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Agente de voz

autonomo integrado para
cobranza multiproducto —
Arquitectura deterministica
concontrol-operativo.
completo ...
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LO QUE VEMOS

~474K cuentas: consumo, libranza, microcrédito, vehiculo; 50% en 9o+ DPD
Mayoria pensionados 50+; 30-40K contactos/mes

Cuello: contactabilidad v priorizacion sin cobertura previa

Piloto integra SAC, CRM admin, plataforma interna, priorizador

Consultas sincronas: saldo, historicos, promesas, recibos

Async, APIs, webhooks, aislamiento concurrente, injection protection

Cumple Ley 2300 y Habeas Data
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“Rala contacta so-40 mil clientes
mensuales sin cobertura previa.
Un agente integrado llega primero,
informado v operalivo.”
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EEEEEEEEEE

Validar que un agente de voz
deterministico integrado puede ejecutar
operaciones reales dentro del stack de
Kala, aumentar contactabilidad previay
mejorar clasificacion de razones de no
pago sin reemplazar la gestion humana.

El piloto buscara demostrar, en una ventana controlada y con volumen creciente,
que Recaudo Al opera como un cobrador sintético dentro de tu infraestructura:
consultando saldos, generando promesas, creando recibos, actualizando CRM y
sincronizando estados en tiempo real. No se trata de 'hacer llamadas lindas', sino
de ser operativamente util antes de que el ejecutivo humano intervenga.
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ALCANCE

GRUPO PILOTO

Grupo piloto de ejecutivos especializados en cobranza de cartera de consumoy
libranza, operando sobre cartera real con volumen creciente (fase 1: 500-1000
cuentas/semana, escalable segtin validacion).

SEGMENTOS SUGERIDOS

Cobranza preventiva (o DPD) Etapa temprana (1-30 DPD) Etapa media (31-9o0 DPD)

Scope vy segmentos refinables en sesion de descubrimiento técnica. Se priorizard comenzar con
consumo/libranza antes de expandir a microcrédito/vehiculo.
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CANALES

Por donde llegamos al cliente

Llamadas: agentes voz LLM, espanol claro, pacing para 50+
WhatsApp y SMS previos y de refuerzo

Links de pago y recibos integrados en canal
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CAPACIDADES

Qué hace la capa de IA en cada interaccion

Saldos e intereses en tiempo real contra SAC/CRM
Clasificacion conversacional de razones de no pago
Registro automatico de promesas en CRM administrativo
Validacion asincronica de pagos y actualizacion priorizador

Thread independiente por llamada: aislamiento concurrente
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RESULTADO

Lo que cambia en tu operacion

Ejecutivo accede con intencion, canal, horario contactabilidad
go+ DPD clasificada por razon: imposibilidad, resistencia, desconocimiento
Promesas registradas y auditables en CRM

Métricas de engagementy friccion identificadas automaticamente
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MODELO DE VALIDACION

Como mediremos el impacto incremental del

g i @'ré la cartera de prueba en dos grupos pareados: Grupo A recibe interacciones del agente
Refeaudo Al + gestiodn posterior del ejecutivo; Grupo B continlia con modelo actual (ejecutivo directo, sin
agente previo). Ambos grupos seran monitoreados en paralelo durante las fases 1y 2 (~5-7 semanas).
La comparacion validara si el agente aumenta contactabilidad previa, mejora la priorizacion y acelera

i anci i GRUPO
pFdrh8sas sin afectar la experiencia del cliente adulto. eRuPO L
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“Kala mide qué funciona:
contactabilidad real, clasificacion
precisa de razones, promesas
sincronizadas. Datos, no intuicion. -

29
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KPIS - 1 DE 3

Eficiencia operacional

Contactabilidad previa: % de cuentas contactadas por agente antes de visita
del ejecutivo

Cobertura incremental: volumen de clientes alcanzados en 1-30 DPD vs.
modelo actual

Tasa de promesas generadas por el agente (automaticamente registradas en
CRM)

Tiempo promedio de interaccion: pacing y duracion de llamadas vs. norma
interna

Tasa de contactabilidad (conexion/respuesta) en poblacion 50+ vs. poblacion
general
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KPIS - 2 DE 3

Inteligencia estratégica

Clasificacion de razones de no pago: distribucion automatica (imposibilidad /
resistencia / falta de opciones)

Efectividad de priorizacion: % de cuentas de alto riesgo identificadas y
escaladas correctamente

Mejor horario de contactabilidad identificado automaticamente por cliente y
segmento

Puntos de friccion conversacional: donde cuelga/rechaza el cliente, qué
mejora la conversion

Segmentacion dinamica: clientes que responden mejor a agente vs. ejecutivo
directo

Ikala
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KPIS - 3 DE 3

Impacto financiero

Recuperacion incremental: $ recuperados Grupo A vs. Grupo B (misma
cartera, mismo plazo)

Promesas de pago confirmadas por agente vs. ejecutivo directo

Eficiencia por contacto: $ recuperado / llamada+gestion posterior en ambos
grupos

Reduccion de morosidad en 30-60 DPD mediante intervencion temprana del
agente
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Ikala

INTEGRACION

Integracion técnica con infraestructura de Kala

APIs REST async para saldos, histéricos, CRM
Webhooks para promesa, pago, estado

OAuth 2.0 entre Recaudo Al y sistemas Kala

CSV: importacion cartera, exportacion resultados

Dashboard en tiempo real de interacciones y clasificaciones
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METODOLOGIA

FASE 1 DE 3

Descubrimiento técnicoy
configuracion inicial CEuANAS 10 3 SEANAS

Sesidn de descubrimiento profunda: mapeo de APIs de SAC CRM,
CRM administrativo, plataforma interna, priorizador. Definicién de
flujos operacionales (consulta saldo - intencion - promesa - pago).

Validacion de seguridad: revision de arquitectura, asincronismo,
threads, aislamiento de contexto, proteccidén contra prompt injection,
cumplimiento de Ley 2300 y Habeas Data.

Configuracion de datos: carga de cartera piloto (500-1000 cuentas
iniciales), setup de grupo control pareado, definicién de KPIs finales.

Calibracion de voz: ajuste de pacing, tono, velocidad de habla para
poblacién adulta/pensionada (50+). Tests con muestra pequena.

Setup de observabilidad: métricas, logs, dashboards de integracion
lista para fase 2.

Ikala
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METODOLOGIA

FASE 2 DE 3

Piloto operativo
ContrOladO SEMANAS 4-8 - ~4-5 SEMANAS

Lanzamiento del agente sobre Grupo A: llamadas a 500-1000
cuentas/semana en segmentos preventiva + 1-30 DPD + 31-90 DPD.
Cada interaccion consulta saldo real, clasifica razén, genera promesa
si aplica, registra en CRM.

Operacion en paralelo del Grupo B (control): ejecutivos continuan
modelo actual sin agente previo.

Monitoreo diario: contactabilidad, tasa de promesas, calidad
conversacional, errores de integracion, auditoria de operaciones.
Ajustes agiles si se detectan fricciones.

Analisis semanal: comparaciéon incremental Grupo A vs. B en
KPls operacionales y estratégicos. Refinamiento de clasificacion de
razones de no pago.

Validacion de seguridad en vivo: pen testing, ataques simulados al
agente, analisis de proteccion contra prompt injection.

Ikala
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METODOLOGIA - FASE 3 DE 3

Analisis final v
recomendaciones CEMANA © - 1 SEmANA

Consolidacion de resultados: contactabilidad, promesas,
clasificaciones, recuperacion incremental Grupo A vs. B.

Reporte ejecutivo: impacto operacional, técnico, financiero. Hallazgos
sobre pacing, naturalidad, comportamiento en poblacion adulta.

Analisis de escalabilidad: proyeccion a volumen completo (~30-40k
contactos/mes), requisitos de infraestructura, capacidad de
concurrencia.

Recomendacion de siguiente fase: expansion a otros
segmentos (microcrédito, vehiculo), ajustes de estrategia, pricing
outcome-based si aplica.

Ikala
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PARA ARRANCAR

conversemos

diego@callbook.ai

RECAUDO Al - CALLBOOK - CALLBOOK.AI
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