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Los planes de Servipag
paraeste anotras el
crecimientode 5%
queregistraronen
transacciones en2024

El gerente general de Servipag, Jaime Garcia,
cuenta que hay tres temas en que van a poner foco
en 2025: modernizar el canal presencial, innovar en
canales digitales de la mano de las fintech y
potenciar nuevas soluciones que han desarrollado.
Sobre 2024, menciona dos indicadores que
observaron y que dan indicios de que la liquidez de
las personas pudo haber estado algo mads estrecha.

MARIANA MARUSIC
—Elnumero de transacciones que se hicieron
mediante Servipag en 2024 aumento 5%, to-
talizando 140 millones. Ese es el consolida-
dototal, pero al desagregar esa cifrase obtie-
ne que la mayoria ocurrio mediante el canal
digital, ya que alli se realizaron 123 millones
de operaciones. Eso significa que se alcanzd
una equivalencia de 8 operaciones online
por cada 1 fisica.

La misma tendencia muestran las atencio-

nes realizadas en 2024: atendieron a mds de
5 millones de usuarios mediante el canal di-
gital, y mas de 600 mil en el canal presencial,
mediante los 170 puntos de atencion que tie-
nen a nivel nacional.

En todo caso, la tasa de crecimiento del 5%
registrada el ano pasado, es menor al 11%
que crecieron las transacciones en 2023, Eso
ocurre, ajuicio del gerente general de Servi-
pag, Jaime Garcia, porque en 2023 “hubo un
crecimiento mayor al de afios anteriores, pro-

ducto de que ya estdbamos dos anos después
de la pandemia, y se empezo a normalizar
mas la situacién desde el punto de vista de la
frecuencia de los pagos. Recordemos que en
la pandemia hubo situaciones en que en al-
gunos casos nosecortaban los servicios si las
personas no pagaban. Pero en 2023 la gente
normalizo la situacion”.

Garcia agrega que “un 5% es una muy bue-
na tasa de crecimiento para los tiempos de hoy
dia, pospandemia, en una condicion de nor-
malidad. Recordemos que, antes de la pan-
demia, mas o menos estas eran las tasas de
crecimiento de este sector”.

En autopistas es donde han observado uno
de los aumentos relevantes en el flujo de
transacciones de pago en los dltimos afos,
que ha crecido por sobre el resto de los ser-
vicios, ya que pasaron de representar un 14%
en 2020, a un 21% en 2024. Precisamente la
tnica plataforma donde actualmente se pue-
dan pagar todas las autopistas es en el portal
de Servipag. El resto del pago de servicios se
desagrega asi: telecomunicaciones (27%), ser-
vicios basicos (33%), retail financiero (10%),
bancos (5%), y otros (4%).

Garcia explica que, en general, las grandes
empresas que tienen como clientes -a las
cuales les hacen la recaudacién- en 2024 no
crecieron en volumen de manera muy rele-
vante, “pero si estin demandando muchas so-
luciones para mejorar la recaudacion de su
flujo de caja. Y ahi es donde estamos presen-
tes nosotros y, por lo tanto, ahies donde he-
mos crecido en volumenes de actividad y
transaccionales”, detalla.

Garcia explica que “hoy dia hay empresas
que nos han solicitado y nosotros hemos
adecuado, por ejemplo, soluciones del tipo
pago parcial de la deuda. Aceptan un abono
parcial, y asino tienen que interrumpir el ser-
vicio. Es bueno, porque en realidad la perso
na hay veces que no tiene para pagar el 100%
de su deuda, pero paga el 60%,70%. No le cor
tan el servicio, y mds adelante se pone al dia
en el otro 30%".

El gerente general de Servipag menciona
dos indicadores que observaron en 2024 y
que dan indicios de que la liquidez de las
personas pudo haberestado algo mds estre-
cha. Primero, que el pago de cuentas “no se
hace tan frecuentemente de mes a mes, sino
que hay un porcentaje de clientes que dejan
pasar un mesy pagan acumulando dos cuen-
tas. Eso es muy habitual cuando hay un po-
quitito, seguramente, de falta de liquidez en
las personas. Y lo otro, esque las soluciones
que piden las empresas para recaudar par-
cialmente, o bien tener mds en linea los re-
gistros de las recaudaciones, que también
nos paso, te dice que la empresa necesita mas
informacidn para estar mds oportunamen-
te recaudando y ddndole mads facilidad al
usuario para recaudar”.

CANALPRESENCIAL, FINTECH, YMETAS 2025

Modernizar el canal presencial, innovar en
canales digitales de la mano de las fintech, y
potenciar nuevas soluciones que handesarro-
llado. Esos son tresde los focos que Servipag
va a poner en 2025.

Una de las razones por las cuales Garcia es-
tima que “el afio 2024 fue un buen ano para
Servipag”, ademds del crecimiento en nivel
de operaciones y transacciones que tuvieron,
fue porque empezaron “a sentar bases con-
cretas de dos grandes temas en los que vemos
cambios en la industria. Uno, en el canal
presencial, lamodernizacidn del canal que es
tamos ya en proceso de construccién conso-
luciones del tipo de alta tecnologia, como au-
toservicioy asistencia remota, de manera tal
de que ese proceso no sea traumatico y que
sea muy acompafiado”.

En el canal presencial, “nosotros somos
muy demandados, por ejemplo, en transac-
ciones bancarias los fines de semana”, co-
menta el gerente general de Servipag, v lo
ejemplifica con los malls. “Por ejemplo, la re-
copilacion del depésito en cuenta corriente
para nosotros es un volumen de operacion
importante que le hacemos a los bancos hoy
dia”, sefiala.

Y argumenta que como los bancos en la se-
mana no atienden hasta tarde, y el fin de se-
manano tienen las sucursales abiertas, es que
muchas veces las personas prefieren ir a Ser-
vipag. “Nosotros estamos abiertos en las tar-
desyen algunos casos los sabados. Entonces,
ese locatario de un mall, ;dénde deposita lo
que recauda en efectivo? Tenemos un com-
promiso (con esas personas que van al canal
presencial, o a) estas personas las dejariamos
el dia de manana sin servicio”, puntualiza.

Pese a que las mayores tasas de crecimien-
tolas tienen en el canal online, comenta que
“en los ultimos tres afos no ha decrecido el
volumen de actividad en la red presencial”.
Como metas de 2025 menciona “la moderni-
zacion del canal presencial, en el cual, apar-
te de introducir tecnologia, con asistencia re-
mota, estamos viendo la implementacion de
medios de pago con codigos QR™.

De todas maneras, cuenta que en “lasredes
digitales nosotros si también estamos inno
vando harto y hemos estado aprovechando
esta transformacion que en todos los paises
seestddandoconel tema fintech. Porque para
nosotros las fintech nos han permitido, nos
han motivado a buscar soluciones creativas
agregando valor (...) Elaio 2024 nos ha ilus-
trado que con la ley fintech, en los préximos
dos afios va a haber mucho crecimiento,
como se dio en otTos paises que promulgdn-
dose dicha ley, aumentaron la cantidad de fin-
tech”, sefala. Y estima que eso va a generar
que van a “haber muchas mds soluciones, y
nosotros vamos a estar atentos a agregarle va-
lor a todas esas soluciones digitales que hoy
dia tenemos”.

Acd también menciona que una meta para
2025 es que “estamos viendo innovacion en
canales digitales, de dar mejores servicios,
mis completos. Y lo tercero, yo dirfa que es
que estamos explorando soluciones a través
de transferencias electrénicas, recaudacion
v pago, para pequenos empresarios (...) Hay
otra solucion que ya desarrollamos en 2024
yque en 2025 vamos a madurarla mucho, que
es el pago masivo de cuentas, por ejemplo, en
el caso de una empresa que tiene que pagar
cuentas de varios locales”. @



