
0 1   /   2 0

P R O P U E S T A  D E  P I L O T O

Automatización de cobranza 
preventiva mediante 
inteligencia artificial 
conversacional
Liberar tiempo de gestores en preventiva para que el equipo se enfoque en 
negociaciones complejas en etapas posteriores.
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L O  Q U E  V E M O S

01 Cartera PYME alto ticket (100K–20M MXN), ~450 créditos. Morosidad en ~40 
cuentas.

02 4 gestores cobranza domiciliada. Tiempo manual en recordatorios por riesgo.

03 15% cartera en morosidad día 1. Intervención temprana es crítica.

04 Sin integración core–cobranza. Reportería parcial, sin orquestación preventiva.
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“El gestor de alto ticket no puede 
estar marcando recordatorios 

manuales. Lo que cambia es quién 
hace el recordatorio.”
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E L  O B J E T I V O

Validar cómo la automatización de 
cobranza preventiva libera tiempo de 
gestores sin comprometer calidad de 
gestión en etapas complejas.
El piloto evaluará si Recaudo AI puede encargarse de la orquestación de 
recordatorios preventivos (mensajes, llamadas, categorización por riesgo) en 
paralelo a la gestión actual del equipo. La meta es demostrar que automatizar la 
preventiva no reduce capacidad de negociación en morosidad y postmorosidad, 
donde el contacto humano y contextual es insustituible.
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A L C A N C E

G R U P O  P I L O T O

Grupo piloto de cartera preventiva con dos subgrupos paralelos: equipo actual vs. 
asistencia de Recaudo AI.

S E G M E N T O S  S U G E R I D O S

Preventiva (clientes próximos a vencimiento)

Volumen estimado: ~200  créditos en preventiva activa. Segmentos y criterios de asignación 
ajustables en sesión de descubrimiento.
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C A N A L E S

Por dónde llegamos al cliente

01 Llamadas IA con recordatorio de vencimiento

02 WhatsApp por perfil de riesgo (A, B, C)

03 Email transaccional para corporativos bajo riesgo
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C A P A C I D A D E S

Qué hace la capa de IA en cada interacción

01 Orquestación automática 5–7 días antes de vencimiento

02 Clasificación conversacional: capacidad, situación, próximo canal

03 Programación por riesgo: A (SMS/email), B–C (IA + SMS)
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R E S U L T A D O

Lo que cambia en tu operación

01 Gestores liberados de selección, redacción y envío repetitivos

02 Cobertura preventiva 100% automática en horarios óptimos

03 Contexto previo para gestor: intención, horario, situación reportada
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M O D E L O  D E  V A L I D A C I Ó N

Prueba controlada de impacto operativo mediante 
A/B testing.Se dividirá la cartera preventiva en dos grupos paralelos durante el piloto. El grupo A recibe gestión 
tradicional (equipo actual). El grupo B recibe recordatorios automatizados de Recaudo AI + gestión 
humana si es necesario. Se medirá si la cobertura de preventiva mejora, si el tiempo de resolución en 
día 1 se acelera, y si la tasa de morosidad se reduce, sin afectar la capacidad del equipo de gestionar 
etapas posteriores.
G R U P O  
A

Cartera 
preventiva 
gestionada 
por 
el 
equipo 
actual 
(recordatorios 
manuales, 
categorización 
manual, 
cobertura 
limitada 
por 
disponibilidad).

vs.

G R U P O  
C O N T R O L

Cartera 
preventiva 
con 
recordatorios 
automáticos 
de 
Recaudo 
AI 
(orquestación 
24/7, 
mayor 
cobertura, 
contexto 
previo 
al 
gestor 
si 
es 
necesario).
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“No medimos todo. Medimos lo que 
valida el caso para Fondeadora: 

tiempo liberado + morosidad 
reducida.”



1 1   /   2 0

K P I S   ·   1  D E  3

Eficiencia operacional
Cobertura: % de clientes preventiva que reciben recordatorio (grupo B vs. A)

Tiempo promedio de resolución en día 1 de morosidad (grupo B vs. A)

Horas mensuales liberadas del equipo en tareas de recordatorio
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K P I S   ·   2  D E  3

Inteligencia estratégica
Distribución de clientes por categoría de riesgo (A, B, C) y tasa de caída a 
morosidad

Clasificación conversacional: % de clientes con intención de pago clara 
reportada por IA

Precisión de predicción de morosidad en grupo preventivo
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K P I S   ·   3  D E  3

Impacto financiero
Tasa de morosidad preventiva (grupo B vs. A)

% de clientes que se resuelven en días 1–5 de morosidad (sin escalar)

Ahorro operativo: costo de automatización vs. horas liberadas del equipo
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I N T E G R A C I Ó N

Integración ágil con la infraestructura actual de 
Fondeadora.

01 API REST core bancario (vencimientos, saldos, riesgo)

02 Webhooks bidireccionales resultado gestión → QuickSight

03 Exportación diaria de logs para auditoría y reportería
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P R E C I O  D E L  P I L O T O

Sujeto a cumplimiento de KPI

USD 1000
Gestión de 250 deudores. Se paga al cierre del piloto, únicamente si superamos el KPI 
principal acordado. Si no cumplimos las expectativas, el piloto no tiene costo.
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M E T O D O L O G Í A   ·   F A S E  1  D E  4

01
Descubrimiento y diseño de 
piloto S E M A N A S  1 – 2  ·  ~ 2  S E M A N A S

· Sesión de validación de KPIs y métricas específicas para Fondeadora

· Mapeo de flujos de datos: core → QuickSight → Recaudo AI

· Definición de segmentos piloto: tamaño de grupo A y B, criterios de 
asignación

· Configuración de plantillas de mensajes (llamada, SMS, WhatsApp) 
alineadas con tono corporativo
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M E T O D O L O G Í A   ·   F A S E  2  D E  4

02
Preparación técnica e 
integración S E M A N A S  2 – 3  ·  ~ 1 . 5  S E M A N A S

· Integración API con core bancario y plataforma de datos

· Testing de flujos: extracción de vencimientos, envío de recordatorios, 
registro de resultados

· Capacitación del equipo en dashboard de Recaudo AI y consulta de 
resultados

· Definición de escalada manual (si un cliente requiere contacto directo)
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M E T O D O L O G Í A   ·   F A S E  3  D E  4

03
Piloto activo S E M A N A S  4 – 1 1  ·  ~ 8  S E M A N A S

· Paralelo A/B: grupo A (gestión manual) vs. grupo B (Recaudo AI + 
manual si escalado)

· Monitoreo diario de métricas: cobertura, resolución, satisfacción 
(llamadas grabadas)

· Ajustes iterativos en plantillas y horarios según retroalimentación del 
equipo

· Reuniones semanales de seguimiento con Fondeadora
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M E T O D O L O G Í A   ·   F A S E  4  D E  4

04
Evaluación y decisión S E M A N A  1 2  ·  ~ 1  S E M A N A

· Análisis de resultados A/B: cobertura, tiempo de resolución, 
morosidad, ROI

· Presentación de hallazgos al equipo de Fondeadora

· Recomendación: expandir, pivotar, o cerrar piloto

· Negociación de términos comerciales si la decisión es positiva
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P A R A  A R R A N C A R

Conversemos.
lucia@callbook.ai

R E C A U D O  A I  ·  C A L L B O O K  ·  C A L L B O O K . A I


