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“Esta llamada esta
siendo grabada y
monitoreada para
propositos de control y
calidad”
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Conversational Analytics

Una plataforma impulsada por |IA
para el analisis de voz y texto, que
potencia las perspectivas sobre la
experiencia del cliente, la garantia
de calidad y el cumplimiento
normativo.

Esto lo hace de una manera
escalable, eficiente y objetiva,
proporcionando valor a partir de
cada contacto.
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Vender responsable, Recuperar cartera en moracon Retenery reintegrar al cliente en una Proporcionar soluciones
eficiente y rentablemente un enfoque humano, consciente negociaciéon de mutuo beneficio efectivas, efjcientesy
y eficiente. entre el cliente y la compafia. empaticas.
SERVICIO AL CLIENTE
2Por qué compraron? ¢ Por qué el cliente no ha pagado? ¢Por qué el cliente quiere cancelar? & MESA DE AYUDA
¢Por qué no compraron? ;Cudles son las alternativas de A dond? pasara el cI|enFe? ] ¢Por qué llama el cliente?
¢Mencionaron a la competencia? pago que el cliente solicita? ¢(Porqué eIﬁllente se quiere cambiar a ¢:Las preguntas del cliente han sido
¢Cudl? ¢ Qué dijeron? :Qué hizo el agente para asegurar esa c{onjpanla? respondidas de manera correcta?
¢Qué tipo de negociacion el agente un acuerdo de pago? ¢Qué hizoelagente para retenerlo? (El cliente esta satisfecho con la
empled? ¢Qué tan humano y empatico fue ¢Comofue la negociacion? informacién proporcionada?

:Qué motivé la compra? el proceso de cobranza?
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Servicio al cliente
Retencion
Televentas
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Productos actuales

Speech Analytics —
Llamadas
Chat Analytics
Survey Analytics*
Documents Analytics*
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Interacciones analizadas
diariamente
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Sectores

Banca
Seguros
Consumo masivo
Salud
Mesas de ayuda
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Paises

@

Paises

Colombia
Meéxico
Chile
Peru
El Salvador
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Especializacié
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segmento (Cobranza Ventas, etc)

Personalizacion de las vistas
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analisis (hasta 8 vistas por tablero)
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Logros y Reconocimientos

<5 Digital Bank endeavor m W\ CEETEED
Y LATAM SCALE 4UP S s
MASSCHALLENGE
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SALUD 2030
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Ganadores Digital Bank

5020 CDMX Ganai\c/allo_res de Ig pa;cjegorla Seleccionado por Participa ntes activos en Ru»Fa N Crecimiento del Ganadores de la
ejor Seer(?IO S Endeavor Para el el Ecosistema Ksemilla por prOdUCtO Categorl'a
outsourcing programa de Tecnolégico MS2030 USD $1M Creacion de andlisisde  de mejor servicio de

por BProO aceleracion texto

) - estrategia de datos
Mejor calidad de por BPrO

transcripcion
Publicacion de articulos
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Con el analisis
exhaustivo de las
conversaciones y
feedbacks de los

clientes

puede encontrar rapidamente las
oportunidades de mejora en los diferentes
procesos de negocio y basar las decisiones
en datos concretos.
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