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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIOS PARA UN EMPRENDIMIENTO DE UN SISTEMA EN
LINEA DE COBRANZA Y RECAUDACION EN CHILE

Este trabajo consiste en el disefio de un plan de negocios para un emprendimiento
de una plataforma en linea de cobranza y recaudacion en Chile, que utiliza la
automatizacion para resolver la problematica transversal que tienen pequefas y
medianas empresas para gestionar efectivamente estas tareas que no son propias
de su expertise. Aprovechando para esto las tecnologias de pago en linea,
facturacion electrénica e Inteligencia Artificial.

Para lograr este objetivo se utiliza una metodologia analitica que parte desde el
macroentorno, utilizando PESTEL, luego la industria y mercado del negocio usando
para lo primero las 5 fuerzas de Porter, y para lo segundo, entrevistas e
investigacion bibliografica, organizando los resultados de los puntos anteriores a
través de un FODA. El modelo de negocio se explica mediante CANVAS y se
desarrolla mediante los planes funcionales correspondientes.

El andlisis financiero muestra que el negocio es altamente rentable, con una TIR
de un 7% mensual en un escenario base, llegando al punto de equilibrio en 9 meses.
Se observa también que el negocio es robusto, manteniendo VAN positiva incluso
frente a escenarios de hasta 20% menor crecimiento de clientes y recaudacion a lo
proyectado.

Se concluye asi que existe una importante oportunidad de mercado en el segmento
de pequefias y medianas empresas que se compone por 641.992 empresas
facturando 2 millones de UF anuales, la cual no ha sido cubierta y que puede ser
abordada a través de un modelo basado en la diferenciacion y en la automatizacién
de procesos. Generando de esta forma utilidades de mas de $40 millones
mensuales en 3 afios.

La estrategia recomendada es la puesta en marcha a través del apoyo de los
programas de capital semilla de CORFO, y en el largo plazo abordar la expansién
internacional, aprovechando la facilidad que ofrece la tecnologia en la nube, y la
creciente digitalizacién y bancarizaciéon en Latinoamérica y el mundo, todo lo cual
permite poder obtener de manera automatizada la informacion de facturacion desde
las empresas, comunicarse con deudores y recaudar en linea sus pagos.



TABLA DE CONTENIDO

1. INTRODUCCION ..ottt ettt ettt et eeteeaenee e s 1
2. OBUIETIVOS ...ttt e e et e e e e e e e e e s bbbt e e e e e e e e e e e nnnnnneees 3
N B © 1 o= AV o T =T 1T = | SR 3
2.2. ODbjetivos ESPECITICOS .....ccciiiiieeeiiici e 3
3. METODOLOGIA. ......cutieiiieieiee ettt eeenas 3
3.1. Marco CONCEPLUAL.........coeviiiiiiiiiiiiiiiiee e 3
3.2. Herramientas de andliSiS...........ccouuviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 4

G R T B 1= 1110 o3 o] 1= PR 5
4. ANALISIS DE ENTORNO ....oouviieeieieieeeeeeete ettt eee e 7
5. ANALISIS DE LA INDUSTRIA......ooiiiiieiteceeeeeeee ettt 9
5.1. Andlisis de fuerzas de la iNdUSEIia............cooevviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee 9
5.2. Tamafo de [a iNdUSTI@..........ccovviiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 11
5.3.  Competidores dir€CIOS .......cciviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee e 13
5.4, Competidores iNAIFECIOS. ........ccviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 15
5.5. Tendencias de [a iINAUSHIA ..........uuiiieieiiiiiiiiie e 16
6. ANALISIS DEL MERCADO ... oottt 16
6.1. Mercado de la cobranza y recaudacion.................ccccevvvviiiieieeeee e, 16
6.2. Tendencias del Mercado .........cccccvvvviiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 20
6.3. Mercado Total, Potencial y Meta............cocouvviiiiii i, 24
6.4. Entrevistas en Profundidad ...........ccccccoeviiiiiiiiiiiiiiiieee 25
6.4.1. ODJELIVOS ...t 25
6.4.2. Desarrollo de la entrevista y preguntas guia, metodologia y muestra.. 25
6.4.3. Resultados Y CONCIUSIONES ..........uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiitiiiiiiiiiiieeeeiees 25

6.5, ENCUBSIA ..ot 26
LRSI A © o] 1= 110 SN 26
6.5.2. Cuestionario, metodologia y muestra.............ccceevevvvviiiiieee e, 26
6.5.3. Resultados y CONCIUSIONES ..........oiiiiiiiii e 27

7. ANALISIS ORGANIZACIONAL ....ooveveiieeteceece e e e ee e eae e 27
7.1, ANTECEUEBNTIES ...t e e e e e e e e aaaannes 27
7.2. Andlisis de la Cadena de Valor ..........ccoovvveiiiiiiiie e 27



7.3, Ventajas COMPETILIVAS. .......cceviiiiiiiiiiiiiiiieeieeeeeeee ettt 29

7.4, Ventajas COMPOTatiVAS........ccuviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee ettt 29
7.5. Factores CritiCoS 0 EXItO .........c.ccoveveeiuriieieeeeeeceeeteeeieete e ste e ste e ete e 29
8. ANALISIS FODA .....oouiiiiitiieiieietee ettt sttt e et et ne e s 30
8.1, FOrAlEZAS .....cooiiiiiiiiiiieeeee 30
S © T Yo 11 ] T =T =S U 31
8.3, DebIlIdAUES .....coeeeiiiiiiiiiiiie 32
8.4, AIMENAZAS ..... i eeeeiiee et 32

9. MODELO DE NEGOCIO ....citiiiiiiiiiiiiiiiiieee e e e s sttt e e e e e e s ssirsaeee e e e e e s s nnnnnnneees 33
9.1. Segmento de CHENTES........ccovviiiiiiiiiiiieeee e 33
9.2, Propuesta de ValOr ...........cooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee e 33
0.3, CANAIES ... 34
9.4. Relacion con l0S ClIENES.........ccovviiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 34
9.5, FlUJO € INQGIESOS .....viiiii it e e e e e e e e 34
9.6, RECUISOS ClAVE......ciiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee e 34
9.7. ACHVIAdES ClAVE ......coeviiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 34
9.8, SOCIOS CIAVE ....coeiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee e 35
0.9, ESHUCIUIA 08 COSIOS. ... iiieeiiieieiiiiie e e ettt e e e e e e e e e e e eeaannnn s 35
O TR S AN I ] 35
10.1.  ODbjetivoS @Strat@giCOS. ...ccueii it a e e 35
10.2.  ESHAEOIA.....ccc i i e 36
11. PLAN DE MARKETING .....cciiiiiitiiiiee ettt e e e e e s eeeeeeas 36
11.1. Marketing EStrat@giCo ........cccovviiiiiiiiiii e 36
11.1.1. SEGMENTACION ....vvviiiei e e e e e e e e e e 36

0 I I o 1= 11 o PR 36

0 I IR T o 1 o o] F= T 1 01T o) o 37
11.2. Marketing TACHCO ... ..uueeiiiiee ettt e e e e e e e e e 38

0 0 IO o T o (o P 38
0 =T o3 o 38
112,30 PlAZA8 e 38
I S o T o o3 T o PP 39

12. PLAN DE OPERACIONES...... .ottt e e e 39



12.1.  Proces0S LeQales ... 39

12.1.1. Constitucion de 18 EMPreSa .......oocuvviieiiiiieeeeiiiiieeeee e 39
12.1.2. IniCiO de ACHVIAATES........cceviiiiiiiiee e 40
D2 G T\ U | (o] (4= Tei (o] 4 IS = 1 1 = U T- 40
12.1.4. Obtencion de Patente Comercial............couvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee 40
12.1.5. REQISIIO € MAICA .......cceeeieeitiiiie e e e e eee e e e e e e e e e e e e 41
12.1.6. Propiedad intelectual..............ccooiieeiiiiiiiiiiie e 41
12.1.7. Condiciones de uso de la plataforma ..............cccoeevevviiiiiii e, 41
12.1.8. Otros temas 1egales .......oooeevvviiiiiii e 42
12.2. Disefio de la plataforma ..., 42
12.2.1. Requerimientos fuNCIiONAIES .............covvviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeee 42
12.2.2. Requerimientos tECNICOS .....ccuueiiiiiiiiiiieeeee ettt 42
12.2.3. Construccion y puesta en marcha.........cccccccooviiiiiiiiiiiiieeeeeen 43
12.3.  Procesos Operacionales.............uuuiiiiieeeiiiieiiiiie e e e eeaanns 44
12.3.1. Cobranza automatizada .............cceeeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 44
HIDZRC B o L= Tox 18 o F= Tox o o RO PP 45
12.3.3. Traspaso de fondos @ EMPreSas.........ccuuvviiiiieeeeeeeeeiiiiiiee e e e e 45
12.3.4. Soporte a empresas deudoras 0 aCredoras .........cceevvveeeeeeeeeeeeeeeeenen. 47
12.4.  ProCeS0S 0€ VENIAS......cceeeeiiiieeiiiiiiiie e e e e e eeeeeiiiees e e e e e e e eeeeean e e e e e e eeeeenes 48
12.4.1. AAQUISICION A€ ClIENTES ......eiiiiieiiiiiiiiiiieee e 48
Este proceso incluye la adquisicion, contratacién y puesta en marcha del
Servicio para [0S NUEVOS CENTES. ..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiii e 48
13. PLAN DE RECURSOS HUMANOS ......coiiiiiiiiieeee et 49
13.1. Estructura Organizacional.............cccooeeieiiiiiiiiiiiiie e 49
13.2. Descripcién Cargos, requisitos y remuneracion.............ccccceeeeeeeeeeeeeennnns 49
14. PLAN FINANCIERO ....oiiiiiie ittt e e e e e 51
14.1.  INQresos del PrOYECIO .......cccoiiiiiiiiiiiii e 51
14.2.  EStruCtura de COSLOS .....coeeeieiiieiiiiiiii e e e ee et e e e e e e eeeanen e e e e e e eeneees 52
14.2.1. CoStOS VariablesS .......cccceeieeeiiiiee e 52
14.2.2. COSEOS FIJOS ..coeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee ettt 52
I T |01 V7= T ] 0] o SRR 52
14.4. Capital de TrabajO.........ooiiiiiiiiiieiiice e 52
T B 1= o] = Tox = Tox (o [ URRPPPRRPN 53



14.6.  ValOr 1€SIAUAL ... .o 53

14.7. TaSa 0€ UESCUEBNTO ....uuuiie i e ittt e e e e e e e e e e e e eeeenes 53
14.8.  FlUJO A€ Caja....ccceeeieiieieee e 55
14.9. Analisis de Sensibilidad ..............ccoo i, 56
14.10.  Analisis del Plan FINanCIero.........cccoeeeeeiiiii i, 56
15. GESTION DE RIESGOS ......ocicieeeeeeieeeeeee ettt eae s eae e nannns 58
16. CONCLUSIONES......ootiiiiiieeiiiiitieeie ettt e e e e e e e e e e s snnsabreeeeeeens 60
16.1. Propuestas para Incrementar la Rentabilidad del Negocio.................... 60
16.2.  Comentarios FINAIES .........coooeeiiiiiiie 60
17. BIBLIOGRAFIA ..ottt 61
ANEXO A: DETALLES FINANCIEROS MENSUALES 5 ANOS......ccoccovvieeeinnn 64
ANEXO B: PAUTA DE ENTREVISTAS ... 69
ANEXO C: PAUTA DE ENCUESTAS ... 70
ANEXO D: CLASIFICACION DE COMPETIDORES........ccoeeiieieieeeeeeeeeeieeees 71
ANEXO D: PREGUNTAS CLAVES DE CLIENTES QUE DEBE CONTESTAR LA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL ...ttt e aneee e e e 78

TABLA DE ILUSTRACIONES
llustracion 1: Gréfico de cantidad y ventas de las empresas de cobranza 2010-

2015. Fuente: EStadisticas Sll........ccooiviiiiiiiiie 12
llustracion 10: Principales servicios ofrecidos por empresas del rubro de la
cobranza, Fuente: EIaboracion propia........cccoeceeeeeeeeiiiiiieeeeeeeeeeee e 13
llustracion 2: Transacciones con medios de pago bancarios 2000-2015 en
unidades y por composicion. Fuente: Asociacion de Bancos.............ccceeeeeeeeeeennn, 18

llustracion 3: Comparacion internacional del nimero de pagos con tarjetas
bancarias en unidades per cépita. Fuente: Banco de pagos internacionales,
Payment STatiSTICS Y SBIF ........uuiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiiiit bbb 18
llustracion 4: Comparacion internacional del numero de transferencias electronicas
de fondos en unidades per capita. Fuente: Banco de pagos internacionales,

Payment STAtiSTICS Y SBIF .......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibiiiii bbb 19
llustracion 5: Segmentacion de la deuda en Chile, por nUmero de Morosos y
monto. Fuente: XVI Informe deuda USS Equifax, 2017 ..........ccccccuvmmmmmmmmnnnmnnnnnnnnns 19
llustracion 6: Morosidad en Empresas chilenas por monto y tamafio empresa.
Fuente: XVI Informe de deuda USS Equifax, 2017 ............uuuervimmmmmimmmimiiniiiiiniiinnnns 20
llustracion 7: Porcentaje de hogares chilenos usuarios de banca online por estrato
de ingresos. Fuente: Asociacion de Bancos, 2014 ..........ccocovvvvveiiiiiinieeeeeeeeeeiiinnn 21


https://omlinnovacion-my.sharepoint.com/personal/mforetic_oml_cl/Documents/Mickle/MBA/Seminario%20II%20Portal%20de%20cobranza%20y%20recaudación/TESIS%20CORREGIDA%20_MICKLE%20FORETIC_07-03-2019.docx#_Toc2882527
https://omlinnovacion-my.sharepoint.com/personal/mforetic_oml_cl/Documents/Mickle/MBA/Seminario%20II%20Portal%20de%20cobranza%20y%20recaudación/TESIS%20CORREGIDA%20_MICKLE%20FORETIC_07-03-2019.docx#_Toc2882527

llustracion 8: Poblacién bancarizada en Iberoamérica, Fuente: Asociacion de

BaANCOS, 2004, ..o 22
llustracién 9: Comercio electrénico en Chile por nimero consumidores y montos
2000-2015, Fuente: Camara de Comercio de Santiago ..........cceeeveeeeeeeeeeeeeeeeeenn, 23
llustracion 1: Cadena de Valor Cobranza y Recaudacion. Fuente: Elaboracién
propia en base a modelo propuesto Por M. POIer ............ceiiviieiiiiiiiiiiiiieee e 28
llustracién 11: Bussines model CANVAS. Fuente: Elaboracion propia en base a
MOdel0 de A. OSLEIWAIUET . ........uueiiiee e e e e e eeanes 33
[lustracion 12: Mapa €Strat@giCO........uuueiiieeiiiiiiiiiiiiee et 36
llustracidén 13 Las estrategias genéricas de Porter. Fuente: Porter M., Estrategia
COMPELILIVA ..o 37
llustracién 14: Diagrama de proceso de cobranza automatizado.......................... 44
llustracion 15: Diagrama de proceso de recaudacion ..............ccoovvvvvviieiieeeeeeeennnns 45
llustracion 16: Diagrama de proceso de traspaso de fondos a empresas............. 46
llustracion 17: Diagrama de proceso de atencion al cliente ............cccccceeeeeeeeeennnn, 47
llustracion 18: Organigrama de la €MPreSa......cccooeeeeeeieeiiiiiiiee e e e eeeeanns 49

VI



1. INTRODUCCION

Dentro del ciclo econdmico-productivo, las empresas compran materia prima y/o
insumos, con la cual producen bienes o proveen servicios, que se venden para
convertirse en cuentas por cobrar y finalmente en caja. Este Gltimo eslabon de la
cadena esta fuera de la gestion operativa y usualmente puede generar graves
problemas de capital de trabajo en las empresas, las que no cuentan con
mecanismos 0 expertise para generar una cobranza efectiva.

El tema de las cobranzas es relevante en los dos frentes posibles de enfrentar por
parte de las empresas. El primero es cuando se trabaja con los dineros
efectivamente recaudados de las cobranzas, en cuyo caso las demoras en el
recaudo generan los problemas ya descritos de capital de trabajo, y en el segundo
se encuentra las situaciones, muy comunes, en que las empresas descuentan las
facturas mediante el uso del Factoring, el cual cobra una tasa de interés por el pago
de las facturas dentro del periodo de vencimiento acordado, el cual puede llegar a
triplicarse en caso de sobrepasar dicho plazo, generando un dafio financiero
importante a la empresa acreedora.

En la actualidad esta gestion se realiza de 2 formas: La primera es interna, por parte
del personal administrativo, los cuales no siempre tienen dedicacion exclusiva a esta
tarea, o la preparacion adecuada, sobre todo en el caso de las MYPESs. Y por otro
lado a empresas especializadas en cobranza, las que cobran un monto fijo mas un
variable sobre la cartera recuperada, y que realizan tanto cobranza preventiva,
informando a los clientes de sus vencimientos, como también prejudicial y judicial,
buscando recuperar el monto vencido.

La normativa que regula este tema corresponde a las leyes 19.496 sobre proteccion
de los derechos de los consumidores [1], y la ley 19.659 sobre procedimientos de
cobranza [2], definiendo los métodos, horarios y sanciones. Y por otro lado el codigo
de comercio [3], que define el concepto de acreencia y mora, poniendo también
techo al interés penal y gastos de cobranza, los que en Chile llegan al 9% en deudas
menores a 10 UF.

En la actualidad, a pesar del “borron” de deudores histéricos que se realiz6 el 2012
gracias a la ley 20.575 [4], se cuentan mas de 4 millones de chilenos morosos, con
moras que rondan las 52 UF (aprox. $ 1.380.000 a Septiembre 2017), siendo mas
numerosas en la banca y retail, pero mas cuantiosas en los bancos y cajas de
compensacion [5], explicado esto por el tipo de deuda en cada caso que en el retail
es de consumo y menor valor, y en las cajas de compensacion es deuda a largo
plazo por montos mayores.

En el caso de las empresas, existen mas de 55.000 empresas morosas con una
morosidad promedio de $19 millones, que en el caso de las micro empresas supera
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los $6 millones, representando mas del 10% de su facturacion anual [5] y que supera
los $ 14 millones en pequefias empresas y los $ 50 millones en la mediana y gran
empresa. Estas cifras de mora dejan entrever un enorme endeudamiento, sobre
todo en las empresas mas pequefas, que utilizan estos fondos tanto para su
emprendimiento, como también para enfrentar desbalances de caja.

Estas cifras demuestran un alto incentivo a la mejora de la cobranza, por los altos
montos involucrados, la gran cantidad de morosos, y la poca especializacion que
existe en las empresas para desarrollar exitosamente esta tarea, la que incluye el
envio consolidado de deuda, la cuadratura de mdultiples formas de pago, y el
escalamiento de las acciones en caso de mora, de manera facil y automatizada. Y
cuya tercerizacion permite reorientar sus esfuerzos a sus actividades
especializadas. Y también presenta oportunidades por el lado de deudores, los que
pueden gestionar de manera centralizada su carga financiera y contar con mas
alternativas de pago, incentivos al pronto pago y conveniencia.

El mercado ha intentado aprovechar esta oportunidad mediante la gran cantidad de
empresas de cobranza y factoring que se han creado en los Ultimos afios, las cuales
en muchos casos compran la cartera morosa aplicando comisiones o descuentos,
pero que no siempre asumen el riesgo del impago. Las colocaciones de factoring
en 2014 ya superaban las $2.900 miles de millones [6], habiéndose visto
fuertemente potenciadas en los ultimos 3 afios por la masificacion de la factura
electrénica.

Como alternativa para enfrentar la falta de caja por morosidad, existen los créditos
de capital de trabajo, lineas de crédito o garantia FOGAPE de CORFO. Sin
embargo, la existencia de cartera morosa es un indice importante de riesgo, lo que
implica menor acceso o altas tasas.

El sistema en linea de cobranza y recaudacion desarrollado en este trabajo
corresponde a un software web que aprovecha la obligatoriedad de la factura
electronica para leer la totalidad de la venta, permite aplicar politicas de cobranza
por cliente (mailing de cobro automatizados, beneficio por pronto pago, interés por
mora, recargos de cobranza y periodo de castigo) y presentar a los clientes una
vision completa de su deuda con el sélo ingreso de su RUT, aplicando a
continuacion un sistema de inteligencia artificial capaz de interactuar con los clientes
a través de email, generando cobranza preventiva, entregando informacién de pago
y derivando a la empresa las preguntas mas avanzadas, y finalmente realiza la
recaudacion, ofreciendo en un portal las diferentes opciones de pago, incluyendo
incentivos de pronto pago e intereses segun correspondan.

Esta orientado tanto a B2B como B2C, tiene un bajo costo transaccional y no
requiere ningun conocimiento o software especial pues lee directamente la
facturacion desde el sistema del S.I.I. y permite también la carga de cobros en un
simple formato Excel.



Este proyecto nace de lo internalizado en las asignaturas del MBA, la experiencia
del autor y su trabajo de los ultimos 10 afios en el area del software para empresas,
junto a la instalacion de soluciones de recaudacion para diferentes empresas. Y
también a las positivas sinergias que ocurren entre esta plataformay el producto de
gestién que la empresa del autor actualmente comercializa, tanto en el mercado
objetivo, como en las integraciones técnicas que faciliten la operacion.

2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo General
Disefio de un plan de negocios para un emprendimiento de una plataforma en
linea de cobranza y recaudacion en Chile

2.2. Objetivos Especificos

e Medir las variables claves de contexto del mercado y la industria de la
cobranza y recaudaciéon en Chile

e Elaborar la cadena de valor del negocio de la cobranza y la recaudacion

e Elaborar un modelo de negocios para un emprendimiento de una
plataforma de cobranza y recaudacion

e Elaborar los planes funcionales de marketing, operaciones y organizacional
asociados al modelo desarrollado

e Elaborar la estrategia en el corto, mediano y largo plazo

e Determinar la rentabilidad del negocio mediante un analisis econémico
financiero

e Comprobar la sensibilidad del modelo ante diferentes escenarios

3. METODOLOGIA

3.1. Marco conceptual
Este proyecto corresponde al plan de negocios de un sistema automatizado de
cobranza y recaudacién, que solucione la problematica que tienen las empresas en
Chile en esta area de su negocio. Esta automatizacion se basa en el uso de
Inteligencia Artificial, Internet y otras tecnologias de la informacion, y los sistemas
de pago en linea ya existentes en el pais.

El profesor David Poole de la Universidad de British Columbia define [7] a la
inteligencia artificial (IA) como “un agente racional flexible que percibe su entorno y
lleva a cabo acciones que maximizan sus posibilidades de éxito en algun objetivo o
tarea especifica”.



A nivel mundial, la IA ha avanzado de manera importante gracias a técnicas
novedosas como el Machine Learning, la cual aprovecha la gran creacion de datos
y su almacenamiento en plataformas Big Data, para que un software automatico
descubra por si mismo la mejor forma de resolver un problema, identificando
patrones que aseguren en el éxito, ya sea con o sin apoyo humano.

En el caso de Chile, el reporte de Accenture presentado en el World Economic
Forum del 2017 [8] indica que la IA podria agregar US$ 63 mil millones al Valor
Agregado Bruto del pais hacia el afio 2035, lo que representa cerca de un 26% de
nuestro PIB actual [9]. Segun el informe, las principales oportunidades de la IA en
Chile estan en la industria de commodities y la financiera.

De acuerdo a Forbes [10], el uso de IA en cobranza en EEUU, donde un 49% de
pequefios negocios tuvieron que castigar deuda morosa, estd comenzando a
desarrollarse, sobre la base de comunicacion multicanal, mensajeria personalizada
a cada individuo, reglas de negocio inteligentes y sistemas de aprendizaje
adaptativo, sin que aun existan cifras de qué penetracion o resultados se han
logrado.

En Chile las actividades de cobranza estan reguladas en cuanto a su procedimiento
como también a los montos de recargo por mora [1] [2] [3], e incluyen tanto la
cobranza preventiva, prejudicial y judicial. En Chile existe una amplia variedad de
empresas que ofrecen este servicio y otros complementarios como el factoring,
ninguna de ellas ofrece un servicio que utilice inteligencia artificial para apoyar esta
tarea. Segun el Diario Financiero [11] la penetracidon de esta tecnologia en Chile es
casi nula, pero ofrece un potencial de aumento del VAB (Valor Agregado Bruto) de
hasta US$63 mil millones al 2035.

En cuanto a los sistemas de pago en linea, existe actualmente un monopolio por
parte de Transbank para el procesamiento de pagos con tarjetas de débito y crédito,
sin embargo segun Tecnocom [12], solamente un 47% de las empresas aceptan
este medio en el pais, lo que dificulta que la recaudacion pueda realizarse en linea,
sobre todo en las pequefias empresas, existiendo un alto potencial para mejorar la
recaudacion mediante la simple via de aumentar la facilidad para realizar los pagos.

3.2. Herramientas de analisis

El plan de negocios comenzara con un analisis del macroentorno usando un analisis
PESTLE [13] que considera los factores Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnologicos, Legales y Ecoldgicos. Continta aplicando la metodologia de las 5
fuerzas de Porter [3] para analizar la industria de la cobranza y recaudacion, y un
trabajo de entrevistas, encuestas e investigacion bibliografica para conocer el
mercado. A continuacion, se realiza un analisis organizacional, donde se



diagramaran las principales actividades del negocio a través de un modelo de
cadena de valor [4]. Finalmente, todo esto es organizado en aspectos positivos y
negativos tanto internos como externos, en un FODA.

Concluido el trabajo anterior de contextualizacion, se propone el modelo de negocio,
el cual se presenta mediante el método Business Model Canvas [5], el que permite
identificar claramente la propuesta de valor, segmento objetivo, distribucion,
relacion con clientes, fuentes de ingreso, actividades claves, recursos claves,
aliados clave y estructura de costos. Y también junto a esto la estrategia a
desarrollar, la que estara planteada sobre un Balance Scorecard. [14]

En tercer lugar, organizaremos los 4 planes funcionales, definiendo primero el plan
de operaciones. Dada la naturaleza informética del negocio, se hara una propuesta
basada en mejores practicas de la industria del software y del manejo seguro de
transacciones. Una vez esto completo, construiremos el plan de marketing y
organizacional.

El plan financiero lo abordaremos de manera separada, considerando en el mismo
los flujos de caja proyectados y el analisis de sensibilidad de las variables claves
sobre diferentes escenarios. Finalizaremos el trabajo mediante un analisis de riesgo
considerando los factores de mayor impacto legales, financieros,
medioambientales, entre otros.

3.3. Definiciones

Cuentas por cobrar: Constituyen el crédito que la empresa concede a sus clientes
a través de una cuenta abierta en el curso ordinario de un negocio, como resultado
de la entrega de articulos o servicios. Con el objetivo de conservar los clientes
actuales y atraer nuevos clientes, la mayoria de las empresas recurren al
ofrecimiento de crédito. Las condiciones de crédito pueden variar segun el tipo de
empresa y la rama en que opere, pero las entidades de la misma rama
generalmente ofrecen condiciones de crédito similares.

Cartera morosa: Corresponde a aquellas cuentas por cobrar que han sobrepasado
su fecha de vencimiento sin ser canceladas.

Cartera castigada: Corresponde a aquella que por su periodo morosa, 0 por
imposibilidad de cobrar (quiebra, datos de contacto desactualizados, etc), es
provisionada en un 100% y se declara incobrable. La cartera castigada se
descuenta de los resultados de la empresa y puede venderse con un fuerte
descuento como forma de recuperacion de una parte de su valor.



Cobranza: Corresponde a aquellas actividades que buscan obtener el dinero
correspondiente a la tarifa por un bien, servicio o pago de deuda. En Chile la
cobranza estd normada por la ley 17.322 de cobranza judicial, ley 19.496 de
proteccion de derechos de los consumidores, 19.659 de sanciones a
procedimientos de cobranzas ilegales y por el codigo de comercio. Normalmente
son llevadas a cabo por el area de cobranza de las empresas.

Recaudacion: Directamente relacionado a la cobranza, son aquellas actividades
de recepcion de dineros, registro y centralizacion. Normalmente son llevadas a cabo
por el area de tesoreria de las empresas.

Factoring: Servicio prestado por bancos e instituciones financieras no bancarias
que consisten en el adelanto del valor de una venta, a cambio de la cesién de los
derechos de cobranza de un titulo, usualmente una factura que tenga mérito
ejecutivo.

Mérito ejecutivo: Corresponde a la capacidad de realizar un juicio ejecutivo
(abreviado) para realizar cobranza sobre un titulo de crédito. Se otorg6 a las facturas
a traves de la ley 19.983.

SBIF: Superintendencia de Bancos e Instituciones Financieras, entidad publica
encargada segun el articulo 14 de la Ley General de Bancos, de mantener un
registro de la deuda bancaria para uso de las instituciones bajo su control. No
considera morosidad comercial.

DICOM: Sistema de registro de morosidad bancaria y comercial tanto para personas
como empresas operado por Equifax.

SERNAC: Servicio nacional del consumidor, entidad publica que vela por la
proteccion de consumidores, incluyendo el correcto procedimiento de cobranza.

Pagaré: Documento que extiende una persona o empresa a otra, mediante la cual
contrae la obligacion de pagarle una cantidad de dinero en las condiciones y fechas
indicadas en él.

Pronto pago: Beneficio que otorga la empresa a su cliente como descuento al
monto total de la factura en caso de que el pago se realice en una fecha previa al
vencimiento.

Cobranza preventiva: Gestiones tempranas con el fin de prevenir el incumplimiento
del pago oportuno y anticipar las morosidades.

Cobranza prejudicial: Gestiones para la recuperacion de la cartera morosa, previo
a un procedimiento judicial.

Cobranza judicial: Procedimiento legal de cobro de deuda morosas, que puede
incluir embargos y otras acciones con el objetivo de recuperar la deuda pendiente.



Sistema MIPYME del Sll: Sistema gratuito de facturacion electronica del S.1.1. que
no posee ningun tipo de herramienta de administracion. Es utilizada por el 89% de
todas las empresas en Chile. [15]

Facto: Sistema privado gratuito de administracién y facturacién electronica mas
grande de Chile, propiedad de empresa relacionada a la plataforma de cobranzay
recaudacion.

4. ANALISIS DE ENTORNO

Politico

La Agenda de Productividad, Innovacién y Crecimiento, presentada por el gobierno
de Michelle Bachelet en mayo del 2014, establece como parte de las tareas el apoyo
a la PYME en diferentes areas de financiamiento, facilitando la generacion de
garantias, acceso a fondos semilla y de levantamiento de capital, entendiendo la
problematica que significa no contar con suficiente efectivo para la correcta
operacion del negocio. Esto se suma al impulso que se le ha dado al factoring como
herramienta de liquidez, apalancado a la facturacion electrénica.

Por el lado de pagos, la eliminacion del impuesto de timbres para las transferencias
bancarias gener6 un boom en el uso de esta tecnologia, que actualmente es
ampliamente utilizada en la mayor parte de las empresas.

Este afio el pais enfrentara una eleccion en la que existe un alto potencial de cambio
de partidos gobernantes. En el caso de un cambio por el conglomerado de derecha,
es muy posible gue las medidas anteriores se refuercen y perfeccionen,
considerando que fue en el Ultimo gobierno de esta coalicién en que varias de ellas
tomaron forma. En el caso de que el cambio ocurra por el conglomerado de
izquierda, existen riesgos en cuanto a mayor control de la actividad empresarial,
aumentos de impuestos y mayor participacion del estado en estas materias.

Econdmico

Numerosos expertos [16] [17] mencionan que Chile ha caido en los Ultimos afios en
la trampa de los paises de ingresos medios, dejando atras un periodo de
impresionante crecimiento, con promedios superiores al 4%, para llegar a apenas
el 2% en los ultimos 2 afos. Esta situacion muestra un agotamiento de aquellos
negocios que dieron forma a nuestra actual economia, y la necesidad de nuevos
modelos y focos que nos hagan continuar creciendo. Asi es que Chile en los ultimos
afios ha definido una estrategia para alcanzar el desarrollo llamada “Estrategia
nacional de innovacion para la competitividad” [18] que se basa en (a) Encontrar los
sectores con mayor potencial competitivo, (b) Potenciar el ciclo del emprendimiento



y la innovacion, (c) Generar clusters publico-privados-académicos que se apoyen
mutuamente en este proceso.

Por otro lado, el financiamiento de las empresas pequefias sigue siendo bastante
caro, con tasas de interés por factoring que van entre el 1% y 2% y una alta
concentracion en 3 actores bancarios: BCI, Banco de Chile y Santander [6] que
suman casi el 50% de todas las colocaciones.

Social

La gestion de cobranza es molesta para las personas y engorrosa para las
empresas. Los datos de contacto rara vez son validos debido a que los mismos
pagadores intentan dificultar las labores de cobranza. Para las personas no es facil
contar con una herramienta que les muestre su situacion financiera completa, lo que
los lleva a tomar malas decisiones para financiarse.

Tecnoldgico

Actualmente el uso de tecnologia se ha disparado a nivel mundial. En Chile 81,2%
en las microempresas, 97,8% en las pymes y 99,8% en las grandes empresas
cuentan con computadores para llevar a cabo sus labores, con un 75,9% de las
empresas utiliza Internet para fines de la empresa. [19]

Si bien los contact center han avanzado de manera importante, generando mejores
sistemas de contacto y aumentando su eficiencia, todavia mas del 90% de las
cobranzas se realizan mediante teléfono o carta, existiendo ausencia de
automatizacion en este mercado.

Legal

La ley de Renta en su articulo 34 N° 4 plantea que podran deducirse de pérdidas:
“Los créditos incobrables castigados durante el afio, siempre que hayan sido
contabilizados oportunamente y se hayan agotado prudencialmente los medios de
cobro”. A esto se suma la la ley 19.496 de derechos del consumidor, que define la
forma en que las empresas deben prestar sus servicios y la forma de cobranza de
los mismos, normada ademas por laley 19.659 que sanciona las cobranzas ilegales.

Ambiental

El envio de cartas de cobranza no es solo un costo para las empresas, si no también
para el planeta, requiriéendose 15 arboles por tonelada de papel. Considerando que
en Chile existen mas de 180 mil causas judiciales [20] y una cantidad no



determinada de cobranzas prejudiciales, se considera varios millones de avisos
enviados por correo al afo.

5. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

5.1. Andlisis de fuerzas de la industria
Para realizar este analisis utilizaremos el modelo de 5 fuerzas de Porter, agregando
también las barreras de entrada y salida. Para efectos del analisis, consideraremos
como compradores a las empresas que requieren cobrar o recaudar su cartera, y
proveedores a las empresas que proveen herramientas financieras para posibilitar
el intercambio monetario.

Poder de negociacion de los compradores

Los compradores pueden cotizar entre diferentes empresas de cobranza para
obtener las mejores condiciones de comision o de castigo de su deuda en caso de
cobranza. Su poder negociador es alto debido a la gran fragmentacion del
mercado de la cobranza, y a la posibilidad de realizar la cobranza internamente en
caso de ser necesario.

Poder de negociaciéon de los proveedores

En el caso de las empresas de cobranza, los proveedores son las empresas de
telefonia, y los medios de pago en caso que ofrezcamos a los deudores pagar con
tarjeta de crédito u otro medio. En ambos casos los proveedores tienen un alto
poder negociador pues son mercados muy concentrados y en que los proveedores
imponen sus precios.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

Constantemente aparecen nuevas empresas de cobranza y recaudacion, los cuales
ofrecen diferentes servicios y politicas de precio agresiva. Sin embargo, el uso de
tecnologia para facilitar el proceso, o la realizacién de cobranza preventiva es baja,
siguiéndose mas bien un proceso tradicional de cobranza. Ademas existe todavia
una amplia necesidad insatisfecha, lo que se ha demostrado por las altas tasas de
crecimiento del factoring. [6], todo lo cual contribuye a una alta amenaza de nuevos
competidores.



Amenaza de productos sustitutos

Para el caso de empresas de cobranza, existe una amplia gama de sustitutos
como factoring sin recurso (en que el riesgo de impago pasa al factoring), seguros
de diferente tipo y empresas de compra de carteras morosas, los cuales resuelven
en diferente grado el problema original de la recuperacion del monto en mora.
Existen sistemas de crowdfunding como “Cumplo”, y otros de subasta de facturas
como Bolsa de productos. También existen otros servicios que si bien no realizan
cobranza, si generan una presion al pago, como el caso de la publicacion de la
deuda en el Boletin Comercial.

Rivalidad entre los competidores

Si bien existe una gran cantidad de competidores y gama de sustitutos, se concluye
gue existe una mediana competencia entre los diferentes actores. Si bien en
ciertos casos ocurre competencia de precios, o las empresas se ven obligadas a
asumir carteras de mayor riesgo para evitar perder clientes, afectando fuertemente
el margen de las empresas, todavia existe una amplia cantidad de clientes no
atendidos y el mercado no esta saturado, por lo que hay posibilidad de seguir
creciendo sin arrebatar los clientes de otros competidores.

Barreras de entrada

Si bien las leyes definen lo que es legal al realizar cobranza, no imponen
condiciones para el funcionamiento de una empresa dedicada a este rubro o a la
recaudacion. Para el caso de otros sustitutos como el factoring, existen regulaciones
para los actores que son bancarios, pero los factoring no bancarios no estan
regulados. Dado todo esto se considera que las barreras de entrada son bajas.

Barreras de salida

En cuanto a las barreras de salida, estas dependeran del tipo de servicio ofrecido,
y si este incluye sélo el servicio de cobranza o también la compra de cartera, ya sea
de manera cartera vigente, morosa o castigada. En cualquiera de estos casos, la
posibilidad de ceder la deuda facilita poder liquidar cualquier activo restante en caso
de salida, aunque podria haber un descuento al valor en estos casos dependiendo
de la calidad de la cartera. En el caso de las empresas que sélo prestan el servicio
de recuperacion sin comprar la cartera, no existen mayores riesgos de salida. Se
considera asi que las barreras de salida son medias.
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Cuadro resumen

Tabla 1: Cuadro resumen de analisis de la industria.

Poder de negociacion Alto Desfavorable, existen muchas

de compradores alternativas incluso internas.

Poder de negociacién Alto Desfavorable, industria concentrada y
de proveedores con capacidad de imponer precios.
Amenaza de nuevos Alto Desfavorable, los

competidores entrantes

Amenaza de productos Alto Desfavorable, existe una amplia gama
sustitutos de otros servicios que atacan la misma

Rivalidad entre los

competidores

problematica en diferentes medidas.

Medio Moderado, existe competencia pero
todavia hay mercado no atendido
donde se puede crecer.

Barreras de entrada Bajo Desfavorable, nuevos competidores
pueden rapidamente entrar a este
mercado.

Medio Moderado, existe cierta facilidad para

Barreras de salida

vender o traspasar la operacion a
otras empresas en caso de cierre.

5.2. Tamaio de laindustria
Si bien es dificil poder determinar el tamafio exacto de la industria y su rentabilidad
pues depende de si consideramos soluciones indirectas como el factoring. Si
tomamos Unicamente los competidores directos que ofrecen servicios de cobranza
y recaudacion, podemos identificar el cddigo de actividad del Sll: 749911,
correspondiente a “Servicios de cobranza de cuentas”. Las estadisticas provistas
por el mismo Sl [21], ordenadas por rubro y subrubro, entre los afios 2005 y 2015,
nos permiten observar la cantidad de empresas y la evolucién de sus ventas en

estos afos.

Tabla 2: Datos de empresas de cobranza 2010-2015: Namero, Ventas, Trabajadores y remuneraciones.

2005
2006
2007
2008

79
93
111
152

Fuente: Estadisticas SlI

548.163,9 808 106.533,8
1.063.905,4 2.541 351.393,4
1.112.490,9 2.434 305.508,6
1.435.801,4 2.543 366.798,4
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2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015

5.000.000,00
4.000.000,00
3.000.000,00
2.000.000,00
1.000.000,00

0,00

179
188
188
173
183
185
233

1.839.984,6
3.739.632,9
2.481.141,1
3.293.662,9
3.536.061,9
4.234.182,1
4.338.952,6

4.101
6.550
4.946
6.254
6.836
6.715
6.674

488.543,4

1.110.551,5
670.652,9

1.169.068,0
1.321.274,1
1.401.736,6
1.450.636,0

EMPRESAS DE COBRANZA: CANTIDAD DE
EMPRESAS Y VENTAS 2005 - 2015

== Ventas (UF)

#— Cant Empresas

2005

2006

2007

2008

2009 2010

2011 2012

2013

2014 2015

250

200

150
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50

llustracion 1: Gréfico de cantidad y ventas de las empresas de cobranza 2010-2015. Fuente: Estadisticas SlI

De lo cual podemos concluir que al afio 2015, esta es una industria con ventas
anuales por 4 millones de UF ($106.400 millones de pesos a noviembre 2017), y
donde podemos ver que en los Ultimos 7 afios se ha mantenido casi la misma
cantidad de empresas, ganando dinamismo en este ultimo afio.

Es fundamental destacar que las ventas de esta industria han tenido un
sorprendente crecimiento promedio de un 29% anual en estos 10 afios, habiendo
crecido en total un 692%, septuplicando el crecimiento del pais, cuyo PIB crecié un
98% en este periodo, pasando de US$122 mil millones a US$242 mil millones, de

acuerdo al Banco Mundial. [22]
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5.3. Competidores directos

Sistemas internos de cobranzay recaudacién

En las micro empresas en Chile, la gestion de cobranza usualmente es realizada
por una secretaria o0 por el mismo dueio, no contando con funcionarios
especializados para esta labor. Por tanto mucho del costo de cobranza es costo
hundido, que no es adecuadamente medido ni comprendido.

En el caso de empresas mas grandes, si existen funcionarios dedicados o incluso
areas completas, las cuales usualmente no pertenecen al area “core” del negocio.
En estos casos el costo total si esta apropiadamente contabilizado, al igual que su
efectividad, lo cual resulta importante para efectos de comparar con nuestra
solucion.

Empresas de cobranza y estudios de abogados

Como parte de este estudio hemos podido identificar al menos 38 empresas (Ver
ANEXO C: Detalle de competidores) que prestan diversos servicios relacionados a
la cobranza, incluyendo a estudios de abogados que se especializan en el proceso
prejudicial y judicial, emitiendo certificados de castigo en los casos de deuda
irrecuperable.

PRINCIPALES SERVICIOS

Software para

Asesoria gestion de
financiera cobranza
8% 9%

Pagos en linea
9%

Cobranza
preventiva
Recaudacion 16%

10%

Cobranza
judicial
20%

Cobranza
prejudicial
29%

llustracion 2: Principales servicios ofrecidos por empresas del rubro de la cobranza, Fuente: Elaboracion
propia
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La cobranza prejudicial y judicial son los mas ofrecidos, por casi un 50% de todas
las empresas del rubro, lo que muestra que la industria todavia sigue un modelo
muy tradicional de persecucion de los deudores. Algunos servicios que aparecen en
casos puntuales y que vale la pena destacar por cuanto otorgan un importante valor
agregado: Recuperacion de activos castigados, certificados de castigo, distribucion
de facturas, generacion de letras, custodia de documentos, compras de carteras,
quiebras, informes crediticios, seguros crediticios y publicacién de deudas.

En general la forma de cobro corresponde a un monto fijo por servicio de cobranza
preventiva, o un % de la cartera deudora recuperada para el caso moroso, vencido
o castigado, el cual se mueve entre un 0,5% y 5% dependiendo de la etapa en la
gue se encuentre dicha cartera.

Servipag

Empresa creada en 1990 por dos de las principales instituciones financieras del
pais: BClI y Banco de Chile, orientada al apoyo del giro bancario nacional,
entregando servicios de recaudacion, cambio de cheques, depdsitos y otros,
usando un formato liviano, con sucursales pequefias, localizadas en lugares de alta
accesibilidad y sin asientos u otras comodidades.

Servipag.com es el mayor portal de pagos en Chile, permite pagar cuentas, realizar
recargas online, obtener certificados en linea, entre otros servicios, contando con la
mayor cobertura de servicios del mercado.

Ofrecen ademas el formato “Servipag express” en que franquician sus servicios a
pequefios comercios que actlan como intermediarios para recibir depdsitos, pagos
de cuentas y realizar pequefios giros. Obteniendo a cambio una comision.

Su esquema de comisiones a las empresas incluye un pago de habilitacién de hasta
20 UF + IVA més una comisién que se mueve entre 1,5% a 3% dependiendo del
valor promedio de las transacciones y del monto total transado al mes.

Tabla 3 Comisiones servicio Recaudacion online de Servipag, Fuente: Servipag,2016

Recaudacion

Mensual por Valor promedio de la recaudacién (UF)
Servipag (UF,
Desde / Hasta Desde / Hasta Desde/Hasta Desde/Hasta Desde/Hasta Desde/Hasta Desde/Hasta
Desde | Hasta [Ny 07at 11220 21a3 31a4 41a5 51y més
1 531 UF 0,0260 x TXS 3,00% 2,80% 2,70% 2,50% 2,40% 2,20%
532 1.063 | UF 0,0260 x TXS 2,95% 2,75% 2,65% 2,45% 2,35% 2,15%
1.064 | 1.594 | UF 0,0260 x TXS 2,90% 2,70% 2,60% 2,40% 2,30% 2,10%
1.595 | 2.125 | UF 0,0260 x TXS 2,85% 2,65% 2,55% 2,35% 2,25% 2,05%
2126 | 2.657 | UF 0,0260 x TXS 2,80% 2,60% 2,50% 2,30% 2,20% 2,00%
2.658 | 3.188 | UF 0,0260 x TXS 2,75% 2,55% 2,45% 2,25% 2,15% 1,95%
3.189 | 3.719 | UF 0,0260 x TXS 2,70% 2,50% 2,40% 2,20% 2,10% 1,80%
3.720 | 4.250 | UF 0,0260 x TXS 2,65% 2,45% 2,35% 2,15% 2,05% 1,70%
4.251 | 4.782 | UF 0,0260 x TXS 2,60% 2,40% 2,30% 2,10% 2,00% 1,60%
| 4.783 | ymas | UF 0,0260 x TXS 2,55% 2,35% 2,25% 2,05% 1,95% 1,50%
Webpay.cl
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Servicio de portal de pagos de Transbank que fue formado con el objetivo de facilitar
la recaudacion con tarjeta de crédito o débito, para las empresas que no contasen
con un portal o un sistema de pago en linea. Requiere que sea el mismo usuario el
que decida a quién le va a pagar y qué monto pagara, no contando con ninguna
integracion con las facturas o cuentas por cobrar de la empresa. El disefio y
tecnologia del mismo no ha sido actualizado en los ultimos 5 afios, resultando
incompatible con moviles. A pesar de esto, de acuerdo a SEMRUSH recibe un
trafico del orden de 30.000 personas mensuales.

5.4. Competidores indirectos

Factoring

Muchas empresas de factoring ofrecen no sélo el otorgamiento de crédito a cambio
de la cesion de la factura, sino que algunos ademas agregan el traspaso de las
responsabilidades de contacto con el deudor y gestidén de la cobranza. Si bien este
servicio no es estrictamente propio del financiamiento, se generan importantes
sinergias tanto para la empresa emisora de la factura que permite externalizar la
gestion, como también para la empresa de factoring que aumenta su tasa de pagos.

App de pago de cuentas

Las app de pago de cuentas permiten a una persona ver de manera centralizada
todas sus cuentas y realizar sus pagos con facilidad con un click, manteniendo su
informacion de pago almacenada y generando informes de gastos de manera
automatica, aumentando la conveniencia.

Call centers

Los call centers ofrecen entre sus servicios el contacto directo a clientes tanto para
cobranza preventiva como morosa. No son directamente empresas de cobranza y
su cobro va relacionado mas bien a la cantidad de llamados y no a la cartera
recuperada.

Destacame

Este emprendimiento ofrece tanto a personas como a pymes la posibilidad de
demostrar que son buenos pagadores, reuniendo informacion de su historial de
pago de cuentas basicas. Ofrece a las personas la posibilidad de ver sus
morosidades y protestos de manera gratuita, ofreciendo ofertas por pago de cuentas
atrasadas para aquellas empresas con las que tiene convenio, actuando asi como
una empresa de cobranza pasiva. Y finalmente conectando a buenos pagadores
con instituciones de crédito, y con empresas que ofrecen ofertas preferenciales, de
acuerdo al puntaje de pagador que tiene la persona.
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5.5. Tendencias de la industria

Uso de tecnologia

Las empresas de cobranzay recaudacion han aplicado tecnologia para reunir mayor
informacion de los deudores, automatizar el contacto mediante e-mails y también
para desarrollar poderosos sistemas de llamados, los cuales optimizan el contacto
para eliminar los tiempos muertos de los operadores en los centros de llamados.

Outsourcing a otros paises

La Asociacion Chilena de Empresas de Call Center (ACEC) indic6 [23] que en los
casos de Colombia y Peru los sueldos para operadores de cobranza son alrededor
de 15% mas bajos que en Chile, lo que lo hace muy atractivo considerando que
algunos call centers emplean a cerca de 4.500 personas. Esto ha llevado a que
muchas empresas hayan decidido contratar servicios en el extranjero para atender
a clientes chilenos.

Méas cobranza preventiva

Una tendencia que ha comenzado a aparecer en los ultimos 2 afios es la de la
cobranza preventiva, la cual recuerda a los clientes su pronto vencimiento y las
formas de pago disponibles. Esto aumenta la tasa de pago y en caso de ser
correctamente aplicado, permite mostrar preocupacién por el cliente.

Méas medios de pago

La oferta de formas de pago se ha ampliado de forma importante de manera de
facilitar la recaudacion, agregandose tarjetas de débito, tarjetas del retail, pago
directo a través del banco, descuento a cuenta corriente (PAC) o descuento a tarjeta
(PAT), pago en linea e incluso pago en ddlares a través de Paypal.

6. ANALISIS DEL MERCADO

6.1. Mercado de la cobranzay recaudaciéon
Empresas y monto total de venta
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Tabla 4: Empresas en Chile por tamafio segun ventas afios 2015-2016. Fuente: SlI, 2016

Ano Tributario 2015

(Ao comercial 2014)

TAMANO N°
SEGUN Monto de  'rabajador
VENTAS _ N° de Ventas Depe‘:‘sdient

mpresas s
(miles de Informado

UF) s
SIN VENTAS 152.189 0 582.073
MICRO 1 259.980 20.359,90 81.006
MICRO 2 185.350 68.584,50 106.885
MICRO 3 227.696  286.823,30 377.702
PEQUENA 1 87.356  303.593,20 413.597
PEQUENA 2 55.850  392.645,20 517.112
PEQUENA 3 42.984 667.134,60 849.631
MEDIANA 1 17.584  617.521,80 700.852
MEDIANA 2 10.453  733.170,90 732.208
GRANDE 1 6.059  848.772,70 719.850
GRANDE 2 4.894 1.648.711,10  1.100.349
GRANDE 3 1.107  856.066,90 477.858
GRANDE 4 2.093 14.585.433,80  2.253.352
Total general  1.053.595 21.028.818,10  8.912.475

Remunerac
iones de
Trabajador
es
Dependient
es (miles
de UF)

185.368,80

20.074,20
14.957,00
43.565,80
44.239,30
48.744,70

100.602,40
88.947,50

101.748,80

104.285,30

174.557,60
85.938,90

688.157,50

1.701.187,80

Afno Tributario 2016

(Ao comercial 2015)

N°
Monto de Trab:iador
EmN;r::as Ventas Dependient
es
(miles de Informado
UF) s
156.711 0 613.390
261.164 20.421,40 97.382
187.537 69.513,50 88.979
234.503 295.429,70 378.906
89.538 311.239,90 426.776
58.018 408.102,70 537.965
43.951 684.101,30 835.056
17.953 629.325,50 706.990
10.493 733.577,00 746.024
6.138 861.149,60 714.147
4.870 1.640.219,10 1.065.305
1.091 839.479,70 477.563
2.073 14.874.062,20 2.219.971
1.074.040 21.366.621,40 8.908.454

Remunerac
iones de
Trabajador
es
Dependient
es (miles
de UF)

201.239,70

22.546,70
13.951,00
43.545,30
45.699,20
55.114,60
99.770,90
93.956,60
113.025,40
108.774,90
177.868,00
86.969,60
701.342,60

1.763.804,60

Actualmente en Chile existen 1.074.040 empresas, de las cuales 917.329 tienen
ventas, totalizando 21.366.621 miles de UF de ventas (568 millones de millones de
pesos), lo cual ha ido creciendo en promedio un 3,7% anual en los ultimos 10 afios

[24].

Formas de pago mas utilizadas en

general

Si bien el uso de efectivo ha ido lentamente disminuyendo, bajando del 30% al 25%
del total de transacciones, ha sido el cheque el que mas ha perdido presencia,
siendo absorbido por el uso de tarjetas de débito y transferencias bancarias (ambos
apoyados muy fuertemente por la Cuenta RUT de Banco Estado y la eliminacién del
impuesto de timbres y estampillas para estas operaciones el afio 2008). [25]
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Numero de transacciones con medios de pago bancarios
A) Millones de unidades B) Composicién porcentual

I ATM[1] N Tarjetacrédito [2] I Tarjeta débito [3] I Cheque [4] [ Banca online [5]
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2015e
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2006
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2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015e

Fuente: Asociacion de Bancos en base a SBIF.

[1] Incluye giros, depésitos y ofras transacciones.

[2] Incluye compras, pagos y avances en efectivo.

[3] Incluye compras y pagos; excluye giros en cajero automatico para evitar doble contabilizacion.

[4] Cheques presentados a cobro.

[5] Transferencias electrénicas de fondos (TEF) via Internet.

2015e: Cifras acumuladas a diciembre para cajeros automaticos, cheques y banca online; cifras anualizadas en base a transacciones
acumuladas hasta octubre para tarjetas de débito v tarjetas de crédito.

llustracion 3: Transacciones con medios de pago bancarios 2000-2015 en unidades y por composicion.
Fuente: Asociacion de Bancos

Podemos observar que Chile todavia tiene un ndmero de pagos con tarjetas
bancarias y con transferencias electronicas 5 veces menor a paises desarrollados,
lo que revela un gran camino por delante en cuanto al desarrollo de estas
herramientas de pag [25] o.

Numero de pagos con tarjetas bancarias [', 2014
(Unidades per capita al afio)
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Fuente: Banco de Pagos Internacionales, Payment Statistics (Red Book); y SBIF para Chile.
[1] Incluye transacciones con tarjetas de débito y crédito.

llustracion 4: Comparacion internacional del nUmero de pagos con tarjetas bancarias en unidades per capita.
Fuente: Banco de pagos internacionales, Payment Statistics y SBIF
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Numero de transferencias electrénicas de fondos?, 2014
(Unidades per céapita al afo)
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Fuente: Banco de Pagos Internacionales, Payment Statistics (Red Book); y SBIF para Chile.
[2] Incluye pagos en linea y transferencias electrénicas de fondos iniciadas via Internet, banca telefénica o cajero automatico,
de personas y empresas.

llustracion 5: Comparacion internacional del nimero de transferencias electrénicas de fondos en unidades per
capita. Fuente: Banco de pagos internacionales, Payment Statistics y SBIF

Morosidad en personas

De acuerdo al XVI informe de deuda morosa de la USS y Equifax [5] el nUmero de
deudores morosos en Chile asciende a 4.335.811, lo cual, de acuerdo a datos del
altimo censo, corresponde a un 24% del total de la poblacién, o un 32% si
descontamos a la poblacion menor de edad.

Por nimero de deudores, esta morosidad se concentra fuertemente en el retail y en
la banca, sumando ambos un 71%, sin embargo, si lo vemos por montos, son las
cajas de compensacion y la banca, la que reanen el 69% del monto total en mora,
debido a que usualmente este tipo de deuda corresponde a créditos hipotecarios o
de consumo por valores de varios millones de pesos.

Participacion del NGmero de Morosos [ Participacion por Monto Total de Mora
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-
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llustracion 6: Segmentacion de la deuda en Chile, por nimero de Morosos y monto. Fuente: XVI Informe
deuda USS Equifax, 2017
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Morosidad en empresas

A diferencia del caso de las personas, el porcentaje de empresas morosas
corresponde a solo un 15% del total de empresas en Chile [5], con una menor mora
entre las empresas mas pequefias, pero que sin embargo en comparacién con su
nivel de ventas, pueden alcanzar hasta el 200% de su venta promedio mensual en
el caso de las micro empresas. Si bien el crecimiento de la cantidad de empresas
morosas no sigue la tendencia del caso de personas, podemos de todas formas ver
que se registré un crecimiento de un 18% en cantidad durante el 2016, y que la
tendencia al alza continta durante el 2017. Observamos también que en el caso de
las empresas su deuda sigue una estacionalidad, relacionada a su ciclo de ventas
anual y a fechas clave como la navidad en el retail, o la cosecha en la agricultura.

Total de Empresas Mora Promedio
Morosas (Activas)
$70,000,000

$60,000,000
$50,000,000
$40,000,000
$30,000,000
$20,000,000
$10,000,000

SA

| Gran
| Empresa

Mora Promedio| $6,195,318 | $14,444,37 | $52,582,43 | $59,411,02 | $58,395,02 | $19,439,08 |

‘ Micro Pequefia Mediana

llustracion 7: Morosidad en Empresas chilenas por monto y tamafio empresa. Fuente: XVI Informe de deuda
USS Equifax, 2017

6.2. Tendencias del mercado
Cobro de intereses

En Chile la ley 18.010 para “las operaciones de crédito de dinero” impone una tasa
méaxima de cobro de intereses, conocida como Tasa maxima convencional, a dicha
tasa se suma la tasa penal por moras y los gastos de cobranza que pueden agregar
hasta un 9% de la deuda [1]. Es comlUn que en grandes empresas se generen
empresas relacionadas que se dediquen a realizar estas cobranzas y recaudar los
gastos de cobranza correspondientes. En las pequefias empresas en cambio el
costo de cobranza rara vez es cobrado directamente al cliente por falta de contratos
legales y miedo a perder al cliente, siendo absorbido como parte de los costos de
operacion.
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Pago en linea

El gran crecimiento que ha tenido
las transferencias electrénicas y el
pago con tarjetas en el area de la
cobranza se explica por la
masificacion tecnoldgica que ha
vivido el pais, donde el 84% de la
poblacion tiene acceso a Internet y
un 40% utiliza sistemas de banca
en linea [25]. Esto conlleva amplias
posibilidades para realizar
cobranza a través de Internet,
disminuyendo los costos y al
mismo tiempo facilitando el
proceso para clientes.

Tarjetas de prepago, aumento
de bancarizacion

Hogares usuarios de banca online por
estrato de ingresos
(Porcentaje de hogares)

2007 I 2011 2014

&0

Estrato Bajo  Estrato Medic  Estrato Allo Taotal hogares

Fuente: Asociacidn de Bancos en base a Banco Central, Encuasta
Financiera de Hogaras 2014.

llustracion 8: Porcentaje de hogares chilenos usuarios de banca
online por estrato de ingresos. Fuente: Asociacion de Bancos, 2014

Esto viene directamente de la mano de la creciente bancarizacién de la poblaciéon
gue ha ocurrido en Chile, del orden del 65%, segundo a nivel latinoamericano pero
todavia lejano a los paises desarrollados que tienen valores entre el 95y 99% de la
poblacién. [26] Para sumar los logros que la Cuenta RUT ha tenido en este aspecto
es que se promulgé la ley 20.950 que autoriza la “emision y operacion de medios
de pago con provision de fondos por entidades no bancarias”, lo cual aumentara
fuertemente la competencia y acercara el pago electronico a la totalidad de la
poblacion, especialmente en el estrato bajo o entre extranjeros que estan fuera del
sistema bancario nacional. Contar con una estrategia de pago electrénico para los
servicios en las empresas se plantea asi no como una ventaja competitiva si no en

una necesidad basica del negocio.
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Poblacion bancarizada, 2014
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llustracion 9: Poblacion bancarizada en Iberoamérica, Fuente: Asociacién de Bancos, 2014.

Factura electronica y sistemas de administracion

La facturacion electronica ha sido un gran salto tecnoldgico para el pais, donde casi
600 mil empresas se han visto obligadas por ley a sumarse, y a Mayo del 2017, 63
mil empresas (un 11% del total) [15] han aprovechado ademas esta oportunidad
para implementar sistemas de administracion que permitan gestionar su proceso de
venta. De esta forma un sistema de cobranza y recaudacién debe integrarse
directamente con esta tecnologia, apalancando las ventajas que esto puede
generar.

Comercio B2B

De acuerdo a cifras de la CCS, el volumen estimado de comercio entre empresas
(B2B) el afio 2016 en Chile es alrededor de 25.000 MM USD, total del cual alrededor
de un 9% corresponde a comercio electronico. [19] PMG identifica las principales
barreras que tiene el desarrollo del comercio electrénico B2B en Chile [27] como
(a) la resistencia interna al cambio, (b) dificultad en la gestién de precios en entornos
electrénicos v/s negociacion presencial. (c) complejidad del mix de productos (d)
logistica de entrega de baja fiabilidad (d) omnicanalidad v/s multicanalidad, donde
los clientes esperan que cada interaccion con la empresa a través de diferentes
plataformas sea coordinada y transparente.
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Las principales formas de pago que se utilizan en el comercio B2B es la
transferencia electronica y el uso de vales vista. El uso de cheques ha ido en franca
retirada, constituyendo menos del 8% de las transacciones en la actualidad. [25]

Comercio B2C

El comercio B2C es la otra cara de la moneda, en la cual las empresas venden
directamente a consumidores, diferentes servicios tanto de contratacion como de
pago inmediato. De acuerdo a la CCS [28], el afio 2016, este tipo de comercio se
estimaba creceria un 20% anual, con importantes iniciativas como el Cyber Monday
y mas de 4 millones de consumidores comprando en linea.

Existe sin embargo adn un largo camino por recorrer, con apenas un 2% del total
de empresas que vende a través de Internet.
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llustracion 10: Comercio electronico en Chile por nimero consumidores y montos 2000-2015, Fuente: Camara
de Comercio de Santiago

23



Venta internacional

En el primer trimestre del afio 2017, las exportaciones chilenas totalizaron
US$15.795 millones, lo que significo un incremento de 4,7% respecto del mismo
periodo del afio anterior [9]. Chile ha ido diversificando su oferta de servicios, sin
embargo, la exportacién sigue concentrada en las grandes empresas, y la dificultad
del cobro y recaudaciéon internacional han sido un importante freno para que
pequefias empresas puedan convertirse en exportadoras. El sistema de pago con
tarjeta mas importante de Chile: Webpay, no soporta por defecto el pago mediante
tarjetas internacionales, requiriendo el depdsito de garantias y pagos adicionales,
dificultando de esta forma la recaudacion internacional para ventas minoristas. Y el
uso de herramientas alternativas como Paypal no esta masificado y genera
inconvenientes adicionales para la recuperacion del capital recibido.

Uso de inteligencia artificial (I1A)

La IA ha ganado gran auge en los ultimos afios, gracias a una serie de nuevas
técnicas como el machine learning, capaz de leer millones de imagenes y paginas
de una base de datos o del internet, y realizar un aprendizaje automatico (o0 semi
automatico en caso de asistencia humana), y por otro lado, gracias al procesamiento
en la nube, lo cual permite contar con enorme infraestructura a un muy bajo costo,
y pagando sélo lo utilizado. Ya existen areas como el transporte y la venta donde la
IA ha ingresado exitosamente, y se espera que siga avanzando en muchas otras
areas de negocios.

Capital de trabajo mediante Factoring y SGR

Las repercusiones que tiene la cobranza y recaudacion sobre la disponibilidad de
caja de las empresas han llevado a un enorme crecimiento de los servicios de
factoring bancario y no bancario, y la garantizacion para crédito a través de SGR
(indicar cuanto han crecido). Algunos de estos servicios incluyen la externalizacion
de la gestidon de cobranza y recaudacion, o incluso la externalizacién del riesgo de
morosidad o impago.

6.3. Mercado Total, Potencial y Meta
Mercado total

Corresponde a la totalidad de empresas con movimiento y ventas realizadas en
Chile, es decir 917.329 empresas, cuyas ventas suman 21.366.621 miles de UF
anuales (568 millones de millones de pesos), con un crecimiento promedio de 3,7%
anual en los dltimos 10 afos. Distribuido a lo largo de Chile.
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Mercado potencial

Considerando que las empresas con una facturacion menor a 200 UF anuales
corresponden en general a negocios esporadicos, almacenes de barrios o talleres
artesanales, se considerara el mercado potencial como aquellas empresas con
sobre 200 UF, clasificadas como micro 2 segun el Sll en adelante, que por tanto
tienen mayor cantidad de clientes o proveen un servicio mas especializado que
requiere una labor de cobranza y recaudacion. Este segmento comprende a
656.165 empresas, cuyas ventas suman 21.346.200 miles de UF anuales (567
millones de millones de pesos), distribuidas a lo largo de Chile.

Mercado meta

Se espera abarcar el mercado de empresas entre Micro 2 y Mediana 2, por cuanto
estas empresas en general no cuentan con areas especializadas de cobranza y
recaudacion, tienen mayores probleméaticas en este aspecto y cuentan con recursos
para pagar un servicio de bajo costo que ataque esta problematica. Este segmento
comprende a 641.993 empresas, cuyas ventas suman 3.131.289 miles de UF
anuales (83 mil millones de pesos).

6.4. Entrevistas en Profundidad
6.4.1. Objetivos

Objetivo general

Conocer las probleméticas de cobranza y recaudacion de las empresas y su disposicion
frente a una herramienta automatizada

Objetivos especificos

» Identificar como y quién realiza la cobranza en las empresas

e Identificar el tiempo y dinero invertido en este proceso

o Identificar principales problematicas de la cobranza y incobrabilidad

o |dentificar principales probleméticas en la recaudacion y conciliacion

e Determinar la disposicion conceptual y de pago frente a un sistema automatizado
de cobranza y recaudacion

6.4.2. Desarrollo de la entrevista y preguntas guia, metodologia y muestra
Ver ANEXO B para conocer detalles del desarrollo de la entrevista y las preguntas
guias. Metodologia de entrevista presencial uno a uno, a 10 personas trabajadoras
en empresas que trabajen en el area cobranza o que tengan relacién con la misma.

6.4.3. Resultados y Conclusiones
Las empresas en general consideran la cobranza y recaudacion como una
problematica y no como una oportunidad. En general se ve como una actividad de
poco valor, que se asigna a personas de baja expertise como secretaria 0 al duefio
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en el caso de pequefias empresas, y que se realiza mediante emails o teléfono, sin
una estructura de proceso definida. Se dedican varios dias a esta actividad, a lo
largo del mes, especialmente con ciertos clientes mas probleméticos, que estan
identificados solo de manera intuitiva por los encargados y sin datos estadisticos
concretos.

Los principales problemas son la falta de herramientas para medir riesgo inicial, la
dificultad para efectivamente obligar a la contraparte a realizar el pago, y la tasa de
incobrables. Uno de los entrevistados comenté que frente a una situacion en que ya
se arrastraban 90 dias de atraso, no tuvo otra opcion que agregar la deuda del
cliente a DICOM para forzar el pago, lo cual generé un rompimiento de la relacion
comercial con dicha empresa del rubro de la construccion.

Los clientes tienen una gran cantidad de problemas para la recaudacion y
conciliacién, debido a que los sistemas informaticos de los bancos no estan
desarrollados para este fin y proveen pocas herramientas para el cruce informacion.

En general la posibilidad de un sistema de esta indole es muy bien recibida, y se ve
como una forma de reemplazar directamente el puesto de cobranza y no de
complementarlo, por lo que el ahorro potencial a la vista de los entrevistados es del
ahorro de un sueldo completo, por lo que el pago de un par de UF mensuales es
considerado un punto muy razonable.

6.5. Encuesta

6.5.1. Objetivos
Objetivo general

Conocer de manera cuantitativa las problematicas de cobranza y recaudaciéon de las
empresas y su disposicién frente a una herramienta automatizada

Objetivos especificos

« Identificar cuantitativamente como se realiza la cobranza actualmente

e Identificar cuantitativamente quién realiza la cobranza y cuanto tiempo o dinero se
gasta en este proceso

o |dentificar cuantitativamente principales problematicas de la cobranza y tasa de
incobrabilidad

e Identificar cuantitativamente principales problematicas en la recaudacién y
conciliacion

e Determinar cuantitativamente el interés en un sistema automatizado de cobranza y
recaudacion

o Determinar cuantitativamente disposicion a pagar por dicho sistema automatizado

6.5.2. Cuestionario, metodologia y muestra
Detalle del cuestionario realizado en ANEXO C. Aplicacion de encuesta por
cuestionario en linea a través de Internet. Muestra de 50 trabajadores del area
cobranza de empresas o que tengan alguna relacion con dicha area.
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6.5.3. Resultados y Conclusiones
La encuesta realizada muestra que en el 65% de los casos la cobranza es realizada
por un miembro del equipo que no es especialista en esta area, quien invierte entre
un 20% y 30% de su tiempo en esta tarea.

Las principales problematicas son la falta de respuesta de los clientes, y la tasa de
incobrabilidad es de alrededor de 3,5%.

Las principales probleméticas en la recaudacion es la conciliacion de los pagos
recibidos, y el manejo de cheques de clientes.

Existe una alta disposicion a probar un sistema automatizado de cobranza, sobre el
80%, sin embargo se requiere probarlo antes de implementarlo. La disposicion a
pagar en pequefias empresas se mueve alrededor de 1 UF, mientras que en
empresas medianas y grandes gira en torno a las 3 UF.

7. ANALISIS ORGANIZACIONAL

7.1. Antecedentes

Este plan de negocios busca proponer un modelo rentable para el empaquetamiento
y comercializacion de un servicio del tipo SaaS (Software as a service), el cual se
construye al alero de una empresa de desarrollo de software con 3 afios en el
mercado, que dentro de su cartera de proyectos de desarrollo a medida detect6é una
necesidad recurrente de software para facilitar la gestion de cobranza, y que decidio
aprovechar experiencia, recursos de software ya desarrollados y potenciales
sinergias con otros productos de la empresa.

7.2. Analisis de la Cadena de Valor

Actividades primarias

Adquisicién Activacion del Cobranza ., Transferencia
. .. . Recaudacion
de clientes servicio automatizada de fondos

Actividades de apoyo
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llustracion 11: Cadena de Valor Cobranza y Recaudacion. Fuente: Elaboracion propia en base a modelo

propuesto por M. Porter

Actividades primarias

Adquisicion de clientes: La cual engloba tanto la difusion del servicio, la gestién de
venta y la firma de contrato, siendo crucial aqui contar con un embudo definido, que
asegure la eficacia y eficiencia de la venta.

Activacién: Incluyendo la creacion de la cuenta de la empresa en la plataforma, y la
sincronizacién con los sistemas de facturacion electronica, o la carga masiva de
cuentas para empresas que no utilizan facturas.

Cobranza automatizada: Proceso clave dentro de la cadena de valor, donde el
cliente define su politica de contactos y recordatorios, y la plataforma
automaticamente toma contacto con los deudores para informar de sus obligaciones
y los medios de pago disponibles, y paralelamente incluye la presentacion del detalle
de la cuenta en un portal especializado para este fin.

Recaudacion: Permite que los clientes decidan las cuentas a pagar y seleccionen el
medio de pago, incluye este paso la conexion técnica a las empresas de
procesamiento de pagos, la presentacion de comprobantes de pago, y el registro
del mismo en la cuenta de la empresa.

Transferencia de fondos: Agrupa los pagos recibidos en un periodo determinado,
que puede ser diario o semanal, y transfiere este monto a la cuenta de la empresa,
realizando los descuentos por el servicio de recaudacion realizado.

Actividades de apoyo

Mantencién de Infraestructura fisica y tecnolégica: Corresponde a la mantencién de
todos aquellos recursos que son necesarios para la operacion de la plataforma. En
lo tecnolégico se incluyen los servicios en la nube, computo y base de datos, y en
lo fisico las oficinas, computadores y otras herramientas de trabajo necesarias.
Administracion de recursos humanos: Incluye la contratacién, mantencién, pagos ,
beneficios y desvinculaciones del personal necesario para la operacion.

Desarrollo tecnoldgico: Esta actividad transversal incluye tanto la arquitectura como
la construccién de la presentacion web que permita la adquisicion de clientes, su
registro y activacion, los procesos técnicos de cobranza automatizada, el portal de
recaudacion y la liberacion de remesas a las empresas.

Gestion financiera: Crucial actividad que asegure que el manejo de los montos
recaudados es correcto, que se realicen los cobros a los clientes y también se
carguen las comisiones o mensualidades a las empresas, y se les entregue el monto
correcto por los pagos recibidos.
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7.3. Ventajas Competitivas

Se identifican 3 ventajas competitivas importantes:
Integracion transparente a sistemas mas usados en el mercado

La plataforma lee directamente la facturacion desde el sistema MIPYME del Sl o
desde Facto, por lo que no requiere que la empresa exporte, desarrolle o instale
componentes adicionales, simplificando y abaratando el proceso. Ambos sistemas
corresponden a un 90% de todas las empresas en Chile.

Permite que la misma empresa gestione su cartera

A diferencia de los servicios de la competencia que son tercerizados, en el caso de
la plataforma, se automatiza un proceso interno, lo que permite mayor control, mas
flexibilidad, mejor atencién al cliente y mas visibilidad respecto al nivel de
recuperacion que se tendra sobre la cartera.

7.4. Ventajas corporativas
Experiencia en emprendimiento de la casa matriz

Este proyecto pertenece a una empresa con ya 3 afios de trayectoria en
emprendimiento, duefia de un sistema de facturacion electronica y de otros
proyectos tecnoldgicos de innovacion. Esto asegura un mejor ciclo de desarrollo y
control de riesgos potenciales.

Red de contactos para conseguir financiamiento

La matriz ademas posee una trayectoria y prestigio frente a CORFO, habiendo ya
ganado 2 concursos de capital semilla, y también frente a fondos privados de riesgo,
lo cual aumenta la probabilidad de conseguir el financiamiento necesario.

Apalancamiento con sistema de facturacion electronica

Debido a que ambas empresas dependen de la misma casa matriz y el segmento
de clientes es el mismo, se generan importantes sinergias tanto desde el punto de
vista funcional como de marketing cruzado.

7.5. Factores Criticos de Exito

Objetivo general de la organizacion

- Alcanzar rentabilidad mediante la venta de servicios de cobranza y recaudacion
automatizados
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Objetivos especificos de la organizacién y factores criticos de éxito:

- Construir una plataforma capaz de procesar la facturacion electronica de las
empresas y aplicarle politicas definidas de cobro de manera automatica
o FCEZ1: Leery procesar facturas electronicas desde el S.1.I. y desde Facto
o FCE2: Construir un sistema de categorizacion respecto a las politicas de
cobranza que sea facil de entender y aplicar por los clientes.

- Construir herramientas de seguimiento y cobranza preventiva y prejudicial mediante
diferentes medios de contacto

o FCE3: Facilitar la carga de informacion de contacto relacionada a la

facturacion electrénica, para ser usada en los seguimientos automatizados.

- Construir un portal que permita a los clientes ver su deuda y pagar
o FCE4: Integrar medios de pago basicos al portal: Tarjeta de crédito, débito y
transferencia.

- Adquirir empresas clientes que utilicen la plataforma y estén dispuestas a pagar por
el servicio
o FCE5: Definir una politica de precios ajustada a las necesidades y
disposicion a pagar del mercado objetivo.

8. ANALISIS FODA

8.1. Fortalezas

- Integracion automética a tecnologias ya existentes

El sistema propuesto se conecta directamente a la facturacion electrénica de la
empresa, la cual es obligatoria por ley para todas las empresas en Chile, lo cual
facilita su implementacion, ahorra inversiones en sistemas adicionales y facilita la
operacion para el cliente.

- Personalizable por la empresa

Mediante el uso de reglas, la herramienta se personaliza a las politicas propias de
la empresa cliente tanto para los métodos de cobranza, como también para las
opciones e incentivos de recaudacion.

- Herramienta de apoyo a la gestion

La plataforma permite que la empresa entienda mejor la composicion de su cartera,
los mejores y peores pagadores segun el cumplimiento y sus dias promedio de
mora, el monto en mora, y la evolucion de estos parametros en el tiempo, siendo la
base para la toma de decisiones.

- Incentivo automatico por pronto pago y calculo de intereses
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A través de la personalizaciéon de politicas de incentivo econdémico, se puede
mejorar el comportamiento de los deudores, disminuyendo el time-to-cash y
reduciendo la necesidad de capital de trabajo de la empresa.

- Cobranza preventiva

Este proyecto permite realizar una cobranza previa al vencimiento de manera
automatica, manteniendo al deudor informado de la deuda y sus formas de pago.

- Casa matriz cuenta con experiencia en el desarrollo de software

La experiencia de la matriz en desarrollo de software y comercio electrénico permite
acelerar los tiempos y disminuir riesgos del proyecto.

- Apalancamiento con sistema de facturacion electronica propiedad de la misma casa
matriz

Existen importantes sinergias con otro producto de la misma empresa, tanto en sus
funcionalidades complementarias como también en el segmento al cual apuntan.

- Redes de contacto para financiamiento

La casa matriz cuenta con las redes para poder levantar capital publico o privado
necesario para un proyecto de este tipo, y debido a sus antecedentes positivos,
puede llevar a cabo exitosamente esta tarea.

8.2. Oportunidades

- Amplio mercado pues la cobranza es una necesidad transversal

La cobranza es una tarea propia del ciclo de todo negocio, y aparece reflejada en
los estudios en todas las regiones y rubros del pais. [5]

- Ausencia de portales de pago orientados a la PYME

Los principales portales de pago actuales como Servipag, tienen un alto costo y
gran dificultad técnica de integracion, por lo que son principalmente utilizados por
empresas de tamafio importante, dejando a las PYMES sin un servicio equivalente.

- Posibilidad de incluir otros aspectos para dar un servicio integral

Los competidores que ofrecen sistemas en linea como Servipag o Webpay.cl, se
enfocan especificamente en la recaudacion y no ofrecen servicios de cobranza,
certificados de castigo o indicadores de gestion. Mientras que aquellos que, si se
enfocan en la cobranza, en general no cuentan con herramientas automaticas de
recaudacion.

- Gastos de cobranza
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La ley permite el cobro de gastos de cobranza directamente a deudores, los cuales
pueden ser una fuente complementaria de ingresos al cobro por servicio al acreedor.

8.3. Debilidades

- No existe posicionamiento actual del producto

El producto todavia no ha salido al mercado y no tiene ningiin conocimiento de
marca.

- No hay una validacién comercial

No se ha validado comercialmente, no existen ventas bajo una modalidad SaaS
(Software as a service) de este producto.

- Falta de capital

No se cuenta con recursos de capital disponibles de manera inmediata para ser
utilizados en el desarrollo del proyecto.

- Falta de personal dedicado

Ligado al punto anterior, no se cuenta con personal asignado a este proyecto.

8.4. Amenazas

- Mercado muy competitivo

Se identificaron 38 competidores directos, ademas de una serie de indirectos, lo
cual muestra que se trata de un mercado bastante fragmentado.

- No hay barreras de entrada, posibilidad de copias

Dado que este negocio no puede protegerse por patentes, y tampoco existen
barreras legales ni comerciales, es muy facil que aparezcan competidores similares.

- Empresas prefieren no compartir informacion de su facturacion y deudores

Las empresas guardan bastante celo en cuanto a la informacion de sus deudores,
lo cual complejiza que estén dispuestos a subir dicha informaciéon a un servicio
externo.
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9. MODELO DE NEGOCIO

Key T Key
Partners B | Activities

Desarrollo software,
marketing, venta,
puesta en marcha

Proveedoras de
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Ahorrar tiempo y
dinero en el proceso
de cobranzay
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Customer (

Relationships 2
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estandarizada para
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electrénica Key

Deudores: Personas y
<y -y empresas de todo

& chile

Software, servidores,
conectividad con sist
de pago, cuentas
bancarias para
recaudacion

Resources h
Servicio prestado a
través de Internet

Centralizar las
deudas, ofrecer
incentivos de pronto
pago y repactacion
en linea

Venta y soporte:
Telefénico y en linea
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Iniciales: Desarrollo y
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Fijos: Infraestructura,
recursos humanos

Mensualidad por
servicio de cobranza

llustracion 12: Bussines model CANVAS. Fuente: Elaboracién propia en base a modelo de A. Osterwalder.

9.1. Segmento de clientes
Por un lado, las empresas acreedoras, de tamafio pequefio o mediano de todo rubro
y de todo Chile, que tienen problemas para la gestién de su cobranza y recaudacion,
debido a la falta de personal dedicado, falta de procesos efectivos, falta de
indicadores de gestion y grandes problemas en cuanto a sus niveles de morosidad
e incobrabilidad.

Este segmento comprende a 641.993 empresas, cuyas ventas suman 3.131.289
miles de UF anuales (83 mil millones de pesos). [24]

Y por otro lado, las empresas y personas deudoras, cuyos niveles de morosidad
llegan al 32% de todos los adultos en Chile, y al 12% de todas las empresas. [5]

9.2. Propuestade valor
Para los acreedores, este servicio permite automatizar la cobranza y recaudacion
de cuentas, de manera integrada al sistema de facturacion electrénica de la
empresa, incentivando el pronto pago y desincentivando la morosidad. Generar
indicadores que faciliten la gestion y permitan proyectar el flujo en el tiempo.
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Generar un scoring de los clientes segun su comportamiento de pago que permita
optimizar la cartera de clientes. Y recuperar carteras vencidas o castigadas.

Para los deudores, a través del portal podran ver de manera centralizada todos los
pagos disponibles, proyectar la carga financiera, y las posibilidades de ahorro o
negociacion automatica (incentivo pronto pago y repactaciones en linea), lo cual
puede ser utilizado como una herramienta de rentabilidad para las grandes
empresas que cuentan con excesos de caja y que pueden realizar prepago masivo
de facturas. Obtener los comprobantes de pagos anteriores y mantener una
visibilidad histoérica de los gastos por categoria. También permite obtener
posibilidades de compra de cartera con entidades financieras que agrupen toda la
deuda en una Unica cuota.

9.3. Canales
El servicio sera entregado a través de Internet. La venta se realizara mediante via
telefénica o presencial para el caso de grandes clientes, y el soporte de manera
telefénica y en linea.

9.4. Relacioén con los clientes
El proceso de venta y puesta en marcha se realizara de manera personalizada, pero
la atencidn posterior sera estandarizada tanto para acreedores como deudores.

9.5. Flujo de ingresos
Se cobrard una mensualidad a los acreedores por los servicios de cobranza que
incluyen avisos personalizados y atencién de preguntas frecuentes a través de
inteligencia artificial.

En el caso de recaudacion se cobrara un % de comisién por la recaudacion
dependiendo de la forma de pago, agregando un % adicional por concepto de
recuperacion de cartera castigada.

Finalmente, se cobrara a los deudores morosos un cobro de gastos de cobranza
segun el esquema legal vigente.

9.6. Recursos clave
Los recursos clave es el software de la plataforma, la infraestructura de servidores
sobre la cual se ejecuta, la conectividad con los métodos de pago, las cuentas
bancarias donde se recaudan los dineros de las empresas y los médulos de
interconectividad para obtener las cuentas por cobrar.

9.7. Actividades clave
Las principales actividades son el desarrollo, marketing, venta, puesta en marcha
(onboarding), soporte, conciliacién y traspaso de fondos.
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9.8. Socios clave
Aqui se incluyen las empresas proveedoras de medios de pago como Transbank
para tarjetas bancarias, Falabella y otros retail para tarjetas de este rubro, y otros
sistemas como paypal.

9.9. Estructura de costos
Los costos se distribuyen en los iniciales para poner en marcha el negocio, y los
fijos y variables que ocurren durante la operacion.

Costos iniciales

Escritura e inicio de actividades

Contratacion de recursos humanos

Costos de infraestructura fisica de oficinas y equipos de trabajo
Desarrollo de la plataforma

Contratacion de infraestructura tecnoldgica

Contratacion de medios de pago en linea

Desarrollo de imagen corporativa y elementos de marketing

Costos variables

Costos variables de infraestructura tecnolégica
Comisiones a vendedores
Comisiones por medios de pago para recaudacion

Costos fijos

Gastos mensuales de infraestructura fisica
Sueldos

Gastos basicos

Costos fijos de infraestructura tecnolégica

10. ESTRATEGIA

10.1. Objetivos estratégicos
Objetivos de rentabilidad

Alcanzar ventas por $ 8 millones mensuales a los 12 meses del inicio del proyecto
Lograr el punto de equilibrio a los 12 meses del inicio del proyecto

Alcanzar ventas por $ 40 millones mensuales a los 24 meses del inicio del proyecto
Lograr un resultado después de impuestos superior a $ 20 millones a los 24 meses
del inicio del proyecto

Objetivos de crecimiento

Lograr el primer cliente a los 4 meses del inicio del proyecto
Lograr 60 clientes a los 12 meses del inicio del proyecto
Lograr 300 clientes a los 24 meses del inicio del proyecto
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10.2. Estrategia

La estrategia consistira en atacar primero al nicho educacional (incluyendo a
universidades, institutos y colegios), el cual, segun las entrevistas realizadas,
presenta una gran probleméatica en la cobranza y una ausencia de herramientas
especializadas, y méas adelante crecer a otros rubros. Construir los elementos
basicos de marketing que permitan la venta, como sitio web y brochure. Crear un
sistema de gestion de calidad, incluyendo procesos y control de gestion. Y construir
y mantener un equipo de alto rendimiento, con atribuciones claras, objetivos
ambiciosos e incentivos adecuados.

Ventas $ 8M - ui:?t;‘lr ?éoa 5 Ventas $24M RDI $20M a Primer cliente 60 clientes 12 300 clientes
a 12 meses q12 e a 24 meses 24 meses 4 meses meses 24 meses

Ofrecer

Atraer clientes

Atraer clientes

Perspectiva eAfil::riTe]?]Eti:r dlzl cautivos de ggiﬂic:g?je mediante
financi .
inanciera trabajo factura prueba de 1 buscadores y

electrénica redes sociales

mes

A

Instalar sistema Creacion de base Foco de
Lanzamiento en plataforma de datos de ventas inicial
sitio web de alta potenciales clientes en nicho
disponibilidad educacionales educacional
[y

Crear
brochure de
presentacion

Perspectiva
clientes

De Automatizar Mejorar Implementacién
Perspectiva ema de do procesos de funcionalidad sistema de
desarrollo interno ontrol de e puesta en es del atencion al

gestio marcha producto cliente

Integrar al personal con Medir los perfiles
9 W p e fos p Y Crear programa de
MIEMobIos de otias necesidades de los :
2 . . clima laboral
areas de la casa matriz trabajadores

llustracion 13: Mapa estratégico

11. PLAN DE MARKETING

11.1. Marketing Estratégico

11.1.1. Segmentacién
Inicialmente la segmentacién se realizard por rubro y tamafio de empresa, segun
clasificacion de rubros y tamafio Sll [24], debido a que las necesidades de cobranza
son diferentes entre estos segmentos.

Perspectiva
aprendizajey
crecimiento

11.1.2. Targeting
Se realizara un targeting diferente en las primeras 2 etapas del proyecto, basado en
las entrevistas y encuestas:

- Etapa 1: Targeting a organizaciones educacionales de tamano “pequefia 2” (ventas
desde 5 mil UF anuales) a “mediana 2” (ventas hasta 100 mil UF anuales)
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- Etapa 2: Targeting a empresas de todo rubro de tamafo “micro 2” (ventas desde
600 UF anuales) a “mediana 2” (ventas hasta 100 mil UF anuales)

11.1.3. Posicionamiento

Estrategia Genérica

E Ventajas Estratégicas
S
g t Singularidad percibida Posicién de
j r por el consumidor bajos costos
d
e
t ! . Toda !a Diferenciacién Liderazgo en costos
i € industria
v 8
o Sol
C oloun Enfoque (segmentacion o especializacion)
0 segmento

llustracion 14 Las estrategias genéricas de Porter. Fuente: Porter M., Estrategia Competitiva

Debido a que ya existe una amplia variedad de competidores, que el analisis
muestra que ninguno de ellos ofrece una propuesta de valor similar, y que ademas
el producto es transversal en cuanto a clientes; la estrategia genérica utilizada sera
diferenciacion, buscando resaltar las diferencias con otras soluciones y el valor que
estas otorgan al negocio.

Estrategia de Posicionamiento
La declaracion de posicionamiento del producto sera:
Para las pequefias y medianas empresas chilenas, de todo rubro,

Portal de pago es el sistema de cobranza y recaudacion de facturas y cuentas
gue permite aumentar la efectividad y al mismo tiempo ahorrar tiempo y dinero en
la gestion de cobranza y recaudacion, porque realiza cobranza preventiva y morosa
de manera automatizada segun las reglas definidas por la empresa, presenta a los
clientes multiples formas de pago en linea, genera incentivos al pronto pago e
intereses por atraso, automatiza la conciliacion entre pagos y facturas, y entrega
informacion clave de gestion para mejorar la cartera de clientes.
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La cual serd comunicada a través de:

- Imagen corporativa: Uso de colores verdes y azules, que destaquen la simpleza y
la tecnologia.

- Slogan: “Cobranza y recaudacion automatica”

- Brochure y sitio web: Presentacion de los beneficios mencionados en la declaracion
de posicionamiento junto al detalle técnico de la solucién, que explique las razones
para creer, y destaque de manera cuantificable el ahorro que representa en tiempo
e impagos para las empresas.

11.2. Marketing Téctico

11.2.1. Producto

Se ofrece a los clientes 2 productos, los cuales pueden ser adquiridos en conjunto
0 solo considerando el primero de ellos. Tenemos la cobranza automatizada, que
incluye la carga de la informacién de clientes, junto a la facturacion electronica o el
listado de cobro, para generar contactos automaticos con los clientes recordando
su pago. Adicional a lo anterior, se considera el servicio de recaudacion en linea,
que permite que los clientes vean sus cuentas y paguen inmediatamente con
diferentes métodos.

11.2.2. Precio

Cobranza Plan de cobro segun la cantidad de cobros realizados
0 a 50 cobros: 1 UF + IVA / mes

51 a 150 cobros: 2 UF + IVA/ mes

151 a 300 cobros: 3 UF + IVA/ mes

300 a 500 cobros: 4 UF + IVA / mes

Mas de 500 cobros: 5 UF + IVA / mes

Recaudacion | Cobro a la empresa acreedora: 0,5% del monto recaudado +
comision cobrada por el método de pago.

Cobro a la empresa deudora: Recargo en caso de deuda con
mora mayor a 15 dias de 0,5% del monto de la deuda.

11.2.3. Plaza
Venta

El servicio sera ofrecido en linea para clientes de tamafio micro o pequefio, y de
manera presencial por un vendedor para empresas de tamafo “mediana 1” [24] y
mayores.
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Prestacién de servicio

La prestacion del servicio se realizard en su totalidad a través de Internet, sin
requerir instalacién o servicio en las dependencias del cliente, ni tampoco habra
cobranza o recaudaciones presenciales.

Soporte

El soporte se realizara mediante método telefonico y email a todas las empresas
acreedoras, mientras que solamente en linea para empresas deudoras.

11.2.4. Promocién
De acuerdo al targeting definido, la promocion durante la primera fase para
empresas del area educacional se realizard mediante presentaciones personales
realizadas por parte del equipo de ventas de la empresa y entrega de informacion
escrita y digital.

En la segunda fase, se apuntard a la masificacion, partiendo por la base instalada
de clientes del sistema de facturacion electronica propiedad de la misma casa
matriz, y luego abriendo a nuevos clientes a través de campafias masivas en
buscadores y redes sociales.

Se entregarad ademas un incentivo a los referidos, como un mes de descuento para
la empresa que recomienda y un mes para la empresa recomendada por entregar
el link de registro a otra empresa que se registre.

12. PLAN DE OPERACIONES

12.1. Procesos Legales

12.1.1. Constitucion de la Empresa

La ley 20.659 [29] cred el sistema de “Empresa en un dia” que permite crear en
linea las escrituras de una empresa y reduce el gasto total a alrededor de 1 UF por
concepto de firma notarial. El proceso incluye las clausulas mas comunes y en
general no requiere asesoramiento de un abogado, pudiendo completar el tramite
completo y obtener el RUT en un par de horas. Existen aun falencias en cuanto a
ciertos reglamentos legales inexistentes para generar figuras mas complejas y
ciertas modificaciones a la sociedad. Considerando estos antecedentes, se
considera en este plan utilizar este sistema en vez del sistema tradicional mediante
conservador.
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12.1.2. Inicio de Actividades
El inicio de actividades en la actualidad puede hacerse en linea en el sitio del Sl sin
ningun costo ni demoras, mediante la opcidn inicio de actividades. Para este caso
particular, los giros corresponden a los siguientes codigos

Tabla 5: Actividades econdmicas propias de este negocio segun clasificacion Sl

Cabdigo Descripcion Afecto IVA

224000 PROCESAMIENTO DE DATOS Y ACTIVIDADES RELACIONADAS CON SI
BASES DE DATOS

741400 ACTIVIDADES DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL Y EN MATERIA DE NO
GESTION

749911 SERVICIOS DE COBRANZA DE CUENTAS *)

749912 EVALUACION Y CALIFICACION DEL GRADO DE SOLVENCIA *)

741110 SERVICIOS JURIDICOS NO

Aquellos marcados con (*) son giros que pueden o no estar afectos a IVA
dependiendo de si la renta proviene del capital o de un trabajo como servicio
profesional. Para el caso de este plan de negocio se considera que los servicios son
afectos a IVA con excepcion de aquellos relacionados a cobranza judicial y servicios
legales relacionados.

12.1.3. Autorizacion Sanitaria
Este plan de negocio no requiere ni considera autorizaciones sanitarias de ninguna
indole.

12.1.4. Obtencién de Patente Comercial
El tramite de patente comercial requiere contar con un RUT e inicio de actividades,
y se realiza en la comuna donde operaréa la empresa.

El monto de la patente se calcula sobre la base del Capital Propio que se declare,
al cual se le aplica la tasa del 5 por mil, por lo tanto, se debe multiplicar el monto del
capital por 0.005 y ese es el valor a pagar sélo por concepto de patente comercial
anual. El valor minimo es de 1 UTM anual cuando el capital propio es menor a 200
UTM.

A esto se agrega los gastos de aseo, que fluctian entre 1,5y 2,5 UTM y los gastos
de publicidad cuyo valor depende del sector, el tipo de publicidad y los m2 de la
misma. En el caso de este plan de negocios se considera una oficina sin carteles
publicitarios.
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12.1.5. Registro de marca
Las marcas estan regidas por la clasificacion internacional de Niza [30] la cual
incluye 45 clasificaciones. Especificamente para el caso de este proyecto, se
considera una clase de productos y 3 clases de servicios.

Tabla 6: Clases de marcas que aplican al proyecto segun clasificacion internacional de Niza

Clase 9 | Aparatos e instrumentos cientificos, nauticos, geodésicos, fotograficos, cinematograficos,
Opticos, de pesaje, de medicion, de sefializacion, de control (inspeccién), de salvamento y de
ensefianza; aparatos e instrumentos de conduccion, distribucién, transformacion,
acumulacion, regulacion o control de la electricidad; aparatos de grabacion, transmision o
reproduccién de sonido o imagenes; soportes de registro magnéticos, discos acUsticos;
discos compactos, dvd y otros soportes de grabacion digitales; mecanismos para aparatos de
previo pago; cajas registradoras, maquinas de calcular, equipos de procesamiento de datos,
ordenadores; software; extintores.

Clase Servicios de seguros; operaciones financieras; operaciones monetarias; negocios

36 inmobiliarios.

Clase Telecomunicaciones.

Clase Servicios cientificos y tecnolégicos, asi como servicios de investigacion y disefio en estos
42 ambitos; servicios de anéalisis e investigacion industriales; disefio y desarrollo de equipos

informaticos y de software.

El registro de marca se realiza a través de INAPI, incluyendo la marca escrita, su
logo y una descripcion de su cobertura, y considera 3 procesos: Primero la solicitud
y su revision, luego la publicacion y oposiciones, y finalmente la inscripcion final. El
costo de estos tramites es respectivamente de 1 UTM por clase, 1 UTM por la
publicacion y finalmente 2 UTM por clase por la inscripcion final. No se requiere el
patrocinio de un abogado para realizar este proceso, excepto en el caso de ocurrir
oposiciones.

12.1.6. Propiedad intelectual
En Chile no existe la posibilidad de registrar patentes para sistemas de software, sin
embargo los mismos son protegidos mediante propiedad intelectual [31] la cual
protege especificamente la autoria del cédigo fuente como si fuera una obra artistica
Gnica, sin embargo no ofrece proteccion respecto a copias de la funcionalidad o
productos tecnolégicamente similares. Este tramite se realiza en linea y tiene un
costo de 0,35 UTM.

12.1.7. Condiciones de uso de la plataforma
Para efectos de prestar el servicio, es necesario que se elabore un documento legal
gue expligue adecuadamente el alcance del servicio, las funcionalidades que
incluye, las condiciones técnicas y comerciales de prestacion del servicio,
incluyendo el SLA tanto de disponibilidad de la plataforma, como del soporte técnico,
las politicas de seguridad, privacidad y también las condiciones de término natural
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o forzado del servicio por mal uso. Este documento se preparara como borrador en
base al servicio definido, para ser luego revisado por un asesor legal.

12.1.8. Otros temas legales
Se debe considerar ademas de lo anterior, contar con los siguientes documentos
legales, los cuales deben solicitarse a un asesor legal:

- Contratos de trabajo

- Reglamento interno de orden, higiene y seguridad
- Sistema de control horario

- Sistema de registro de feriado anual (Vacaciones)
- Sistema de registro contable

12.2. Diseio de la plataforma

12.2.1. Requerimientos funcionales
El producto correspondera a una plataforma en linea que incluye los siguientes
elementos:

Un portal de empresas acreedoras, que se alimenta de manera automatica la
facturacion electronica, o permite cargar mediante Excel el listado de cobranza,
junto a la informacion actualizada de clientes y las reglas de cobranza que defina la
empresa, y que realiza contactos mediante email y mensajes de texto a los clientes
recordando las deudas correspondientes.

Un sistema de inteligencia artificial que lee e intenta responder las preguntas
realizadas por los deudores, y que ademas analiza el comportamiento de pago para
presentar estadisticas de gestion y recomendaciones para mejorar la cartera.

Un portal de empresas deudoras, que centraliza todas las deudas disponibles al
RUT y permite el pago mediante los diferentes métodos de pago definidos por la
empresa acreedora, considerando incentivos de descuento por pronto pago y de
multas por atraso.

12.2.2. Requerimientos técnicos

El sistema funcionara en la nube, contando con un sistema de procesamiento y base
de datos capaz de escalar a varios miles de empresa en un plazo de 2 afos. Se
desarrollara sobre el stack LAMP (Linux, Apache, MySQL, PHP) con el objetivo de
asegurar alto desempefio, economia en la operaciéon y también una amplia
disponibilidad de recurso humano experto en la tecnologia. Adicionalmente se
considera el uso de un framework que organice adecuadamente la arquitectura del
codigo fuente, y un estandar de programacion y de modelamiento de datos.
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12.2.3. Construccién y puesta en marcha
El proceso de construccion y puesta en marcha considera los siguientes pasos:

Andlisis: Este proceso se llevara a cabo mediante una metodologia de
“prototipeado rapido” en que se dibuja y especifica un prototipo rapido que incluye
toda la funcionalidad del sistema, el que se presenta a los potenciales clientes y
sirve para depurar la funcionalidad

Disefio: Construccién de la arquitectura y modelo de datos basado en el analisis y
prototipeado.

Desarrollo: El proceso de desarrollo incluira la gestién de proyecto y planificacién
basada en las actividades definidas en el disefio, e incluird hitos de entrega
periddicos, que permitan validar con los potenciales clientes.

Pruebas: Se creara una bateria de pruebas que permita asegurar el correcto
funcionamiento de la plataforma.

Implementacién: Finalmente se comenzara con una marcha blanca que incluya a
un cliente particular, y que sirva para corregir problemas detectados y agregar
funcionalidades no consideradas previamente.
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12.3. Procesos Operacionales
12.3.1. Cobranza automatizada

El proceso de cobranza automatizada considera el uso de reglas definidas para la cobranza preventiva y morosa, con avisos en dias

definidos por el cliente a los roles correspondientes dentro de las empresas deudoras. En el caso de morosidad se considera la
aplicaciéon de un interés moratorio personalizable por la empresa.

Participan en este proceso: Proceso automético y Cliente deudor. Responsable: Gerente

Reglas de cobranza
preventiva definidas
por el cliente

Reglas de cobranza
morosa definidas
por el cliente

¢Se cumplié la fecha

Inicio de cobranza .
devencimiento?

Deuda registrada )
preventiva

Inicio de cobranza
morosa

Escalamiento dela
cobranza, aplicacion

deintereses

¢Deuda mayor a
15 dias?

¢Deuda mayor a
90 dias?

Aviso incobrable a
empresa acreedora

éSe ha
cancelado la
deuda?

Facturas o cargade
cobros

Aviso de cobranza /
alternativas de
pronto pago

Sistema de
respuesta
automdtico con
Inteligencia Artificial

éCliente

respondié?

A 4

A 4

Avisos por email

Avisos por SMS a

celular

llustracion 15: Diagrama de proceso de cobranza automatizado

44

Aplicacion de
recargos de
cobranza




12.3.2. Recaudacion
La recaudacion ocurre en linea y puede realizarse mediante diferentes medios de pago, como por ejemplo transferencia electronica,
tarjeta de crédito u otros que se definan en el futuro.

Participan en este proceso: Proceso automético y cliente deudor. Responsable: Desarrollador

Informacion de
todas las deudas

Registro de deuda
pagada

Cliente selecciona Seleccion de medio . . o o
¢Pago exitoso? Pagina de éxito
deudas a pagar de pago

iy Registro de
Informacion de o g
Pagina de fracaso. comision por
descuento por . .
Debe reintentar recaudacion

pronto pago,

recargo por
intereses, recargo
por gasto cobranza

O

llustracion 16: Diagrama de proceso de recaudacion

12.3.3. Traspaso de fondos a empresas
Este es el proceso mas critico pues requiere asegurar la conciliacion de los montos previo a los traspasos a las empresas.
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Participan en este proceso: Encargado de administracién y soporte. Responsable: Encargado de administracién y soporte.

Informacién de
todos los pagos
realizados

Informacién de
depdsitos recibidos

Encargado deadmy
Encargado deadmy soporte realiza pago
soporte descuenta a clientes
montos de acreedores de
comisiones y gastos montos recaudados
de cobranza y seguimiento de
reclamo (si aplica)

Estimacion Encargado de
automatica de soporte y adm carga ¢Montos estimados y
monto que debe ser todos los pagos recibidos son iguales?
recibido recibidos

Encargado deadmy
Reclamo a empresa soporte revisa
procesadora de descuadre, realiza
pago reclamo a empresa
de procesamiento
del pago. Aviso a
gerente de uso de

capital de reserva
para realizar pago

llustracion 17: Diagrama de proceso de traspaso de fondos a empresas
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12.3.4. Soporte a empresas deudoras o acreedoras
Para el caso de las empresas acreedoras se proveera soporte tanto telefénico como por email. Para las empresas deudoras, sélo se
entregara soporte por email.

Participan en este proceso: Encargado de administracién y soporte. Responsable: Encargado de administracién y proceso

Solicitud de soporte
escrita

Encargado de
soporte marca
solicitud como

Encargado de Encargado de ) " " .
- ) . . : <Se requieré resuelta” y envia
Recepcion de ¢Es telefonica o soporte registra por soporte revisa y o .
o . . . . mas informacion encuesta de
Solicitud de soporte por email? escrito en sistema soluciona la : o
T Rara resolve satisfaccion
desoporte problematica Encargado de

fo] soporte envia datos

Acreedor o ' delasolucion al e
Email Encargado de cliente, deja < |f§n 5
Ao o soporte envia aviso solicitud en estado solizict)gdlr:;iido
Deudor a cliente, deja “esperando a

o acreedor? resuelta?

solicitud en estado cliente” hasta que
“esperando cliente” cliente confirme
hasta que cliente que esta resuelto
responda

NO

llustracion 18: Diagrama de proceso de atencion al cliente
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12.4. Procesos de Ventas
12.4.1. Adquisicion de clientes

Este proceso incluye la adquisicion, contratacion y puesta en marcha del servicio
para los nuevos clientes.

Participan en este proceso: Ejecutivo comercial. Responsable: Ejecutivo
comercial

Prospectos que
usaron lademo en
linea, base de datos
de empresas por
rubro, prospectos

referidos

Llamada o visita. Si
cliente todaviano

Fijar nueva fechade esta decidido,
seguimiento ofrecimiento 1 mes

de prueba sin

compromiso

Llamada telefénica Envio de brochure,
Nuevo prospecto para conocer precios, presentar
necesidades demo

. Puesta en marcha
probar 1 mes de periodo de
gratis? prueba del cliente

Llamada 7 dias
antes del fin del
periodo de prueba,
comprobar
disposicion a
compra, resolver
objeciones

Llamada 7 dias
después de inicio de
periodo de prueba,

saber si lo estan

usando y
comentarios

¢Cliente quiere

contratar? Firma de contrato

Ofrecer periodo
adicional de
pruebas, o nueva finalmente
fechade contratarZ
seguimiento
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13. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

13.1. Estructura Organizacional

| Directorio

Gerente

= =

y

Vendedor Encargado administracion y soporte

llustracion 19: Organigrama de la empresa

El organigrama se estructura mediante un directorio formado por la casa matriz,
quienes ademas de aportar el conocimiento de gestién, entregan el soporte técnico
al emprendimiento, capturando los requerimientos técnicos y gestionando el
desarrollador que trabaja en el portal de pago. El gerente actia como el eje
comercial y operativo, asegurando el cumplimiento de las metas, vendiendo y
liderando al vendedor y encargado administrativos. Estos a su vez son responsables
de la venta, y de la gestion de pagos y clientes.

Esta estructura aprovecha la ventaja corporativa de la casa matriz y asegura que el
gerente tenga un rol comercial, orientado a la rentabilidad. Simplificando su perfil y
enfocando los esfuerzos.

13.2. Descripcion Cargos, requisitos y remuneracion

Gerente

Misién del cargo: Asegurar la rentabilidad del negocio, controlando las labores de
venta, soporte y gestion operativa de la recaudacion y pagos.

Depende de: Directorio.
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Funciones: Definir y ejecutar la estrategia de marketing de la empresa, controlar la
ejecucion de los procesos. Apoyar las gestiones de venta. Reportar los avances
periodicamente al directorio.

Atribuciones: Ajustar el marketing mix acorde a las necesidades detectadas de
mercado.

Requisitos: Ingeniero comercial o civil industrial u otra carrera pregrado egresado o
titulado como MBA, con al menos 3 afos de experiencia en un cargo comercial.

Remuneracion (montos brutos): $ 900.000 / mes + $ 900.000 variables segun
cumplimiento del plan.

Desarrollador

Misién del cargo: Ser el apoyo técnico fundamental para el proyecto. Construir y
mantener el producto, asegurando la calidad y cumplimiento de estandares y
superando las expectativas de los clientes.

Depende de: Directorio (Ver explicacion en punto 13.1)

Funciones: Llevar a cabo el andlisis, disefio, desarrollo, pruebas e implementacion
del sistema y de sus mejoras posteriores. Realizar evaluaciones y recomendaciones
técnicas respecto a ideas o0 necesidades del area comercial.

Atribuciones: Proponer mejoras técnicas al producto

Requisitos: Ingeniero civil o de ejecucion en el area informética, con al menos 3
afos de experiencia en desarrollo de proyectos.

Remuneracion (montos brutos): $ 700.000 / mes + $ 200.000 / mes variables segun
cumplimiento del plan.

Ejecutivo comercial

Mision del cargo: Ser la cara visible frente a los clientes, dar a conocer la empresa
y sus servicios y asegurar el cumplimiento de las metas de venta.

Depende de: Gerente

Funciones: Realizar la gestion comercial de adquisiciéon de clientes, venta del
servicio y firma de contrato.

Atribuciones: Aplicar cuando él lo considere: promociones, descuentos o
condiciones especiales a las ventas, hasta el punto maximo definido por gerente.

Requisitos: Experiencia de al menos 2 afios en ventas
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Remuneracion: $ 750.000 / mes + $12.000 comision por cada nuevo cliente
contratado

Encargado de administracion y soporte

Misidn del cargo: Asegurar el orden y control de las finanzas, montos recibidos y
liquidaciones entregadas a los clientes.

Depende de: Gerente

Funciones: Revisar la conciliacion de los dineros recibidos y depositados. Reportar
en caso de problemas o descuadres. Realizar los reclamos a las empresas de pagos
en caso de errores de conciliacién. Resolver las probleméticas de soporte por pagos
tanto de clientes acreedores como deudores. Llevar a cabo las tareas
administrativas de la empresa como cobranza, pagos de sueldos y a proveedores.
Generar reportes periddicos de situacion financiera a Gerente.

Atribuciones: Tomar decisiones y acciones administrativas para resolver las
problematicas de soporte de los clientes, hasta el punto maximo definido por
gerente.

Requisitos: Contador con al menos 2 afios de experiencia administrativa.

Remuneracion: $ 700.000 / mes + $ 200.000 / mes variables segin cumplimiento
del plan.

14. PLAN FINANCIERO

14.1. Ingresos del Proyecto
Los ingresos se descomponen en Ingresos por planes mensuales, por comisiones
por recaudacion y por cobros por gastos de cobranza. Para el calculo de estos
valores se calculé el promedio de ventas ponderado en el segmento “Micro 2” a
“Mediana 2”:

Tabla 7: Facturacion por agrupacion de tamafio de empresa

Tamano Facturacion (miles UF) Cant empresas | % del segmento
Micro 2 20.421 187.537 | 29,2%

Micro 3 69.513 234.503 | 36,5%

Pequefa 1 295.429 89.538 | 13,9%

Pequefa 2 311.239 58.018 | 9,0%

Pequefa 3 408.102 43.951 | 6,8%

Mediana 1 629.325 17.953 | 2,8%

Mediana 2 733.577 10.493 | 1,6%

Total 2.467.606 641.992 | 100%

51



Con lo que la facturacién promedio corresponde a 3.843 UF = $ 8.537.224 / mes (1
UF = $ 26.658 al 01/10/2017). Se presume en base a las encuentas que
aproximadamente el 50% de esta facturacion requiere gestion de recaudacion.

Se considera también que se realizara un ritmo de adquisicion de 8 nuevos clientes
al mes en base a esfuerzo comercial mas un 10% de los clientes ya instalados
gracias a referidos.

14.2. Estructura de Costos

14.2.1. Costos Variables
Se consideran como costos variables aquellos derivados de la infraestructura
tecnologica adicional requerida para cada cliente, y de las comisiones pagadas al
area comercial por las nuevas ventas.

14.2.2. Costos Fijos
Se consideran como costos fijos los componentes fijos de la infraestructura
tecnologica como son el servicio de correo, los servidores de desarrollo, el sistema
de atencion al cliente y otros que son independientes de la cantidad de empresas
cliente. A esto se suma los sueldos del personal segun el plan de recursos humanos
definido, y la infraestructura de oficinas para el trabajo de este personal.

14.3. Inversion
Se requiere una inversion en bienes muebles de trabajo que incluye computadores,
escritorios, sillas, y otros utensilios de oficina, los cuales se contabilizan en $800.000
por puesto de trabajo, mas $200.000 adicionales para tazas, platos, cubiertos y
otros necesarios para la atencion de clientes. No se requiere inversion en servidores
u otros componentes tecnolégicos gracias al uso de tecnologias en la nube.

14.4. Capital de Trabajo
Capital de trabajo para cubrir gastos de operacion

El capital de trabajo se descompone en primera instancia en aquél necesario para
cubrir las obligaciones durante el periodo inicial del emprendimiento hasta llegar al
punto de equilbrio, el cual se estima se logre en el mes 9. Durante este periodo la
pérdida acumulada asciende a alrededor de $ 35 millones.

Capital de trabajo para cubrir desfases de recaudacion

Adicionalmente a lo anterior, se requiere mantener una cantidad de capital de
trabajo que permita cubrir los desfases de recaudacion, los cuales ocurren debido
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a que los métodos de pago como Transbank se demoran mas de lo comprometido
en realizar la transferencia, o generan descuadres en la liquidacion depositada, los
cuales deben ser posteriormente reclamados y pueden tomar varias semanas en
ser finalmente depositados. Es necesario por calidad del servicio que se mantenga
una cantidad de capital de trabajo que asegure que los depdésitos a clientes se
realizaran en el tiempo comprometido, independiente del posterior reclamo. Segun
las encuestas realizadas, la ocurrencia de estos errores o atrasos es de 0,5% por lo
gue se considera en este plan un margen de seguridad de 1% sobre el monto
recaudado. Este capital de trabajo no es necesario que sea inmediatamente
enterado, por lo que se va agregando en la medida que la recaudacién va creciendo
a lo largo del tiempo, de manera que pueda ser directamente recogida de las
utilidades que genera el negocio y no requiera un mayor compromiso econémico
para los inversionistas.

14.5. Depreciacion
Dado que la inversion en activos fijos es menor dentro del presupuesto, el impacto
de la depreciacion es pequefio en los resultados. Los computadores se deprecian
segun la tabla del Sll en 6 afios, mientras que los muebles y enseres de oficina en
7 afos. Esta depreciacion ocurre anualmente, sin embargo para efectos del calculo
financiero se mide el equivalente mensual.

14.6. Valor residual
Se considera un valor residual equivalente a una perpetuidad fija del resultado
después de impuesto a los 24 meses del proyecto, descontada a la misma tasa que
se definio para el proyecto.

14.7. Tasa de descuento
La tasa de descuento corresponde al WACC, calculado segun la siguiente formula
donde Ve es el valor del equity, Vd es el valor de la deuda, T es el interés
corporativo, Ke el costo del equity y Kd el costo de la deuda.

Ve Vd
Ke + ——xKdx(1-T)

WACC = 5oayg * Ve + vd

Se considera que este emprendimiento se llevara a cabo sin deuda, por lo que Vd
= 0. Lo que simplica la formula WACC = Ke, que se obtiene de la férmula de CAPM,
donde Rf es la tasa libre de riesgo, B es la sensibilidad al mercado y Rm es la tasa
de retorno del mercado.

Ke= Rf+ S *(Rm — Rf)

Considerando que la tasa libre de riesgo en Chile (bonos soberanos) esta en 2,5%
segun el Banco Central [9] y que expertos en capital de riesgo como Cambridge
Associates [32] apuntan a beta de 1,3 para empresas de tecnologia y una
rentabilidad de mercado de 17,7%. Podemos obtener que:
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Ke=25%+1,3*(17,7% - 2,5%) = 22,2% anual.

Si consideramos en cambio el beta planteado por Aswath Damodaran de la
Universidad de Nueva York [33], para empresas del rubro Software y servicios por
Internet, el beta es de 1,13, obteniendo una menor tasa de descuento, la cual sin
embargo es para empresas publicas ya abiertas a la bolsa, siendo necesaria una
correccion al alza para emprendimientos.

Ke=25%+ 1,13 *(17,7% - 2,5%) = 19,6% anual

A modo de benchmark, este calculo puede validarse con la politica que utiliza
CORFO [34] para entregar fondos de capital semilla, en que espera que un
emprendimiento postulante pueda al menos duplicarse cada 3 a 4 afios, equivalente
a una TIR entre 20% y 26% anual.
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14.8. Flujo de Caja

Cantidad de empresas en unidades. Valores monetarios en miles de pesos.

Ano 0 Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Empresas operando 88 286 641 1278 2422
Monto recaudado $3.521.287 $19.024.107 $47.209.817 $97.827.304 $188.729.039
Ingresos por planes mensuales S 12374 $ 66.851 $ 165.896 S 343.767 S  663.198
Ingresos por comisiones recaudacion S 17.606 S 95.121 S 236.049 S 489.137 S 943.645
Ingresos por cobro gastos cobranza S 17.606 $ 95.121 S 236.049 § 489.137 S  943.645
Infr. Tecnoldgica componente fijo S -1.200 S -1.200 S -1.200 $ -1.200 S -1.200
Infr. Fisica de oficina S -12.000 $ -12.000 $§ -12.000 $ -12.000 S -12.000
Gastos basicos S -3.000 S -3.000 S -3.000 $ -3.000 S -3.000
Sueldo gerente S -21.600 S -25.800 S -31.000 S -42.000 $ -42.000
Sueldo desarrollador S -10.800 $ -16.200 § -21.600 S -21.600 S -21.600
Sueldo ejecutivo comercial S -9000 S -14250 S -19.500 S -43.500 S -54.000
Sueldo administracion y soporte S -10.800 § -11.400 S -19.000 $§ -30.700 S -38.400
Comisiones por nuevos clientes S -1.059 §$ -2.370 § -4.257 'S -7.645 $ -13.729
Infr. Tecnoldgica componente variable S -206 S -1.114 S -2.765 S -5.729 S -11.053
Servicios legales S -350 S - S - S - S -
Patentes S -200 $ -821 § -5.747 § -9.852 §$ -9.852
Servicios contables S -1.200 S -1.200 S -1.200 $ -1.200 S -1.200
Activo fijo: Computadores S -2500 S - S - S - S -
Activo fijo: Muebles S -1.500 §$ - S - S - S -
Activo fijo: Otros S -200 $ - S - S - S -
Depreciacién (-) S -605 S -660 S -660 S -660 S -660
RAI S -28633 § 167.077 S 516.066 S 1.142.954 S 2.341.794
Impuestos S - S -40.843 § -144.498 S -320.027 S -655.702
RDI S -28633 S 126234 S 371568 S 822927 S 1.686.092
Depreciacion (+) S 605 S 660 S 660 S 660 $ 660
Inversion en activos fijos S  -4.000 S - S - S - S - S -
Cap. De trabajo para gastos operacion S -48.000 $ - S -'S - S - S 48.000
Cap. de trabajo desfases recaudacién S -7531 § -16865 S -30.286 S -54.390 S 102.550
Valor residual S - S - S -'S - 'S 4.704.980
Flujo de caja libre S -52.000 S -35.559 S 110.029 S 341941 $§ 769.197 $ 6.542.281
Arrastre de pérdida tributaria S -347.866 S  -46.536 S - S - S -
Tasa de descuento 22,2%

VAN $5.419.557

TIR 225%
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14.9. Analisis de Sensibilidad
Considerando valor residual

Se considera para el andlisis de sensibilidad variaciones en el VAN (en millones)
frente a diferentes escenarios de crecimiento y de valor de venta en relacién al
escenario base.

Tabla 8: Valores de VAN (en millones de $) para diferentes escenarios de crecimiento de clientes y valor
recaudado en relacién a escenario base

Valor Crecimiento mensual de clientes
recaudado
-40% -20% -10% Base +10% +20% +40%

-40% 760 1.820 2.585 3.572 4.843 6.476 11.291
-20% 1.030 2.316 3.244 4.442 5.983 7.967 13.809
-10% 1.166 2.562 3.574 4.876 6.553 8.711 15.069
Base 1.301 2.810 3.903 5.310 7.122 9.455 16.327
+10% 1.437 3.058 4.233 5.746 7.693 10.201 17.588
+20% 1.572 3.305 4.562 6.180 8.263 10.945 18.845
+40% 1.841 3.801 5.221 7.049 9.403 12.436 21.363

Sin considerar valor residual

Tabla 9: Valores de VAN (en millones de $) sin considerar valor residual para diferentes escenarios de
crecimiento de clientes y valor recaudado en relacion a escenario base

Valor Crecimiento mensual de clientes
recaudado
-40% -20% -10% Base +10% +20% +40%

-40% 114 375 549 762 1.023 1.342 2.220
-20% 195 512 722 981 1.298 1.685 2.748
-10% 236 580 809 1.090 1.434 1.856 3.014
Base 277 648 896 1.199 1.571 2.026 3.278
+10% 318 716 984 1.310 1.709 2.198 3.543
+20% 359 784 1.070 1.418 1.845 2.369 3.806
+40% 440 921 1.243 1.637 2.119 2.712 4.334

14.10. Analisis del Plan Financiero

Podemos ver que el proyecto presenta un VAN positivo en todos los escenarios
incluso en el escenario en que tanto el crecimiento como el valor recaudado son un
40% menor al escenario base, y no se considera ningun valor residual luego de 5
afios. Esto demuestra que el proyecto es robusto en su rentabilidad frente a
diferentes posibilidades. El proyecto muestra en su escenario base una TIR de
163% anual sin considerar el valor residual, lo cual permite asegurar que los
resultados sean positivos luego de superar el punto de equilibrio.
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La Unica problematica es que los gastos fijos son elevados en los primeros meses,
y se requiere una importante inversion de capital de trabajo que permita manejar los
meses iniciales de pérdida. Debe buscarse formas de controlar dichos gastos en el
inicio, quizds asumiendo el gerente las labores iniciales de venta, o utilizando un
cowork para controlar los gastos fijos de oficina. También es posible buscar un
leasing para los equipos computacionales, para evitar el gasto inicial y asi disminuir
la necesidad de inversion, distribuyendo dicho gasto en el tiempo, aprovechando
asi el temprano punto de equilibrio (mes 10) que se logra con el proyecto.
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15. GESTION DE RIESGOS

La siguiente matriz de riesgos considera para cada punto un valor entre 1 = baja a 3 = alta, donde el nivel de riesgo se
calcula como la multiplicacion de la probabilidad con el impacto, con la clasificacion BAJO: 1 a 3 puntos, MEDIO: 4 a 6
puntos, ALTO: 7 a 9 puntos.

Nuevos competidores copian 2 2 MEDIO Se dara énfasis en atacar muy fuerte al nicho

el modelo de negocios educacional inicial, y en ser capaz de innovar lo
suficientemente rapido en base a las necesidades que
planteen los clientes, generando nuevas ventajas

competitivas.
Competidores bajan sus 2 2 MEDIO Nuestra propuesta de valor se basara en el servicio y
precios para competir la comodidad mas alla que el precio. En caso de que

efectivamente ocurra un movimiento general de la
industria se ajustaran los precios, pero siempre
apuntando a estar en un promedio y no en un punto

inferior.
Falla en la conciliacion 2 3 MEDIO Una falla en los montos a pagar, sean inferiores o
bancaria entrega valores superiores puede tener graves consecuencias tanto
erréneos a liquidar a los financieras como de imagen. Para gestionar este
clientes riesgo se realizara una revision diaria manual de los

montos ingresados, previo a su liquidacién, durante
los primeros meses de operacion, y luego se
generaran 2 procesos automaticos de validacion
independientes, que aseguren que los pagos
efectivamente corresponden previo a su pago.

Falla en la pasarela de pago 1 3 BAJO  En caso de que alguna pasarela de pago presente

impide completar recaudacion problemas, se suspendera su uso y se potenciara las
otras opciones de pago. Es importante destacar que
en Chile Transbank es la Gnica que permite procesar
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Pérdida de miembros del
equipo

Cantidad de clientes no
cumple con expectativas

Monto recaudado no cumple
con expectativas

Falta de dinero suficiente

MEDIO

ALTO

ALTO

ALTO
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tarjetas en este momento, por lo que no es posible
mitigar ese riesgo en este momento.

Se documentaran los procesos y se generara
grabaciones de todas las capacitaciones, para permitir
rapidamente capacitar a nuevos miembros del equipo.
Se mantendra toda la informacion de clientes y
negocios en un sistema centralizado.

En caso de que la cantidad de clientes no sea
suficiente, se potenciara las campanas publicitarias y
se buscaran alianzas adicionales con sistemas de
facturacion que se integren con nuestro sistema.

En caso de que el monto recaudado sea inferior, esto
afectard los ingresos por comisiones de recaudacion.
Se buscara agregar a empresas de mayor tamafio y
dar mas incentivos y beneficios a los clientes actuales
para subir la totalidad de sus cuentas por cobrar a la
plataforma.

En caso de que el dinero de inversion inicial no sea
suficiente, se decidira entre la opcién de asumir un
cierto endeudamiento (el proyecto esta calculado sin
deuda en absoluto) o levantamiento de capital
adicional. Esto dependera de los resultados hasta esa
fecha y proyeccion que lo hagan atractivo a
inversionistas.



16. CONCLUSIONES

16.1. Propuestas para Incrementar la Rentabilidad del Negocio
Dentro de las oportunidades adicionales de rentabilidad se cuenta una mayor
adquisicién de clientes, mediante un mejor apalancamiento con el sistema de
facturacion electronica de la casa matriz, o alianzas con otros sistemas similares.
También ofreciendo otros servicios complementarios como por ejemplo seguros de
crédito, analisis de riesgo, compra de cartera, cobranza judicial y certificados de
castigo para los acreedores, y créditos de consolidacién para los deudores. Todos
estos servicios pueden ser ofrecidos por empresas especializadas a través de la
plataforma, la cual ganaria por concepto de comisiones.

16.2. Comentarios Finales
Este proyecto resuelve una problematica transversal en las empresas, que es la
gestién de la cobranza y la recaudaciéon. La mayor parte de ellas no posee el
expertise y las areas especializadas en este tema, lo cual conlleva grandes
ineficiencias y pérdidas por incobrabilidad. Se trata de un servicio diferenciado, que
busca la masividad por encima de la cobranza telefénica comun.

A lo largo de este trabajo hemos disefiado un plan de negocios para un
emprendimiento de una plataforma en linea de cobranza y recaudacion en Chile,
partiendo por la medicion de las variables de contexto del mercado y la industria y
describiendo la cadena de valor de este negocio. Se ha desarrollado un modelo de
negocios innovador pero simple, con planes funcionales para ponerlo en practica y
una estrategia adecuada. Y finalmente un plan financiero rentable que demuestra la
solidez de dicho modelo frente a diferentes escenarios de crecimiento y venta.

Mirando hacia el futuro, este proyecto tiene un gran potencial por tratarse de un
emprendimiento dinamico que no depende de circunstancias propias de Chile, y que
cubre una necesidad que también existe en otros lugares, por lo que puede llegar a
ser una importante exportacion de servicios informéticos para nuestro pais.
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ANEXO A: DETALLES FINANCIEROS MENSUALES 5 ANOS

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Empresas operando 8 16 25 34 44 54 65 76 88
Monto recaudado $  68.297.792 $140.010.474 $215.308.789 $294.372.021 $ 377.388.414 $ 464.555.626 $556.081.200 $ 652.183.052 $753.089.996
Ingresos por planes mensuales S - S - S - S 240.000 $ 492.000 $ 756.600 $ 1.034.430 $ 1.326.152 $ 1.632.459 $ 1.954.082 $ 2.291.786 $ 2.646.375
Ingresos por comisiones recaudacion S - S - S - S 341.489 $ 700.052 $ 1.076.544 S 1.471.860 $ 1.886.942 S 2.322.778 $ 2.780.406 $ 3.260.915 $ 3.765.450
Ingresos por cobro gastos cobranza S - S - S - S 341.489 S 700.052 $ 1.076.544 $ 1.471.860 S 1.886.942 S 2.322.778 $ 2.780.406 $  3.260.915 $ 3.765.450
Infr. Tecnolégica componente fijo $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $  -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Infr. Fisica de oficina $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000
Gastos basicos $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 S -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $  -250.000
Sueldo gerente $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000
Sueldo desarrollador $  -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $  -900.000 $ -900.000 $  -900.000
Sueldo ejecutivo comercial $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $  -750.000 S -750.000 $  -750.000
Sueldo administracion y soporte $  -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $  -900.000 $ -900.000 $  -900.000
Comisiones por nuevos clientes S - s - S - s -96.000 $ -100.800 $ -105.840 S -111.132 S -116.689 S -122.523 ' §  -128.649 §$ -135.082 $ -141.836
Infr. Tecnoldgica componente variable S - S - S - S -4.000 $ -8.200 $ -12.610 $ -17.241 S -22.103 S -27.208 S -32.568 S -38.196 $ -44.106
Servicios legales $  -350.000
Patentes S -200.000
Servicios contables $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $  -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Activo fijo: Computadores $ -2.500.000
Activo fijo: Muebles $ -1.500.000
Activo fijo: Otros $  -200.000
Depreciacion (-) S -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960
RAI $-10.350.000 $ -5.854.960 $ -5.854.960 S -5.031.982 $ -4.071.856 $ -3.063.722 $ -2.005.183 $ -893.716 $ 273.324 $ 1.498.716 S 2.785.378 $ 3.936.373
Impuestos $ - $ -8 - $ -8 - $ - $ -8 -5 - $ - $ - $ -
RDI $-10.350.000 $ -5.854.960 $ -5.854.960 S -5.031.982 $ -4.071.856 $ -3.063.722 $ -2.005.183 $ -893.716 $ 273.324 $ 1.498.716 S 2.785.378 $ 3.936.373
Depreciacion (+) S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960
Inversion en activos fijos S -4.000.000
Cap. De trabajo para gastos operaciéon S -48.000.000
Cap. de trabajo desfases recaudacion S - s - s - s -682.978 § -717.127 $ -752.983 S -790.632 S -830.164 $ -871.672 §  -915.256 $ -961.019 $ -1.009.069
Valor residual
Flujo de caja libre $ -52.000.000 $-10.350.000 $ -5.800.000 $ -5.800.000 $ -5.660.000 $ -4.734.022 $ -3.761.745 $ -2.740.855 $ -1.668.919 $ -543.387 S 638.421 $ 1.879.320 $ 2.982.264
Arrastre de pérdida tributaria $-10.350.000 $-16.204.960 $-22.059.921 $ -27.091.903 $-31.163.759 $-34.227.481 $-36.232.664 $ -37.126.379 $ -36.853.055 S -35.354.339 $ -32.568.960 $-28.632.587
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Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Empresas operando 101 114 127 142 157 173 189 207 225 244 265 286
Monto recaudado $859.042.288 $970.292.195 $1.087.104.596 $1.209.757.618 $1.338.543.291 $1.473.768.248 $1.615.754.452 $1.764.839.967 $1.921.379.757 $2.085.746.537 $2.258.331.656 $2.439.546.030
Ingresos por planes mensuales S 3.018694 S 3.409.629 $ 3.820.110 $  4.251.116 $ 4.703.672 $ 5178855 $  5677.798 $  6.201.688 $  6.751.772 $  7.329.361 $  7.935.829 $  8.572.620
Ingresos por comisiones recaudacién $ 4295211 $ 4.851.461 S 5.435523 $ 6.048.788 S 6.692.716 S 7.368.841 S 8.078.772 S 8.824.200 $ 9.606.899 $ 10.428.733 $ 11.291.658 $ 12.197.730
Ingresos por cobro gastos cobranza $ 4295211 $ 4.851.461 S 5.435.523 S 6.048.788 S 6.692.716 $ 7.368.841 S 8.078.772 S 8.824.200 $ 9.606.899 $ 10.428.733 $ 11.291.658 $ 12.197.730
Infr. Tecnolégica componente fijo $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Infr. Fisica de oficina $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000
Gastos basicos $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 S -250.000 S -250.000 $ -250.000 $ -250.000 S -250.000 $ -250.000 $ -250.000
Sueldo gerente $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000
Sueldo desarrollador $  -900.000 $ -900.000 $ -900.000 S -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $  -1.800.000
Sueldo ejecutivo comercial $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -750.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000
Sueldo administracion y soporte $  -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $ -900.000 $  -1.500.000
Comisiones por nuevos clientes $ -148928 $ -156.374 S -164.193 S -172.402 S -181.022 S -190.073 $ -199.577 $ -209.556 S -220.034 S -231.035 S -242.587 S -254.717
Infr. Tecnolégica componente variable  $ -50.312 $ -56.827 $ -63.669 $ -70.852 $ -78.395 $ -86.314 $ -94.630 $ -103.361 $ -112.530 $ -122.156 $ -132.264 S -142.877
Servicios legales
Patentes S -821.000
Servicios contables $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Activo fijo: Computadores
Activo fijo: Muebles
Activo fijo: Otros
Depreciacion (-) S -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960
RAI $ 5554918 $ 7.044390 $ 8.608.335 $ 10.250.478 S 11.974.727 $ 13.035.190 $ 13.336.175 $ 15.332.210 $ 17.428.046 S 19.628.675 S 21.939.334 S 22.944.527
Impuestos S - S - S - S -2.870.134 $ -3352.924 $ -3.649.853 $ -3.734129 $ -4.293.019 $ -4.879.853 $ -5496.029 $ -6.143.014 S -6.424.468
RDI $ 5.554.918 $ 7.044.390 $ 8.608.335 $  7.380.344 S  8.621.804 S  9.385.337 S  9.602.046 S 11.039.191 $ 12.548.193 $ 14.132.646 $ 15.796.321 S  16.520.059
Depreciacion (+) S 54.960 S 54,960 S 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54,960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960
Inversidn en activos fijos
Cap. De trabajo para gastos operacion
Cap. de trabajo desfases recaudacion $ -1.059.523 $ -1.112.499 $ -1.168.124 $ -1.226.530 $ -1.287.857 $ -1.352.250 $ -1.419.862 $ -1.490.855 $ -1.565.398 $ -1.643.668 $ -1.725.851 S -1.812.144
Valor residual
Flujo de caja libre $ 4.550.355 $ 5.986.851 S 7.495.171 S 6.208.774 S 7.388.907 $ 8.088.047 S 8.237.144 $ 9.603.296 $ 11.037.756 S 12.543.938 $ 14.125.430 $ 14.762.876
Arrastre de pérdida tributaria $-23.077.670 $-16.033.280 $  -7.424.945 $ - S - $ - S - S - S - S - S - S -

65



Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Empresas operando 308 331 356 382 409 437 467 499 532 566 602 641
Monto recaudado $2.629.821.124 $2.829.609.972 $3.039.388.263 $3.259.655.468 $3.490.936.033 $3.733.780.627 $3.988.767.450 $ 4.256.503.615 $ 4.537.626.587 S 4.832.805.709 S 5.142.743.786 S 5.468.178.768
Ingresos por planes mensuales S 9.241.251 $ 9.943.314 $ 10.680.480 $ 11.454.504 $ 12.267.229 $ 13.120.590 $ 14.016.620 $ 14.957.451 S 15.945.323 S 16.982.590 $ 18.071.719 $ 19.215.305
Ingresos por comisiones recaudacién  $  13.149.106 $ 14.148.050 $ 15.196.941 $ 16.298.277 $ 17.454.680 S 18.668.903 S 19.943.837 $  21.282.518 $  22.688.133 $ 24.164.029 $  25.713.719 $  27.340.894
Ingresos por cobro gastos cobranza $ 13149106 $ 14.148.050 $ 15.196.941 S 16.298.277 $ 17.454.680 $ 18.668.903 S 19.943.837 $  21.282.518 S  22.688.133 S 24.164.029 $  25.713.719 $  27.340.894
Infr. Tecnolégica componente fijo S -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Infr. Fisica de oficina $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000
Gastos basicos S -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000
Sueldo gerente $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 S -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -3.500.000
Sueldo desarrollador $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000
Sueldo ejecutivo comercial $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -3.000.000
Sueldo administracion y soporte $ -1500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -1.500.000 $ -2.500.000
Comisiones por nuevos clientes S -267.452 $ -280.825 $ -294.866 $ -309.610 $ -325.090 $ -341.345 $ -358.412 $ -376.332 $ -395.149 $ -414.906 $ -435.652 $ -457.434
Infr. Tecnoldgica componente variable  $ -154.021 S -165.722 $ -178.008 $ -190.908 $ -204.454 S -218.677 $ -233.610 $ -249.291 $ -265.755 $ -283.043 S -301.195 $ -320.255
Servicios legales
Patentes S -821.000 S -821.000 S -821.000 S -821.000 S -821.000 $ -821.000 $ -821.000
Servicios contables S -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Activo fijo: Computadores
Activo fijo: Muebles
Activo fijo: Otros
Depreciacion (-) S -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 S -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960 $ -54.960
RAI S  26.313.029 $ 28.166.907 S 31.796.528 $ 33.924.580 $ 37.842.085 $ 40.272.415 $ 44.507.312 $  47.270.903 $  51.855.725 $  54.986.737 $  59.136.349 $  59.993.443
Impuestos S  -7.367.648 S -7.886.734 S  -8.903.028 $ -9.498.882 $ -10.595.784 $ -11.276.276 $ -12.462.047 $ -13.235.853 $ -14.519.603 $ -15.396.286 S -16.558.178 $  -16.798.164
RDI S 18945381 $ 20.280.173 S 22.893.500 $ 24.425.698 S 27.246.301 $ 28.996.139 $ 32.045.265 $  34.035.050 $  37.336.122 $  39.590.450 $  42.578.172 $  43.195.279
Depreciacion (+) S 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 S 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 $ 54.960 S 54.960 S 54.960 S 54.960
Inversion en activos fijos
Cap. De trabajo para gastos operacion
Cap. de trabajo desfases recaudacién & -1.902.751 $ -1.997.888 $ -2.097.783 S -2.202.672 S -2.312.806 $ -2.428.446 S -2.549.868 S -2.677.362 $ -2.811.230 $ -2.951.791 $ -3.099.381 $ -3.254.350
Valor residual
Flujo de cajalibre S  17.097.590 $ 18.337.245 S 20.850.677 $ 22.277.986 S 24.988.456 S  26.622.653 $ 29.550.357 $  31.412.649 $  34.579.852 S  36.693.620 $  39.533.751 $  39.995.889
Arrastre de pérdida tributaria $ - S - S - S - S - S - $ -3 -8 -1 -
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Mes 37 Mes 38 Mes 39 Mes 40 Mes 41 Mes 42 Mes 43 Mes 44 Mes 45 Mes 46 Mes 47 Mes 48
Empresas operando 681 723 767 813 862 913 966 1023 1082 1144 1209 1278
Monto recaudado $ 5.809.885.498 S 6.168.677.565 S 6.545.409.235 S 6.940.977.489 $ 7.356.324.155 $ 7.792.438.155 $ 8.250.357.855 $ 8.731.173.540 $ 9.236.030.009 $ 9.766.129.301 $10.322.733.558 $10.907.168.028
Ingresos por planes mensuales S 20.416.070 $ 21.676.874 $ 23.000.717 $ 24.390.753 $ 25.850.291 $ 27.382.806 $ 28.991.946 $ 30.681.543 $ 32.455.620 $ 34.318.401 $ 36.274.321 $ 38.328.037
Ingresos por comisiones recaudacion S 29.049.427 $ 30.843.388 $ 32.727.046 $ 34.704.887 $ 36.781.621 $ 38.962.191 $ 41.251.789 $ 43.655.868 S 46.180.150 S 48.830.647 $ 51.613.668 $ 54.535.840
Ingresos por cobro gastos cobranza S 29.049.427 S 30.843.388 $ 32.727.046 S 34.704.887 S 36.781.621 $ 38.962.191 $ 41.251.789 $ 43.655.868 $ 46.180.150 $ 48.830.647 $ 51.613.668 $ 54.535.840
Infr. Tecnoldgica componente fijo S -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Infr. Fisica de oficina S -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000
Gastos basicos S -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000
Sueldo gerente S -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000
Sueldo desarrollador S -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000
Sueldo ejecutivo comercial S -3.000.000 $ -3.000.000 $ -3.000.000 $ -3.000.000 $ -3.000.000 $ -3.000.000 $ -3.000.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000
Sueldo administracion y soporte S -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -2.500.000 $ -3.200.000
Comisiones por nuevos clientes S -480.306 $ -504.321 $ -529.537 S -556.014 $ -583.815 S -613.006 $ -643.656 S -675.839 S -709.631 $ -745.112 S -782.368 S -821.486
Infr. Tecnolégica componente variable  $ -340.268 $ -361.281 $ -383.345 S -406.513 S -430.838 S -456.380 S -483.199 $ -511.359 $ -540.927 $ -571.973 $ -604.572 S -638.801
Servicios legales
Patentes S -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000
Servicios contables S -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Activo fijo: Computadores
Activo fijo: Muebles
Activo fijo: Otros
Depreciacion (-) S -54.960 S -54.960 $ -54.960 S -54.960 S -54.960 $ -54.960 S -54.960 $ -54.960 $ -54.960 S -54.960 $ -54.960 $ -54.960
RAI S 64.568.391 $ 69.372.086 $ 74.415.967 $ 79.712.041 $ 85.272.919 $ 91.111.841 $ 97.242.709 $ 102.180.120 $ 108.939.402 $ 116.036.648 $ 123.488.757 $ 130.613.470
Impuestos S -18.079.149 S -19.424.184 S -20.836.471 S -22.319.371 $ -23.876.417 $ -25.511.315 § -27.227.958 $ -28.610.434 $ -30.503.033 $ -32.490.261 $ -34.576.852 $ -36.571.772
RDI S 46.489.242 S 49.947.902 $ 53.579.496 $ 57.392.670 $ 61.396.502 S 65.600.525 S 70.014.750 $ 73.569.687 S 78.436.370 $ 83.546.387 $ 88.911.905 $ 94.041.699
Depreciacion (+) S 54.960 S 54.960 $ 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960
Inversion en activos fijos
Cap. De trabajo para gastos operacion
Cap. de trabajo desfases recaudacién ~ $ -3.417.067 $ -3.587.921 $ -3.767.317 $ -3.955.683 $ -4.153.467 $ -4.361.140 $ -4,579.197 S -4.808.157 $ -5.048.565 $ -5.300.993 $ -5.566.043 $ -5.844.345
Valor residual
Flujo de caja libre S 43.127.135 S 46.414.942 S 49.867.140 S 53.491.947 $ 57.297.995 $ 61.294.346 S 65.490.514 $ 68.816.490 S 73.442.765 S 78.300.354 S 83.400.822 S 88.252.314

Arrastre de pérdida tributaria
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Mes 49 Mes 50 Mes 51 Mes 52 Mes 53 Mes 54 Mes 55 Mes 56 Mes 57 Mes 58 Mes 59 Mes 60
Empresas operando 1349 1425 1504 1587 1675 1767 1863 1964 2070 2182 2299 2422
Monto recaudado $11.520.824.221 $12.165.163.224 $12.841.719.178 $13.552.102.929 $14.298.005.867 $15.081.203.952 $15.903.561.942 $16.767.037.831 $17.673.687.515 $18.625.669.682 $19.625.250.958 $20.674.811.298
Ingresos por planes mensuales S 40.484.439 S 42.748.661 $ 45.126.094 $ 47.622.399 $ 50.243.519 $ 52.995.695 $ 55.885.480 $ 58.919.754 $ 62.105.741 $ 65.451.028 $ 68.963.580 $ 72.651.759
Ingresos por comisiones recaudacion S 57.604.121 $ 60.825.816 $ 64.208.596 $ 67.760.515 $ 71.490.029 $ 75.406.020 $ 79.517.810 $ 83.835.189 $ 88.368.438 §$ 93.128.348 S 98.126.255 $  103.374.056
Ingresos por cobro gastos cobranza S 57.604.121 $ 60.825.816 $ 64.208.596 S 67.760.515 S 71.490.029 $ 75.406.020 $ 79.517.810 $ 83.835.189 $ 88.368.438 S 93.128.348 $ 98.126.255 $  103.374.056
Infr. Tecnoldgica componente fijo S -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Infr. Fisica de oficina S -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000 $ -1.000.000
Gastos basicos S -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000 $ -250.000
Sueldo gerente S -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000 $ -3.500.000
Sueldo desarrollador S -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000 $ -1.800.000 S -1.800.000 $ -1.800.000
Sueldo ejecutivo comercial S -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000 $ -4.500.000
Sueldo administracion y soporte S -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000 $ -3.200.000
Comisiones por nuevos clientes S -862.561 $ -905.689 $ -950.973 S -998.522 S -1.048.448 S -1.100.870 $ -1.155.914 S -1.213.710 $ -1.274.395 $ -1.338.115 S -1.405.021 $ -1.475.272
Infr. Tecnolégica componente variable  $ -674.741 S -712.478 S -752.102 $ -793.707 $ -837.392 S -883.262 S -931.425 $ -981.996 $ -1.035.096 $ -1.090.850 S -1.149.393 $ -1.210.863
Servicios legales
Patentes S -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000 $ -821.000
Servicios contables S -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000 $ -100.000
Activo fijo: Computadores
Activo fijo: Muebles
Activo fijo: Otros
Depreciacion (-) S -54.960 S -54.960 $ -54.960 S -54.960 S -54.960 $ -54.960 S -54.960 $ -54.960 $ -54.960 S -54.960 $ -54.960 $ -54.960
RAI $ 138.829.420 S 147.456.167 $ 156.514.251 $ 166.025.239 $ 176.011.777 $ 186.497.642 $ 197.507.800 $ 209.068.466 $ 221.207.165 $ 233.952.800 $ 247.335.716 $ 261.387.777
Impuestos S -38.872.238 S -41.287.727 S -43.823.990 S -46.487.067 $ -49.283.298 $ -52.219.340 $ -55.302.184 $ -58539.171 $ -61.938.006 $ -65.506.784 S -69.254.000 $ -73.188.578
RDI S 99.957.182 $ 106.168.440 $ 112.690.261 $ 119.538.172 $ 126.728.480 $ 134.278.302 $ 142.205.616 $ 150.529.296 $ 159.269.159 $ 168.446.016 S 178.081.715 $  188.199.200
Depreciacion (+) S 54.960 S 54.960 $ 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960 S 54.960 $ 54.960 $ 54.960
Inversion en activos fijos
Cap. De trabajo para gastos operacion S 48.000.000
Cap. de trabajo desfases recaudacion S -6.136.562 $ -6.443.390 S -6.765.560 $ -7.103.838 $ -7.459.029 S -7.831.981 $ -8.223.580 $ -8.634.759 $ -9.066.497 $ -9.519.822 $ -9.995.813 $  189.730.679
Valor residual
Flujo de caja libre S 93.875.581 S 99.780.010 $ 105.979.661 S 112.489.295 $ 119.324.411 $ 126.501.282 $ 134.036.997 $ 141.949.497 $ 150.257.623 S 158.981.154 S 168.140.863 S  425.984.839
Arrastre de pérdida tributaria S - S -
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ANEXO B: PAUTA DE ENTREVISTAS

1) Presentacion e introduccién

El entrevistador debe presentarse y explicar que la entrevista, forma parte de un trabajo
académico en el MBA de la Universidad de Chile. El objetivo es determinar los factores que
hacen atractivo un sistema de cobranza y pago para PYMES.

Didlogo de presentacion: “Buenos dias/tardes, mi nombre es ..... , estudiante de la
Universidad de Chile y estoy actualmente realizando un estudio respecto a los procesos de
cobranza en las PYMEs. ¢4 Le gustaria participar respondiendo un par de preguntas?”

La entrevista tendrd una duraciéon méaxima de 40 minutos, en los cuales se abordaran de
manera general 5 temas relacionados al objetivo del estudio.

Se le informa que la entrevista serd grabada y que los resultados son totalmente privados
y para uso exclusivo del estudio académico.

2) Como realiza actualmente la cobranza
Usar las siguientes preguntas como guia

e ¢CbOmo realiza actualmente la cobranza?

e ¢Les avisa a los clientes previo a la fecha de pago o posterior al vencimiento?
e ¢ Quién realiza este proceso? (Interno o externo)

e ¢Mediante qué medio se realiza la cobranza? (Email, teléfono, etc)

e ¢ Cuanto tiempo o dinero gasta en este proceso?

3) Problematicas en la cobranza
Detectar los obstaculos que se generan durante el proceso de cobranza y recaudacion
e ¢ Qué problemas normalmente encuentra en la cobranza y recaudacion?
e ¢ Tiene informacion de contacto para gestionar las cobranzas?
e ¢Qué hace cuando no le pagan?
e ¢ Qué % de clientes estimados no le pagan?
4) Problematicas en la recaudacién
e ¢Qué medios de pago usan los clientes para pagarle?
e ¢COmo se realiza la conciliacion entre los pagos ingresados y los cobros?
e ¢Qué ocurre cuando un pago no calza con ninguno de los cobros?

5) Interés en un sistema de cobranza y pago automatizado

Presentar la posibilidad de un sistema de cobranza y pago automatizado, que no implica
ningan proceso adicional pues lee automaticamente desde tu sistema de facturacion
electrénica, y luego genera los avisos de cobranza por email automaticamente, y va
realizando avisos de cobro programables en el vencimiento y fechas posteriores, y permite
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que la persona ingrese a un portal y pague con los medios de pago que la empresa defina,
generando un aviso de pago recibido a la empresa.

o ¢ Utilizaria esta herramienta? ¢ Por qué si o por qué no?

e ¢ Qué funcionalidades consideras relevantes que tenga?

e ¢Como le hace sentido que se le cobre por este servicio? (Mensualidad, comision,
mezcla de ambas)

e ¢ Cuanto considerarias un cobro razonable por una cosa asi?

ANEXO C: PAUTA DE ENCUESTAS

1)

2)

3)

Procesos actuales

e ¢CbOmo realiza actualmente la cobranza?

e ¢Les avisa a los clientes previo a la fecha de pago o posterior al vencimiento?
e ¢ Quién realiza este proceso? (Interno o externo)

e ¢Mediante qué medio se realiza la cobranza? (Email, teléfono, etc)

e ¢ Cuanto tiempo o dinero gasta en este proceso?

Problematicas de la cobranza

e ¢ Quién realiza la cobranza en su empresa? (Gerente, Administrativo, Secretaria,
Otro funcionario, Externalizado)

e Organice por orden las problematicas de cobranza que mas lo afectan

e ¢ Cuénta con un proceso organizado de cobranza?

e ¢ Cual es el % de clientes morosos para los cuales cuenta con informacién de
contacto actualizada que permita gestionar las cobranzas?

e ¢ Qué % estimado de las ventas caen en morosidad?

e ¢Cudles de las siguientes alternativas lleva a cabo en caso de morosidad? (Dejar
de prestar el producto/servicio al cliente, disminuir linea de crédito, publicar en
boletin comercial, endurecer politica de precios a ese cliente, factorizar la deuda,
otros)

e ¢ Qué % estimado de las ventas caen en impago irrecuperable?

e ¢(Cuales de las siguientes alternativas lleva a cabo en caso de impago
irrecuperable? (Publicar en boletin comercial, castigar la deuda, vender la cartera,
otros)

Problemaéticas en la recaudacion

e ¢Qué medios de pago usan los clientes para pagarle? (Elegir entre opciones)

e ¢COmo se realiza la conciliacion entre los pagos ingresados y los cobros? (Se
reciben los comprobantes de los clientes y se registran, se revisa los montos contra
los montos de las facturas, se utiliza sistema de pago automatico, no se realiza
conciliacion, otro)
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¢, Qué ocurre cuando un pago no calza con ninguno de los cobros? (Se realiza un
proceso manual de conciliacidbn, se contacta a los clientes potenciales para
consultar, se deja la operacion en espera, otro)

4) Interés en un sistema de cobranza y recaudacion automatico

Se presenta como parte de la encuesta la propuesta de valor del sistema

¢ Utilizaria esta herramienta?

Razones por las que si la usarias (facilidad, ahorro de tiempo, mayor control,
disminucion de la morosidad, otras)

Razones por las que no la usarias (poca cobranza, costo adicional, problemas
tecnologicos, otras)

¢, Qué funcionalidades consideras relevantes que tenga?

¢,Coémo le hace sentido que se le cobre por este servicio? (Mensualidad, comisién,
mezcla de ambas)

¢, Cuanto considerarias un cobro razonable por una cosa asi?

5) Datos de segmentacion

Nombre

Sexo

Edad

Cargo (Duefio, gerente, administrativo, ventas, atencion al cliente, otro)
Nivel de ventas de la empresa (segun clasificacién Sll)

Rubro (usar rubros principales segun clasificacién Sll)

ANEXO D: CLASIFICACION DE COMPETIDORES

Nombre | Tipo Web Costo Servicio | Servicios prestados
Aprox.
Duemint | Cobranz | www.duemi | Desde 1 a 3 UF | - Sofware para Gestién de
a nt.com Cobranza
Intiza Cobranz | www.intiza. | N/D - Sofware para Gestion de
a com/es Cobranza
Duocon | Cobranz | www.duoco | N/D - Recuperacion de Activos
ection ay nnection.cl - Telemarketing
Telemark - Servicio al Cliente
eting
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- Arriendo de posiciones Call
Center

Torresfri
tis

Cobranz
a Judicial

wWww.torres
fritis.cl/

Costo segun
caso

- Derecho Civil

- Derecho Comercial y Tributario
- Derecho Corporativo

- Litigios

- Derecho Inmobiliario

- Deudas, Quiebras,
Reorganizaciones y
Liquidaciones

- Familia y Sucesiones

- Cobranzas

Softland

Cobranz
a

www.softla
nd.cl

Costo segun
caso, % de
recuperacion y
extension de
cartera

- Ficha de Cliente

- Control de Documentos

- Pagos en linea

- Contabilizacion Automatica
- Generacion de Letras

- Cobranzas

- Control de Deudas

- Factoring

- Consultas / Informes

Cyhaso
ciados

Tercerali
zacion
de
cobranza

www.cyhas
ociados.cl

N/D

- Recaudacion

- Distribucion de Facturas
- Gestion Prejudicial

- Personal de Soporte

- Servicio de Encuestas

Cobranz
as
Assets
Ltda

Cobranz
a menor
cuantia

www.asset
s.cl

N/D

- Cobranza Preventivo
Administrativa

- Cobranza Extrajudicial

- Cobranza Judicial

- Distribucion y Recaudacion
- Limpieza de Carteras Morosas
- Outsourcing de Personal de
Cobranza

- Revisiones Judiciales

- Consulta de Quiebras

- Predictivo

Serbanc

Cobranz
a

www.serba
nc.cl

N/D

- Cobranza Personas
- Cobranza Empresas
- Cobranza Judicial
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- Asesoria de Cobranza

- Soluciones Tecnoldgicas

- Custodia y Recaudacion de
Documentos

Servinc
0

Cobranz
a

WWW.Servin
co.cl

N/D

- Cobranza Preventiva y
Temprana

- Cobranza Prejudicial

- Gestion y Cobranza de
Facturas

- Cobranza de Créditos
Castigados

- Cobranza Pymes

- Cobranza Judicial

- Telemarketing

- Llamadas Inbound

Recsa

Cobranz
a

WWW.recsa.
cl

Cobra por % de
recuperacion y
depende el
servicio

- Cobranza Inteligente
- Gestion Judicial

- Asesorias

- Distribucion

Solvenci
a

Cobranz
ay
recaudac
i6n

www.solve
ncia.cl

N/D

- Servicios de Cobranzay
recaudacion

- Servicios de Administracion de
Cartera de Deudas

- Servicios de Call y Contact
Center

- Servicios de Inteligencia de
Negocios (Data Mining)

- Negocio de Riesgo Crediticio
(Compra de Carteras)

- Asesorias en Cobro y
Recupero

- Normalizacién y adquisicion de
Documentos

- Consultorias y Optimizacion de
Procesos

Ecobex

Pre
cobranza
Pre
Judicial y
Judicial

Wwww.ecobe
x.cl

N/D

- Asesoria y Gestion de
Cobranza

- Servicios de Contact Center
- Consultoria en Gestion de
Personas y Desarrollo
Organizacional

- Consultoria y Gestién de
Procesos de Negocios
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Collectio | Sistema | www.collec | N/D - Logistica Documentos
n de tionservice - Ciclo completo de Cobranza
Services | cobranza | s.cl - Auditoria Plat. Cobranza
- Normalizacién
- Recuperacion Valores
Castigados
- Call Center Especializado
Fastco | Recauda |www.fastco | Cobra % por - Telemarketing y Televenta
ciony group.com/ | recuperacion - Atencioén a Clientes
Telemark | es/ - Back Office
eting y - Cobranza Personas
Televent - Cobranza Judicial
a - Cobranza Empresas
Soherco | Cobranz | www.soher | Cobra % por - Actualizacion y Construccion
a co.cl recuperacion de Base de datos
Judicial, (Trabaja solo - Cobranza Telefénica
Pre con GE) - Gestion a Terreno
judicial y - Atencién en Caja y Publico
temprana
Remesa | Asesoria | www.reme | Cobra caso a - Cobranzas Facturas
Cobranz | sa.cl caso, asesoria - Cobranza Vigente
a de cobranza - Validacion de Base de Datos
- Castigos Tributarios
- Asesoria Legal
Recuper | Cobranz | www.recup | Costo seguln - Recaudacion
0s a Judicial | eros.com caso - Cobranza Prejudicial
y Pre - Cobranza Judicial
Judicial - Normalizacion de Cartera
- Certificados de Castigo
- Cobranza en el extranjero
- Quiebra y Convenios
SICC Cobranz | www.sicc.cl [ Cobra % por - Cobranza Preventiva
ay recuperacion - Cobranza Prejudicial
Correspo - Cobranza Administrativa
ndencia Judicial

- Cobranza Judicial
- Recaudacion
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Lexafin | Cobranz |www.lexafi | Costo segln - Cobranza Prejudicial
a Judicial | nltda.wixsit | caso - Cobranza Judicial / Civil
e.com/lexaf - Cobranza Laboral y
in- Previsional
abogados
BDV Cobranz | www.bdv.cl | Cobra % por - Cobranza Masiva
a Masiva recuperacion, - Cobranza Judicial
trabaja solo con | - Cobranza Administrativa
GE - Asesorias
Orsan Cobranz [ www.orsan | Costo - Cobranza Preventiva y Post
Cobranz | a cobranzas. | dependiendo Venta
as cl analisis de - Cobranza Prejudicial
volumen y tipo - Gestibn Remota
de negocio. - Cobranza Judicial
- Custodia de Documentos
- Distribucion y Retiro de
Documentos
- Monitoreo On line
- Call Center
Cobgest | Cobranz | www.cobge | Cobra por % de | - Cobranza Masivos
ion a stion.cl/cob | recuperaciony | - Cobranzas Facturas
ranza/cobr | depende el - Asesoria Financiera
anza-de- servicio
facturas/
Orcob Cobranz | www.orcob | N/D - Cobranza Preventiva
Ltda. a .cl - Cobranza Morosa
- Cobranza Prejudicial
- Cobranza en Terreno
- Cobranza Castigada
- Distribucion de Documentos
Equifax | Cobranz | soluciones. | Costo - Publicacion clientes moroso en
a equifax.cl dependiendo Boletin Electrénico, DICOM
andlisis de
volumen y tipo | . Envi6 cartas de notificacién de
de negocio. publicacién

- Cobranza Blanda

- Incorporacion o Eliminacion
morosos en linea
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- Monitoreo acciones de
Cobranza

Coface

Cobranz
a

www.cofac
e.cl

Cobra por % de
recuperacion y
depende el
servicio

- Seguro Crediticio

- Servicio de Cobranza

- Globalliance, prevenir y
proteger impago de facturas
tanto en Chile como el extranjero
- Single Risko, proteccion
inversiones en el extranjero

- Asesoria en andlisis y
evaluacién de riesgo

Abogale
y

Cobranz
a Judicial

www.abog
aley.cl

Costo segun
casoy
complejidad

- Departamento de Cobranza
Tramitacion exclusiva de la
accion ejecutiva,

- Receptores judiciales,
investigaciones de patrimonio y
bienes raices para poder
obtener 6ptimos resultados en
nuestras pretensiones.

Estudio
HL

Cobranz
a Judicial

www.estudi
ohl.cl

N/D

- Cobranza Preventiva
- Cobranza Pre Judicial
- Castigo Pre Judicial

- Cobranza Judicial

- Castigos Tributarios

- Fondos Privados

- Asesorias

- Venta Multicanal

- Atencion a Clientes

Altsoluti
ons

Cobranz
a Judicial

www.boffic
e.cl/index.p

hp

Cobra por % de
recuperacion

- Soporte a la gestion de
Cobranza

- Inteligencia de Negocios

- Plataforma Tecnoldgica ICS
- Discador Predictivo Inconcert

Valora
Cobranz
as

Cobranz
a

www.valora
cobranzas.
cl

Cobra por % de
recuperacion

- Cobranza Preventiva
- Cobranza Pre Judicial
- Cobranza Judicial

- Cobranza Extrajudicial

76




Acobro | Cobranz |www.acobr | Cobra por % de |- Cobranza Pre Judicial
a Judicial | o.cl recuperacion - Cobranza Judicial
- Cobranza de Facturas
Altacob | Cobranz | www.altaco | Cobra por % de |- Cobranza Masivos
a b.cl recuperacion - Cobranza Especialistas
- Cobranzas Facturas
- Atencion a Clientes Inbound
- Atencion a Clientes Outbound
Micuent | App de ww3.banco | Gratuito, app - Pago de cuentas en linea
a pago chile.cl/wps | para clientes de | - Aviso de cuentas pendientes
cuentas | /wcm/conn [ Banco de Chile |- Centralizacion de pago a un
ect/person solo click
as/portal/d
estacados/
campana/
mi-app/mi-
cuenta
Destaca | Servicio | www.desta | Gratuito para - Plataforma on line donde se
me de came.cl usuarios, cobro | solicita financiamiento a distintas
asesoria comision a entidades simultaneamente.
financier financiera
a
Paypal | Medio de | www.paypa | Gratuito para - Servicio global que te permite
pago On | l.com/cl/ho | usuarios, cobro | enviar pagos a la cuenta del
Line me comision a vendedor con tarjeta de crédito,
comercio sin compartir informacion
financiera.
Servipa | Medio de | www.servip | Gratuito para - Canal de pago y recaudacion
g pago On | ag.cl usuarios, cobro | de servicios basicos, recargas,
Line comision a envios de dinero, servicio de
comercio pago en efectivo y servicios
bancarios basicos.
Unired Portal de | www.unire | Gratuito para - El pago de cuentas a través de
Pago d.cl usuarios, cobro | internet, permite pagar cuentas
Personas comision a de servicios basicos, autopistas,
comercio estados de cuenta de tarjetas,

entre otros. El medio de pago
disponible es Web Pay Plus
(tarjetas de débito y crédito).
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comision a
comercio

Recaud | Portal de | www.recau | Gratuito para - Portal de recaudacion del

aciones | Pago daciones.b | clientes Banco de Chile para sus clientes

Banco Clientes | ancochile.c | empresa Banco | Banca Empresas, administracion

de Chile | Banco de || de Chile de cuentas por cobrar mediante
Chile plataforma web.

Webpay | Medio de | www.webp | Gratuito para - Portal de pago on line donde
pago ay.cl usuarios, cobro | personas naturales pueden

pagar distintos tipos de deudas,
compromisos u obligaciones de
pago en los comercios adheridos
al Portal y posean tarjetas de
crédito bancarias y/o
Redcompra.

ANEXO D: PREGUNTAS CLAVES DE CLIENTES QUE DEBE
CONTESTAR LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Segun las entrevistas realizadas, las principales preguntas que debe responder la
inteligencia artificial que atiende a los clientes, se encuentran las siguientes:

e Donde estan ubicados
e Cuadl es el teléfono

e Cuanto debo
e Hasta cuando puedo pagar
e Cobmo pago
e Derivar a la jefatura

Las respuestas deben variar dependiendo de si el cliente tiene contratado sélo
cobranza o si tiene cobranza y recaudacion, puesto que en el segundo caso, debe
ser dirigido al portal para realizar el pago.
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