionar servicios de conectividad
y alta tecnologia; preservando nuestro liderazgo en la industria de las
telecomunicaciones y reafirmando nuestro compromiso con las personas para hacer un

mundo mas préspero para todos.

v"  Politicas de calidad

e Con la finalidad de ofrecer a los clientes internos y externos estandares altos de
servicio y satisfaccion permanente de sus necesidades, Conecel establece como
compromisos orientados a garantizar el Sistema de Gestion de Calidad, los siguientes
lineamientos enmarcados en un modelo de Calidad mundial y Normas Internacionales
ISO.

e - Oftrecer soluciones de conectividad, tecnologias de la informacion y soluciones
digitales que satisfagan las necesidades de la poblacion

e - Contar con un equipo humano competente y comprometido con la innovacioén

y el mejoramiento continuo

e - Brindar un servicio que cumpla con las expectativas de nuestros clientes en
oportunidad y calidad
e - Establecer la identificacion y comprension de las necesidades de nuestros

clientes como un generador de mejora continua de nuestros productos y servicios

1.3.2 Valores

Valores

v Valores
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Los valores de nuestra empresa representan la base de nuestra cultura, promueven el
esfuerzo y el cuidado de lo que hacemos, ademas que nos ayudan a darle un enfoque

claro y transparente a los objetivos en comun.

1. Inicios de Megatel

Megatel surgié como una compafiia encargada de proveer servicios de telecomunicaciones
en Honduras durante los afios 90. En aquel tiempo, el sector estaba en una etapa de transicion,
pasando de monopolios estatales a la inclusion de actores privados en el mercado. Megatel
ofrecia servicios basicos de telefonia fija y movil, siendo una de las primeras empresas en
establecer una red mévil en el pais.

2. Adquisicion por América Movil

En el marco de la expansion de América Mévil, propiedad de Carlos Slim, el conglomerado
mexicano adquiri6 Megatel para integrarla a su red de operaciones en América Latina. Este
movimiento buscaba consolidar la presencia de América Mdvil en la region, expandiendo su
portafolio de servicios a nuevos mercados.

3. Transformacion a Claro

En 2004, América Movil unifico sus marcas en toda la region bajo el nombre de Claro, una
estrategia para fortalecer su identidad corporativa y simplificar la percepcion de sus servicios.
Megatel fue rebautizada como Claro Honduras, consoliddndose como uno de los principales
proveedores de telecomunicaciones del pais.

4. Expansion y diversificacion

Tras su transformacion en Claro, la empresa comenz6 a diversificar su oferta mas alla de la
telefonia movil. Entre sus servicios se incluyen:

e Telefonia fija.

e Internet residencial (fibra 6ptica y ADSL).
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o Television por cable y satélite.

e Servicios empresariales como redes privadas virtuales (VPN) y soluciones

corporativas.

e Telefonia movil con tecnologia avanzada (3G, 4G LTE y recientemente 5G en

algunos mercados).

5. Competencia en el mercado hondureiio

Claro compite principalmente con Tigo, su mayor rival en el pais, y otras empresas mas
pequeiias que ofrecen servicios especificos. La competencia ha impulsado la mejora de las
infraestructuras, tarifas mas competitivas y la ampliacién de la cobertura en zonas rurales y
urbanas.

6. Impacto en Honduras

Claro Honduras ha tenido un impacto significativo en el desarrollo tecnoldgico del pais. Ha
facilitado el acceso a las telecomunicaciones, impulsado la conectividad y promovido
iniciativas como:

e Acceso a internet en comunidades rurales.

e Implementacion de programas sociales para mejorar la comunicacion.

e Promocién de herramientas digitales en la educacion y las empresas.

7. Actualidad

En la actualidad, Claro Honduras sigue siendo uno de los lideres del sector, ofreciendo
servicios innovadores y ampliando su infraestructura tecnologica para adaptarse a las
demandas modernas, como la conectividad 5G y servicios digitales avanzados.

La transicion de Megatel a Claro representa un hito en la evolucion de las
telecomunicaciones en Honduras, consolidandose como una historia de crecimiento e

innovacion que conecta a millones de hondurefos.
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Claro es el nuevo nombre de Alé en Centroamérica
29 enero 2007 /

A partir de hoy, Alo se llama Claro, como parte de la estrategia de unificacion de la empresa
América Movil, con lo que esperan dar mayores beneficios a los usuarios a nivel regional.

A partir de hoy, Alo se llama Claro, como parte de la estrategia de unificacion de la empresa
América Movil, con lo que esperan dar mayores beneficios a los usuarios a nivel regional.

El cambio significa no s6lo tener un nombre nuevo y diferente, sino que representara el
crecimiento y evolucion en tecnologia, servicios y cobertura.

“Con Claro reafirmamos nuestro liderazgo regional y en especial en Honduras, con
promociones de teléfonos y servicios”, expresd Ricardo Frias, gerente general de Claro,
Honduras.

Los beneficios de la unificacion seran inmediatos al ofrecer mejores tarifas en los servicios
de larga distancia internacional y de “roaming” a nivel mundial.

“Comenzaremos por brindar gratis el servicio de ‘roaming’ entrante y las salidas con un
valor menor al normal”, dijo Julio Ponce, gerente de mercadero.

Claro, conocida como Alo, Megatel, cuenta con 600 mil usuarios de celulares y una
cobertura a nivel nacional.

América Movil es la marca con la que se identifica sus operaciones en Brasil, Chile, Peru,
Nicaragua, Honduras, El Salvador y Guatemala. Movil es una de las empresas lideres en
Latinoamérica con mas de 108 millones de usuarios en 14 paises.

Con este evento, la empresa pretende revolucionar el concepto de telefonia movil.

DIGICEL

En el afio 2008, entra al pais la empresa Digicel la cual opera en la banda 1900 MHz. Esta

telefonia empez6 ofreciendo excelentes promociones y una gran gama de teléfonos celulares a
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bajos precios. En el 2012 Claro anuncia una unién con esta compaifiia, y unos meses después

Digicel se convierte en Claro, por lo que los usuarios de Digicel ahora son de Claro

Capitulo 2. Sistematizacion de la Practica Profesional
2.1 Diagnostico
El diagnoéstico es una parte esencial del informe, ya que permite evaluar la situacion actual
de Claro Honduras y justificar la propuesta de implementar extrafinanciamiento en su tienda
en linea. Se identifican fortalezas clave, como la sdlida reputaciéon de la empresa, su
infraestructura digital operativa y la alianza con BAC Credomatic, lo cual facilita la viabilidad

técnica y financiera del proyecto.
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Sin embargo, también se evidencian debilidades internas importantes, como la falta de
opciones de pago flexibles, la resistencia al cambio dentro de la organizacion y la dependencia
de un tnico socio financiero. Estas limitaciones impactan directamente en la conversion de

ventas y en la experiencia del usuario.

El contexto externo presenta oportunidades claras, como el aumento de la demanda por
financiamiento digital, y amenazas como la rapida respuesta de la competencia y cambios en

las politicas de los aliados financieros.

En resumen, Claro Honduras estd bien posicionada para aprovechar el extrafinanciamiento
como una estrategia de mejora, siempre que logre superar sus barreras internas y se enfoque en

la innovacion tecnoldgica y la diversificacion de sus alianzas



2.1.2 Diagnostico FODA
Tabla 1FODA
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

1. Claro es una empresa consolidada y con alta
reputacion en el mercado hondurefio.
2. Plataforma de ventas en linea ya operativa y

con infraestructura robusta.

3. Relacion estratégica con BAC Credomatic
que facilita la implementacion de soluciones
financieras.

4. Amplio portafolio de productos y servicios en
linea que puede beneficiarse del financiamiento.

5. Base de clientes diversificada (usuarios

individuales y empresas).

1. Resistencia interna al cambio debido a
procesos tradicionales ya establecidos.

2. La plataforma actual carece de diversidad en
métodos de pago y opciones de financiamiento.

3. Dependencia operativa de un tercero (BAC)
para la integracion y mantenimiento del
extrafinanciamiento.

4. Falta de experiencia previa en la gestion de
procesos de extrafinanciamiento online.

5. Dificultades para adaptar procesos actuales a

las necesidades especificas de cada segmento de

cliente.
AMENAZAS
1. Competidores que ya ofrecen

extrafinanciamiento podrian consolidarse aiun mas
antes de la implementacion de Claro.

2. La competencia puede optimizar sus procesos
de pago mas rapidamente, generando una ventaja
competitiva.

3. Posibles cambios en las politicas de BAC
Credomatic o en la banca local que limiten la
flexibilidad del servicio.

4. Empresas como Tigo o nuevas fintech podrian
captar a clientes que buscan financiamiento
inmediato y personalizado.

5. Riesgo de que los clientes empresariales
prefieran plataformas que ya cuenten con mas

soluciones financieras completas.
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2.1.3 Diagnostico Ishikawa
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Conclusiones de causa y efecto que podrian presentarse:

1. El factor humano (personal) es una causa critica:

La resistencia al cambio por parte del personal y la falta de capacitacion especifica
en herramientas de extrafinanciamiento afectan directamente la correcta
implementacion y promocion del nuevo método de pago, reduciendo la conversion de

ventas.

2. Los procesos internos estan desactualizados o mal adaptados:

La presencia de procesos tradicionales no adaptados a las nuevas demandas digitales
y la falta de automatizacion, especialmente en la validacion crediticia, ralentizan la

experiencia de compra y generan abandono en el carrito.

3. Las limitaciones tecnologicas restringen la experiencia del cliente:

La tienda en linea carece de diversidad en métodos de pago y no esta suficientemente
integrada con plataformas fintech, lo que impide ofrecer soluciones financieras

personalizadas y competitivas.

4. El entorno competitivo y los cambios externos representan una amenaza

constante:

La rapida innovacion de la competencia y la dependencia de un Unico aliado
financiero (BAC Credomatic) exponen a la empresa a vulnerabilidades si hay cambios

en politicas o condiciones externas, lo cual puede frenar la adopcion del nuevo modelo.
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5. El cliente no encuentra suficiente valor o confianza en la oferta actual:
Muchos consumidores digitales atin no conocen las ventajas del extrafinanciamiento o
desconfian del proceso, lo que limita su uso y afecta directamente la conversion. Esto

refleja una necesidad de fortalecer estrategias de comunicacion y confianza digital

2.2 Plan de Ejecucion
El plan de ejecucion contempla la integracion de un nuevo método de
extrafinanciamiento en la tienda en linea de Claro Honduras, en alianza con BAC Credomatic.
Esta ejecucion se llevara a cabo mediante una estrategia estructurada en fases, que iniciara con
un analisis diagnéstico del sistema actual, continuara con la firma de acuerdos estratégicos, el

desarrollo de la infraestructura tecnoldgica requerida y la capacitacion del personal.

El plan busca asegurar que el cliente pueda acceder de manera simple, rapida y segura a
opciones de pago flexibles, con plazos de hasta 24 meses. Se implementaran sistemas de
verificacion de crédito en tiempo real y una interfaz de usuario optimizada, con el objetivo de
minimizar fricciones durante el proceso de compra y maximizar la conversion de ventas.
Finalmente, se realizarld un monitoreo constante del desempeno de la plataforma, recogiendo

retroalimentacion de usuarios para realizar mejoras continuas.
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2.2.1 Objetivos

Objetivo General:

Implementar un nuevo método de pago en la plataforma de Claro Online que incluya
opciones de extrafinanciamiento, con el fin de mejorar la accesibilidad, flexibilidad y

experiencia del usuario.

Objetivos Especificos:

1. Definir los elementos clave que debe incluir el extrafinanciamiento en la
plataforma digital de Claro Honduras, garantizando su funcionalidad y beneficios para
los clientes.

2. Identificar las posibles opciones de extrafinanciamiento mas adecuadas para la
empresa y su viabilidad operativa.

3. Proponer los términos y condiciones bajo los cuales se ofreceria el
extrafinanciamiento, asegurando accesibilidad para los clientes y sostenibilidad para la
empresa.

4. Establecer los parametros de elegibilidad para los clientes que deseen acceder
al extrafinanciamiento, asegurando criterios claros y equitativos.

5. Especificar el proceso operativo mediante el cual los clientes podran solicitar y

utilizar el extrafinanciamiento dentro de la plataforma.
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2.2.2 Metas

La ejecucion del proyecto de implementacion del extrafinanciamiento en la plataforma de
Claro Online busca alcanzar una serie de metas estratégicas que contribuyan a fortalecer la
presencia digital de la empresa, mejorar la experiencia del usuario y optimizar los resultados

comerciales.

1. Mejorar la experiencia de compra del cliente en la tienda en linea de Claro
Honduras, incorporando opciones de pago mas flexibles que permitan a los usuarios adquirir
productos de alto valor sin la necesidad de realizar el pago completo al contado. Con esta
mejora, se pretende brindar una experiencia de compra mucho mas accesible, intuitiva y

alineada a las nuevas tendencias de consumo digital.

2. Aumentar la tasa de conversion de visitas en ventas efectivas, mediante la
incorporacion de la opcion de extrafinanciamiento, lo cual permitird que un mayor nimero de
usuarios complete el proceso de compra. Se espera que este incremento sea significativo,
acercandose a un 15% a 20% respecto a los niveles actuales, lo que consolidaria a Claro Online

como una plataforma de comercio electronico mas competitiva en el mercado hondurefio.

3. Reducir el porcentaje de abandono de carritos de compra, brindando una alternativa
atractiva a aquellos clientes que, por falta de medios inmediatos de pago o necesidades de
financiamiento, desisten de sus compras. Se proyecta lograr una reduccién notable en el
abandono de carritos, cercana al 20%, favoreciendo asi la optimizacion de los recursos

invertidos en estrategias de captacion de clientes.

4. Incrementar el ticket promedio de compra por cliente, dado que la disponibilidad de

cuotas accesibles permitira que los consumidores adquieran productos de mayor valor, como
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smartphones de gama alta o servicios premium. Se prevé un crecimiento en el ticket promedio

que podria situarse en torno al 10% o 15% en comparacion con los valores actuales.

5. Promover la fidelizacion de los clientes existentes y captar nuevos segmentos de
mercado, en especial aquellos consumidores que buscan facilidades de pago o que valoran la
flexibilidad financiera como parte de su experiencia de compra. El extrafinanciamiento
funcionara como una herramienta de diferenciacion que fortalecerd el vinculo entre el cliente

y la marca Claro.

6. Consolidar una relacion estratégica sélida con instituciones financieras, comenzando
con BAC Credomatic como socio inicial para la implementacion del extrafinanciamiento, pero
proyectando en el mediano plazo la posibilidad de incorporar nuevas alianzas con otros bancos

o fintechs, con el fin de diversificar las opciones de financiamiento ofrecidas a los usuarios.

7. Lograr una alta aceptacion y satisfaccion de la nueva modalidad de pago por parte
de los clientes, buscando que la mayoria de los usuarios que utilicen el extrafinanciamiento
valoren positivamente el servicio, tanto en su funcionalidad como en su proceso de acceso. Se
aspira a alcanzar niveles de satisfaccion elevados, superiores al 85%, en mediciones posteriores

a la implementacion.

8. Establecer un sistema de monitoreo y mejora continua, que permita ajustar las
condiciones del extrafinanciamiento (como plazos, tasas de interés o criterios de elegibilidad)
en funcion de la respuesta del mercado y de las tendencias observadas en el comportamiento

de los clientes.

2.2.3 Beneficios/ Cobertura
La implementacion del extrafinanciamiento en la tienda en linea de Claro Honduras esta

dirigida tanto a clientes individuales como corporativos, permitiéndoles adquirir productos y
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servicios mediante pagos en cuotas, sin necesidad de realizar un desembolso inmediato. Esta
facilidad busca aumentar la accesibilidad a tecnologia y servicios clave para el usuario

hondurefio.

Uno de los principales beneficios del proyecto es ofrecer una alternativa de pago adicional,
practica y segura, que mejore la experiencia del cliente y, al mismo tiempo, impulse los
ingresos de la empresa. El sistema estard disefiado para ser intuitivo, confiable y adaptable a

distintos perfiles de usuarios.

Inicialmente, el servicio tendra cobertura limitada al entorno digital de Claro y dependera
de las condiciones acordadas con instituciones financieras, comenzando con BAC Credomatic.
A futuro, se planea extender la cobertura a mas modalidades de pago y ampliar las alianzas

financieras, lo cual diversificara la oferta y aumentara la adopcion del servicio.

El proyecto se desarrollard en fases, comenzando con una etapa piloto para evaluar la
viabilidad técnica, la respuesta del mercado y la satisfaccion del cliente. Durante esta fase, se
recopilaran indicadores clave como la tasa de uso del financiamiento, la aprobacion de créditos

y el impacto en las ventas, lo que permitira hacer ajustes antes del despliegue completo.

Desde una perspectiva corporativa, esta iniciativa fortalecera la competitividad de Claro en
el sector de telecomunicaciones, al ofrecer soluciones financieras innovadoras que diferencian
a la empresa en el mercado. Asimismo, se espera una mayor fidelizacion de clientes y una

reduccion en el abandono de compras por falta de opciones de pago.

En resumen, el extrafinanciamiento esta concebido para generar beneficios tangibles tanto
para Claro como para sus clientes, consolidando su presencia digital y su compromiso con la

accesibilidad financiera.
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Para la implementacion del extrafinanciamiento en Claro Online con BAC Credomatic, se

deben seguir las siguientes etapas detalladas:

Paso 1: Convocatoria y Reunion con BAC Credomatic

Objetivo:

e Presentar a BAC Credomatic la propuesta de

extrafinanciamiento en Claro Online.

e Negociar términos, condiciones y requisitos para la alianza.

Paso 2: Formalizacion del Acuerdo

Objetivo:

integracion

Definir los compromisos de ambas partes y formalizar la integracion del servicio.

Paso 3: Desarrollo e Integracion Tecnologica

Objetivo:

del

e Implementar la funcionalidad de extrafinanciamiento en la plataforma de Claro

Online.

Paso 4: Capacitacion del Personal de Claro

Objetivo:

e Asegurar que el equipo de Claro comprenda el nuevo sistema de

extrafinanciamiento.

Actividades:
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1. Capacitar a los asesores de servicio al cliente sobre el funcionamiento del

extrafinanciamiento.

Paso 5: Lanzamiento del Servicio de Extrafinanciamiento en Claro Online

Objetivo:

e Poner en marcha la opcion de extrafinanciamiento para los clientes de Claro.

Paso 6: Funcionamiento del Extrafinanciamiento en Claro Online

Objetivo:

e Asegurar el correcto uso y procesamiento de las compras con

extrafinanciamiento.

Proceso paso a paso para los clientes:

1. Seleccion del producto: El cliente elige un equipo o servicio en Claro Online.

2. Opciéon de pago: En la pasarela de pago, el cliente selecciona
“Extrafinanciamiento BAC Credomatic”.

3. Verificacion de elegibilidad

4. Confirmacién de la compra:

o Elcliente elige el plazo deseado (3, 6, 9, 12, 18 0 24 meses).
5. Firma digital del contrato de financiamiento con BAC Credomatic.
6. Procesamiento del pago

7. Entrega del producto o activacion del servicio por parte de Claro.



Paso 7: Monitoreo y Optimizacion del Servicio

Objetivo:

Evaluar

el

retroalimentacion.

Benchmarking

rendimiento del

[lustracion 1 Benchmarking

sistema y

realizar

mejoras

segun

'MODELO. on & LA CURACAO ~ | A v eLcauomas auo B3 [-]
Aaaprader USBC oW o w0 )
IAPP IPH14128GB 123,449.00 123,997.00 122,995.00 123,997.00
IAPP IPH 15128G8 129,999.00 127,995.00 127,990.00 127,995.00
|APP IP1SPM256G 143,599.00 145,990.00 139,990.00 146,995.00 139,997.00
|AirPods (2da acion) 13,599, ,990.(
HOR X5 PLUS 84GB 12,099, ,899.( 12,857.00 2,890.0 12,899.00 12,859.00 12,855.00 12,897.00
HOR X6A 128GB 12,599, ,199.( ,190.0 14,499.00
HOR X7B 256GB ,799.( ,199.( 15,197.00 ,190.0 0_| 15,199.00 15,199.00 15,195.00 15,197.00
HOR 90 LITE 256GB ,249.( ,699.( ,190.0 0| 15,199.00
HOR MAGIC6LT256GB 3,349.( ,999. 18,997.00 49000 | 18999.00 19,594.00 18,997.00
HOR PADX9128GODS 799.( 5,395 5,399.
HONOR WATCH 4 NEGRO 749 13,995.00
IMOT MTG141284GXT 2,649,
[MOT MTGO4128GXT24 12,349, 12,695 12,599 12,697.00 12,697.00
[MOT E4ONEO256X230 16,949, 19,995 19,999 19,999.00
IMOT MTG24PW256GXT 3,499.( 14,295 5,025 14,297.00 14,290.00 14,295.00 14,297.00
IMOT MG54256GX2343 1,799.( 14,895 1,699.( 14,797.00 14,799.00 14,796.00 14,797.00
IMOT ME1364XT23452 949.( ,999. 11,990.00 11,999.00
|OPP A38 128GB 3,399, 13,995.00 ,995. 13,990.00
[OPP A79 256G8 049, 16,495.00 A495. 16,390.00
[OPP RENO 12 512GB 115,999,
[OPP AS8 256G8 15,349.00 14,995.00 14,995.00
PCD PSO 1999.00
ISMG GXAOS64GADS5 12,299.00 12,695.00 12,899.00 13.847.00 12.890.00 12,449.99 12,899.00 12.995.00
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ISMG GXA25256GA256 14,799.0¢ 15,395.0( 16,499.00 16,397.00 18,945.00 17,898.00 16,395.00 16,397.00
ISMG GA35128/6GA35 18,449.0¢ 17,695.0¢ 17,999.00 17,697.00
ISMG GA15128/4A155 13,349, 14,395, 14,399.00 14,397.00 14,390.00 13,845.00 14,199.00 14,896.00 ,397.00
ISMG GXS24128GS921 121,799, 123,994, 123,990.00 123,997.00
[SMG GXYS23FE128GB 117,849.00 115,999.00 114,990.00 115,995.00
ISMG GS24U512GS928 136,299.00 134,995.00 144,599.00] 137,997.00 141,990.00 141,999.00 137,999.00} 137,995.00 137,997.00
ISMG GZFP6256GF 741 132,249.00 131,995.00 131,990.00
ISMG GZFDE512GF956 158,399.00 151,495.00
ISMG GXYWT40MMRI35 14,999.00 16,395.00 16,399.00|
ISMG ADAPTADOR 25W T2510NWTGTW. 1349,
|Adaptador Corriente 25W TABOONBEGMX_ 1499.( 1795.00
TCL 403 32GBT431A 11,349.00
ITCL 505 128GB T50 12,399.00
TCL 40NXP256GT612 14,299.00
T MovERUDIO AR =0
|TCL TAB11128G9166 14,795, 15,997.00
[ TCL 40SE256T610E2 13,599,
IZTE BLADE A34 64G 11,649, [«
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., .
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2.3 Resultados Esperados

1. Mayor accesibilidad al financiamiento para los clientes

Cuando el extrafinanciamiento esté en funcionamiento, los clientes de Claro podran acceder
a una opcion de pago mas flexible, que les permitira financiar sus compras en plazos de 3, 6,
9, 12, 18 y 24 meses. Esto facilitara la adquisicion de dispositivos mdviles, planes postpago y
otros servicios, eliminando la barrera del pago unico.

2. Incremento en la conversion de ventas y reduccion de la tasa de abandono

Con la opcidn de financiamiento activa, Claro experimentara un aumento en la conversion
de ventas, ya que los clientes que antes abandonaban el carrito de compras por falta de
alternativas de pago ahora tendran una solucién viable. Se proyecta que la tasa de abandono
disminuira significativamente.

3. Optimizacion de la experiencia del usuario en la plataforma digital

La tienda en linea de Claro integrard una nueva interfaz de pago en la que los clientes podran
visualizar facilmente las opciones de financiamiento, los montos de sus cuotas y las tasas de
interés aplicables. Esto garantizard una experiencia de compra mas intuitiva y transparente.

4. Ventaja competitiva en el mercado de telecomunicaciones

Claro se posicionara estratégicamente en el mercado al ofrecer financiamiento respaldado
por BAC Credomatic. Esta iniciativa permitird competir de manera mas efectiva con empresas
como Tigo y otras plataformas que ya cuentan con planes de pago flexibles.

5. Sostenibilidad y viabilidad financiera del modelo de extrafinanciamiento

La alianza con BAC Credomatic garantizara que el sistema sea financieramente sostenible,
ya que Claro no asumira el riesgo crediticio, sino que serda BAC quien financie las compras y
administre los pagos. Esto permitird a Claro incrementar su volumen de ventas sin necesidad

de modificar su modelo de ingresos ni asumir pérdidas por incumplimientos de pago.



32

2.3.1 Principales Cambios Esperados

Con la implementacion del extrafinanciamiento en la plataforma digital de Claro Honduras,
se esperan cambios significativos tanto a nivel comercial como en la experiencia del cliente.
Estos cambios estaran orientados a fortalecer la competitividad de la empresa en el sector de
telecomunicaciones y comercio electronico, asi como a optimizar los resultados de la tienda en

linea. Entre los principales cambios previstos destacan:

e Mejora de la experiencia de compr

La opcion de financiamiento a plazos hard que el proceso de compra sea mas
accesible, flexible y alineado con las expectativas del cliente digital actual.

e Aumento en ventas completadas

Se espera un incremento del 15% al 20% en las compras finalizadas, gracias a las
facilidades de pago ofrecidas.

o Reduccion del abandono del carrito

Con el extrafinanciamiento, se proyecta una disminucion cercana al 20% en la tasa
de abandono, al eliminar la barrera del pago Unico.

e Incremento del ticket promedio

Los clientes podran adquirir productos de mayor valor financiados en cuotas,
aumentando el gasto promedio por compra entre un 10% y 15%.

o Ventaja competitiva

Claro se posicionard mejor frente a competidores como Tigo, al ofrecer un sistema
de financiamiento confiable y respaldado.

o Mayor fidelizacion del cliente

Las facilidades de pago fortaleceran la relacion con los clientes actuales y atraeran

a nuevos usuarios que valoran la flexibilidad financiera.
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2.3.2 Objetivos por Alcanzar

Los principales objetivos a alcanzar son los siguientes:

1. Implementar el extrafinanciamiento

Integrar de forma técnica, operativa y comercial el sistema de extrafinanciamiento
en la tienda en linea de Claro Honduras, garantizando una experiencia estable, segura

y accesible para todos los clientes.

2. Incrementar la conversion de ventas

Aumentar entre un 15% y 20% el nimero de visitantes que concretan una compra,

mejorando la eficiencia y claridad del proceso de compra en linea.

3. Reducir el abandono del carrito de compras

Disminuir en aproximadamente un 20% los casos de abandono mediante opciones

de pago accesibles que eliminen barreras econdmicas.

4. Elevar el ticket promedio de compra

Lograr un aumento del 10% al 15% en el valor promedio por compra, permitiendo

a los clientes acceder a productos de mayor costo mediante pagos en cuotas.

5. Aumentar la satisfaccion del cliente

Alcanzar niveles de satisfaccion superiores al 85%, demostrando que el

extrafinanciamiento es percibido como un servicio util, claro y confiable.

6. Ampliar alianzas financieras
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Ademés de trabajar con BAC Credomatic, establecer nuevas alianzas con otros

bancos o fintechs para ofrecer mayor variedad y accesibilidad en financiamiento.

7. Monitorear y mejorar continuamente

Implementar un sistema de evaluacion continua del desempefio del
extrafinanciamiento, ajustando las condiciones segln los resultados y necesidades del

cliente.

8. Fomentar la innovacion organizacional

Promover una cultura interna enfocada en la innovacion tecnoldgica y adaptacion al

cambio, fortaleciendo la capacidad del equipo para implementar mejoras constantes.



35

2.3.3 Juicio Critico
La implementacion del extrafinanciamiento en la tienda en linea de Claro Honduras
constituye una decision estratégica acertada, ya que responde a las actuales exigencias del
mercado digital, donde los clientes valoran la flexibilidad y las opciones de pago accesibles.
Desde una vision critica, esta propuesta fortalece la competitividad de la empresa, atiende una
necesidad real detectada en el analisis situacional y promueve una experiencia de compra mas

amigable.

Se espera que, con la nueva modalidad de financiamiento, se logre un incremento en la
tasa de conversion de ventas en linea en un rango aproximado de entre 15% y 20%, ademas
de una reduccion del abandono de carritos cercana al 20%. Asimismo, se anticipa que el ticket
promedio de compra aumente de forma moderada, posiblemente entre un 10% y 15%, debido
a que los clientes podran adquirir productos de mayor valor pagandolos en cuotas accesibles.
Un factor clave serd la correcta gestion del cambio interno. El éxito del proyecto no solo
depende de la implementacion tecnoldgica, sino también de la capacidad de adaptacion del
personal y de una adecuada estrategia de comunicacion y capacitacion. De no atenderse estos

aspectos, podrian surgir resistencias que limiten el impacto positivo de la iniciativa.

Financieramente, Claro Honduras minimiza su riesgo al trabajar con BAC Credomatic,
pero depender de un solo aliado puede convertirse en una vulnerabilidad a futuro. Por ello,
seria recomendable, a mediano plazo, diversificar las alianzas con otras entidades financieras
o plataformas fintech. En cuanto a la percepcion del cliente, se prevé alcanzar niveles de
satisfaccion superiores al 85%, siempre que el sistema sea claro, seguro y sencillo de utilizar.
Para mantener este nivel, serd imprescindible un monitoreo constante del servicio y la

disposicion para realizar mejoras seglin las necesidades de los usuarios.
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2.4 Conclusiones

1. En conclusion, La implementacion del extrafinanciamiento mejor6 la accesibilidad de
los clientes a productos y servicios de Claro. El financiamiento permitié que un mayor nimero
de clientes pudiera acceder a productos de alto valor sin necesidad de pagar el monto total de
contado. Esto ampli6é la base de clientes y facilito la adquisicion de equipos y servicios

esenciales, mejorando la accesibilidad en el mercado hondurefio.

2. Por lo tanto, La inclusion del extrafinanciamiento diversifico las opciones de pago y
aument6 la flexibilidad para los usuarios. Al ofrecer diferentes plazos de pago y montos
ajustables segun el perfil del cliente, Claro permiti6 a los consumidores elegir la opcion de
financiamiento que mejor se adaptara a sus necesidades economicas, lo que se tradujo en una

mayor satisfaccion del cliente.

3. En resumen, El financiamiento con BAC Credomatic gener6 un impacto positivo en la
conversion de ventas y redujo la tasa de abandono. El acceso a crédito en linea incentivo a los
clientes a completar sus compras, lo que se reflejé en un aumento en la tasa de conversion y
una disminucién del porcentaje de clientes que abandonaban el proceso de compra. Esto valido

la hipotesis de que la falta de opciones de financiamiento era una barrera para la venta en linea.

4. Por lo tanto, La integracion tecnoldgica del sistema de financiamiento garantizé una
experiencia de usuario fluida y sin fricciones.El desarrollo de una interfaz clara y sencilla, con
opciones de financiamiento visibles y comprensibles, permitié que los clientes tomaran
decisiones informadas y confiaran en el sistema, lo que impuls6 el uso del extrafinanciamiento

sin generar dudas o confusiones.
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5. Por ende, El benchmarking evidenci6 que la adopcion del extrafinanciamiento posiciono
a Claro como un competidor solido en el mercado. Al realizar un andlisis comparativo con
otras empresas del sector, se confirmé que la implementacion de financiamiento mejord la
competitividad de Claro y la equipard con otras compaiias que ya ofrecian este tipo de servicio.

Esto fortalecid su posicionamiento en el mercado de telecomunicaciones y comercio digital.

2.5 Recomendaciones

1. Ampliar las opciones de financiamiento con otras entidades bancarias. Si bien BAC
Credomatic ha sido un aliado clave en la implementacion del extrafinanciamiento, se
recomienda explorar acuerdos con otros bancos o fintech para ofrecer mas alternativas de pago.
Esto permitira captar a clientes que no sean usuarios de BAC y diversificar atin mas la oferta

de financiamiento.

2. Mantener una evaluacion constante de los plazos y tasas de interés para asegurar la
competitividad del financiamiento. Es importante realizar andlisis periddicos sobre las tasas de
interés y condiciones de pago, asegurandose de que sean competitivas en comparacion con
otras opciones del mercado. Esto permitird mejorar la oferta de financiamiento y ajustarla

segun las tendencias del sector y la demanda de los clientes.

3. Desarrollar estrategias de marketing enfocadas en la promocion del extrafinanciamiento.
Para maximizar el impacto del financiamiento en las ventas, Claro debe realizar campaias de

publicidad y comunicaciéon que informen a los clientes sobre la existencia del
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extrafinanciamiento y sus beneficios. Esto aumentard la adopcion del servicio y permitira que

mas clientes aprovechen esta opcion de pago.

4. Continuar optimizando la integracion tecnoldgica y la experiencia del usuario. Se
recomienda seguir mejorando la interfaz de pago y optimizar los tiempos de respuesta del
sistema de financiamiento. También es importante garantizar que el proceso de aprobacion del

crédito sea rapido y sin fricciones para los clientes.

5. Seguir realizando estudios de benchmarking para identificar oportunidades de mejora. Es
fundamental continuar analizando el mercado y estudiando a la competencia para detectar
nuevas tendencias en financiamiento digital. Esto permitira a Claro mantenerse actualizado y

ajustar su estrategia de financiamiento segun las necesidades del mercado.
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3.2 Glosario

e Analisis FODA: Herramienta estratégica que permite identificar Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas de una organizacion para la toma de
decisiones.

e Benchmarking: Proceso de comparacion de los productos, servicios o procesos
de una empresa con los de la competencia o con los estdndares del sector, con el fin de
identificar mejoras.

o Conversion de ventas: Métrica que indica el porcentaje de usuarios que realiza
una compra efectiva luego de visitar una plataforma de comercio electrdonico.

e CRM (Customer Relationship Management): Sistema de gestion de
relaciones con clientes que ayuda a las empresas a mejorar la atencion y fidelizacion
del cliente.

e E-commerce: Comercio electronico. Venta de productos o servicios a través de
plataformas digitales, como péaginas web o aplicaciones moviles.

o Experiencia del usuario (UX): Percepcion y reacciones de una persona al
interactuar con un sistema digital. Influye directamente en la satisfaccion del cliente.

o Extrafinanciamiento: Opcion de pago flexible que permite a los usuarios
adquirir productos o servicios a crédito, pagando en cuotas mensuales.

o Fintech: Empresas que utilizan tecnologia para ofrecer servicios financieros de
forma mas eficiente y accesible que los métodos tradicionales.

e Interfaz de usuario (UI): Disefio visual e interaccion grafica de una plataforma
que permite la navegacion del usuario por el sistema.

e KPIs (Key Performance Indicators): Indicadores clave de rendimiento que

permiten medir el éxito de una estrategia o proceso dentro de una empresa.
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e Marketing digital: Conjunto de estrategias y acciones promocionales
desarrolladas en medios digitales para atraer, convertir y fidelizar clientes.

o Pasarela de pago: Plataforma tecnologica que facilita las transacciones
electronicas entre un cliente y una entidad financiera durante una compra en linea.

o Plataforma digital: Entorno tecnoldgico que permite la prestacion de servicios
o comercio electronico en linea.

e Roaming: Servicio que permite a un usuario de telefonia movil utilizar su red
en otro pais o area geografica fuera de su red local.

e Ticket promedio: Valor monetario promedio que un cliente gasta por

transaccion o compra en una tienda en linea.

3.3 Anexos
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