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& Recaudo Al

LO QUE VEMOS

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

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

15% cartera en morosidad dia 1. Intervencion temprana es critica.

Sin integracion core—cobranza. Reporteria parcial, sin orquestacion preventiva.
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“El gestor de allo ticket no puede
estar marcando recordatorios
manuales. Lo que cambia es quién
hace el recordatorio.”

03 / 20



\\\\\\\\\

EEEEEEEEEE

Validar como la automatizacion de
cobranza preventiva libera tiempo de
gestores sin comprometer calidad de
oestion en etapas complejas.

El piloto evaluara si Recaudo Al puede encargarse de la orquestaciéon de
recordatorios preventivos (mensajes, llamadas, categorizacion por riesgo) en
paralelo a la gestion actual del equipo. La meta es demostrar que automatizar la
preventiva no reduce capacidad de negociacion en morosidad y postmorosidad,
donde el contacto humano y contextual es insustituible.

04 /| 20



& Recaudo Al

allbook.ai

ALCANCE

GRUPO PILOTO

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

SEGMENTOS SUGERIDOS

Preventiva (clientes proximos a vencimiento)

Volumen estimado: ~200 créditos en preventiva activa. Segmentos vy criterios de asignacion
ajustables en sesion de descubrimiento.
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& Recaudo Al

CANALES

Por donde llegamos al cliente

[.lamadas IA con recordatorio de vencimiento
WhatsApp por perfil de riesgo (A, B, C)

Email transaccional para corporativos bajo riesgo
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& Recaudo Al

CAPACIDADES

Qué¢ hace la capa de IA en cada interaccion

Orquestacion automatica 5-7 dias antes de vencimiento
Clasificacion conversacional: capacidad, situacion, proximo canal

Programacion por riesgo: A (SMS/email), B-C (IA + SMS)
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& Recaudo Al

RESULTADO

.o que cambia en tu operacion

Gestores liberados de seleccion, redaccion y envio repetitivos
Cobertura preventiva 100% automatica en horarios optimos

Contexto previo para gestor: intencion, horario, situacion reportada
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& Recaudo Al

allbook.ai

MODELO DE VALIDACION

Prueba controlada de impacto operativo mediante
ééﬁlil&@a&t«l%ﬁeventiva en dos grupos paralelos durante el piloto. El grupo A recibe gestion

tradicional (equipo actual). El grupo B recibe recordatorios automatizados de Recaudo Al + gestion
humana si es necesario. Se medira si la cobertura de preventiva mejora, si el tiempo de resolucion en
dia 1 se acelera, y si la tasa de morosidad se reduce, sin afectar la capacidad del equipo de gestionar

etapas posteriores.

GRUPO
A

Cartera
preventiva
gestionada
por

el

equipo

actual
(recordatorios
manuales,
categorizacion
manual,
cobertura
limitada

por

disponibilidad).

0S.

GRUPO
CONTROL

Cartera
preventiva
con
recordatorios
automaticos
de

Recaudo

Al
(orquestacion
24/7,

mayor
cobertura,
contexto
previo

al

gestor
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“No medimos todo. Medimos lo que
valida el caso para Fondeadora:
tiempo liberado + morosidad
reducida.”



& Recaudo Al

KPIS - 1 DE 3

Eficiencia operacional

Cobertura: % de clientes preventiva que reciben recordatorio (grupo B vs. A)
Tiempo promedio de resolucion en dia 1 de morosidad (grupo B vs. A)

Horas mensuales liberadas del equipo en tareas de recordatorio
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& Recaudo Al

KPIS - 2 DE 3

Inteligencia estratégica

Distribucion de clientes por categoria de riesgo (A, B, C) vy tasa de caida a
morosidad

Clasificacion conversacional: % de clientes con intencion de pago clara
reportada por IA

Precision de prediccion de morosidad en grupo preventivo
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& Recaudo Al

KPIS - 3 DE 3

Impacto financiero

Tasa de morosidad preventiva (grupo B vs. A)
% de clientes que se resuelven en dias 1-5 de morosidad (sin escalar)

Ahorro operativo: costo de automatizacion vs. horas liberadas del equipo
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& Recaudo Al

INTEGRACION

Integracion agil con la infraestructura actual de
Fondeadora.

API REST core bancario (vencimientos, saldos, riesgo)
Webhooks bidireccionales resultado gestion » QuickSight

Exportacion diaria de logs para auditoria y reporteria
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& Recaudo Al

PRECIO DEL PILOTO

Sujeto a cumplimiento de KPI

s 1000

Gestion de 250 deudores. Se paga al cierre del piloto, unicamente si superamos el KPI
principal acordado. Si no cumplimos las expectativas, el piloto no tiene costo.
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& Recaudo Al

allbook.ai

METODOLOGIA - FASE 1 DE 4

Descubrimiento y diseno de
pilOtO SEMANAS 1-2 - ~2 SEMANAS

Sesion de validacion de KPIs y métricas especificas para Fondeadora
Mapeo de flujos de datos: core - QuickSight - Recaudo Al

Definicion de segmentos piloto: tamafno de grupo Ay B, criterios de
asignacion

Configuracion de plantillas de mensajes (llamada, SMS, WhatsApp)
alineadas con tono corporativo
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& Recaudo Al

allbook.ai

METODOLOGIA - FASE 2 DE 4

Preparacion técnica e
integracion CeMANAS 25 1 sewANAs

Integracion APl con core bancario y plataforma de datos

Testing de flujos: extraccién de vencimientos, envio de recordatorios,
registro de resultados

Capacitacién del equipo en dashboard de Recaudo Al y consulta de
resultados

Definicidn de escalada manual (si un cliente requiere contacto directo)
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& Recaudo Al

allbook.ai

METODOLOGIA - FASE 3 DE 4

PllOtO aCtIVO SEMANAS 4-11 - ~8 SEMANAS
Paralelo A/B: grupo A (gestion manual) vs. grupo B (Recaudo Al +
manual si escalado)

Monitoreo diario de métricas: cobertura, resolucion, satisfaccion
(Ilamadas grabadas)

Ajustes iterativos en plantillas y horarios segun retroalimentacién del
equipo

Reuniones semanales de seguimiento con Fondeadora
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& Recaudo Al

allbook.ai

METODOLOGIA

FASE 4 DE 4

Evaluacion y decision CEuANA 12 1 seuana

Analisis de resultados A/B: cobertura, tiempo de resolucion,
morosidad, ROI

Presentacién de hallazgos al equipo de Fondeadora
Recomendacion: expandir, pivotar, o cerrar piloto

Negociacion de términos comerciales si la decision es positiva
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& Recaudo Al

PARA ARRANCAR

conversemos

lucia@callbook.ai

RECAUDO Al - CALLBOOK - CALLBOOK.AI
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