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Sumeria:

Cobranzas

con un
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~ humano

Los hermanos Nicholas y Glen
[akl no tenian idea del
negocio en que se estaban
metiendo, pero tenian claro
que habia una oportunidad.
Golpearon cientos de puertas
y se presentaron ante decenas
de venture capital. Hasta que
alguien creyo en ellos. Esa es
justamente la “humanidad”
que quieren entregarle a algo
tan complejo como las
deudas. Ya estdn en Chile,
Peru y México y proyectan
facturar US$ 1 millon este afio.

DANIEL FAJARDO CABELLO

icholas Iakl ya habiaidocomoa 50 en-
trevistas de trabajo y no conseguia
nada. Recién estaba saliendo dela uni-
versidad. Quizd de tantorecorrer San-
tiago naci6 el interés por la movilidad
ylos GPS. Como sea, mientras impri-
miacurriculums y searreglaba parala
proxima entrevista, conversaba tam-
bién con suhermano Glen sobre elinterés de ambos por haceruna
empresa que mezclara la tecnologia con la geolocalizacion.
Finalmente ambos optaron por la ruta del emprendimiento, en
2016. “Laidea era ver si podiamos ayudar a las organizaciones y
empresas a entender no solo los resultados de las dreas comer-
ciales que trabajaban en terreno, sino el comportamiento de sus
equipos, para lo cual ocupamos una tecnologia denominada Key
Behavior Indicators (KBI)".
Comenzaron con capital propio. Ademas, Nicholas vendi6 su
auto, unasacciones que teniay se gasto los ahorros. Paralelamen-
te, contrataron a una empresa para que les ayudara con el soft-

ware. “Partimos sin entender nada y cometimos todos los erro-
res que existen. Como si a proposito nos hiciéramos zancadillas
constantemente”, recuerda riendo sobrelosinicios de Yu-Track.

Enparalelo comenzaron a golpear puertas, enviar correos, ha-
blar con amigos y publicar posteos en LinkedIn, con el objetivo
de conseguir clientes. Todo, mientras terminaban su primer
MVP (Producto Minimo Viable, por sus siglas en inglés). Un par
de empresas que tenian ejecutivos comerciales se interesaron, pero
el punto de inflexi6n fue cuando los llamé Falabella. Se intere-
saron en la tecnologfa para sus equipos comerciales. El tema es
que nose referian a la venta, sinoa lacobranza. “Fue nuestro pri-
mer gran cliente, lo que nos ayudé a que llegara una inversion
angel por US$ 250 mila un afio de estar funcionando”, senala Ni-
cholas y agrega: “Pero eso fue después de visitar practicamente
a todos los venture capital que existen en Chile”.

Segtin este emprendedor, hasta ese entonces las empresastenfan
sistemas de gestion comercial tipo CRM (Customer Relationship
Management), pero estaban disefiados para que los equipos co-
merciales se sentaran a un computador a escribir los resultados
de lo que habian hecho en el dia. Yu-Track, en cambio, lograba
que ese proceso se hiciera en un dispositivo mévil, donde la in-
formacion “no fueralo que la persona dijo que hizo, sino el com-
portamientoreal. Porejemplo, enla aplicacion habia un mapa que
permitia planificar el recorrido, indicar cudndo debfan ser las vi-
sitas y colocar toda la informacién de manera parametrizada”.

Comenzaron a llegar mas clientes y consiguieron una segunda
compania grande: Banco Santander. Se ganaron un premio de la
empresa Everis para viajar a Silicon Valley, y en los afios siguien-
tes tuvieron diversos procesos de aceleracion, como el Parallel18,
en Puerto Rico, y el FinnoSummit, en México. También lograron
serla mejor aplicacion de geolocalizacion en Latinoamérica en los
Premios Latam Digital, entregados por Interlat, y los eligieron como
finalistas de la Entrepreneurship World Cup, en Arabia Saudita.
Glen Iakl ya habia salido de la empresa hacia otros rumbos y lle-
garon como socios cofundadores Domingo Roa y Juan Ignacio Mar-
tinez. Y apareci6 2020...

Efecto Covid

La pandemia afect6 bastante el negocio de esta startup, pero
fue clave para hacer un cambio fundamental. “Siempre pen-
samos algo que tuviera un proposito”, senala lakl, como co-
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menzando una declaracion de principios. Y prosigue: “Jus-
toantes de la pandemialeimos un par de estudios sobre el im-
pacto negativo en la salud de las personas que estaban endeu-
dadas o en mora. Eran impresionantes. Nos dimos cuenta que
lo que estdbamos desarrollando no solo tenia que ver con me-
jorar las dreas de cobranza, sino como hacer de estas algo mas
humano y mds compasivo con los clientes. Siempre las em-
presas decian que los clientes estaban en el centro, y las
amistades y matrimonios se ponen a prueba cuando las co-
sas estdn mal. No tenfamos un sistema o tecnologia que per-
mitiera ver a los clientes como pacientes y hacer un buen diag-
nostico. Con esto, cambiamos totalmente en pandemia y de-
jamos de ser Yu-Track, para pasar a denominarnos como
Sumeria”.

Hoy, Sumeria es una empresa de “Emotion Scoring”. Ellos mis-
mos lo explican como “un scoring (puntuacion) que orienta a
las empresas en como actuar en cada etapa del viaje de la deu-
da”, donde “ofrecen tratamientos personalizados para mejorar
la salud mental y el bienestar de los clientes”. Bajo este esque-
ma, Yu-Track pasa aser un producto desarrollado por Sumeria.
“El objetivo es entregarles a lasempresasla posibilidad de escu-
char, pero atin mds importante, de entender e interpretar las emo-
cionesdesus clientes, para lograr ser mas empaticos y cercanos”,
comenta Iakl. Todo esto, mediante un modelo de negocio de soft-
ware como un servicio (Saa$).

En 2020 obtienen una nueva inversion de US$ 700 mil y para
este afio proyectan una facturacion de cercade US$ 1 millon. Ac-
tualmente estdn en Perti, México y Chile con 15 grandes clien-
tes, como por ejemplo Caja Los Andes, Banco Santander, Fala-
bella Retail y Banco Azteca (México), y ya estin abriéndose paso
en Colombia.

Por qué cambiaron el nombre?

“Uno de los significados de ‘sumerio’ es ‘Tierra de Reyes’.
Sentimos que vivimos en un mundo donde los seres humanos
son los reyes y queremos transmitirlo. Pero ademas, los sume-
rios tenfan un dios que se llamaba Anu, que significa ‘dios del
Cielo’. El es nuestrosimbolo, ya que representa la libertad. Todo
quien ha tenido problemas de deudas y ha logrado solucionar-
los, entiende lo que significa lograr esa libertad financiera, por-
que los cambia por completo”, concluye Nicholas lakl. @
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