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Fecha de caducidad: sujeta a cambios sin previo aviso

MitAnalytics

MitAnalitics es una combinacioén unica de analisis en tiempo real, aprendizaje, exploracion y deteccion
de la actividad emocional y la aplicacion a una situacién real, practica e innovadora para la industria de
Contact Centers. La mayoria de los Contact Centers muestrean (manualmente) un pequefo porcentaje
de las conversaciones para asegurarse que los agentes siguen el guion prescripto para la atencién o
para medicién de calidad general y entrenamiento; no disponen de una herramienta que les de un
panorama completo y les muestre qué sienten los clientes y porqué se pasan a la competencia.

Beneficios

Descubra tendencias que impactan el rendimiento
del negocio analizando llamadas masivamente
sobre qué se dice y como se dice.

Detecte automaticamente conflictos en la linea y
asista a sus agentes durante la comunicacion.

Identifique los elementos deseados de la
experiencia del cliente.

Obtenga patrones de abandono y prevenga bajas.

Disponga de parametros objetivos referidos a que
habilidades hacen falta para optimizar la atencion.

Sepa como prevenir conflictos, detecte y enserie a
manejar situaciones, capacite y vuelva a medir.

Asigne a sus operadores segun sus habilidades
blandas optimizando su capital social.

Conozca datos de su competencia a través de lo
que dicenlos clientes.

Pantalla de reproduccion de anéalisis emocional.

% Lo mas importante de la comunicacion

es escuchar lo que no se dice.
Peter Drucker.
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Pantalla de busqueda de reportes de analisis emocional.

Conocimiento y Creatividad



Con MitAnalytics

Descubra los constituyentes emocionales, propios Sepa como crear un ambiente propicio para
de su organizacion con los que lograra interactuar la venta, aun sin tener al cliente al frente
de manera proactiva con sus clientes. pero conociendo su estado de &animo,

preocupacion vy tipologia.
Analice la velocidad con que hablan (speaking

rate) de manera de cuantificar el esfuerzo del Sepa identificar los factores claves que entran

agente porlograr empatia con el cliente. en juego en una llamada sin éxito, qué
factores u objeciones han hecho fracasar una

Analice si el cliente expresa palabras consideradas venta.

sensibles (cancelar, el nombre de un competidor,

etc.) y marquelas, para su posterior busqueda y Analice el contenido de las llamadas para

analisis. conocer el momento mas adecuado y el

medio mas eficaz para contactar al cliente.
Sepa que valoracion le merecen a sus clientes, sus
productos o marcas, cuan predispuesto estan para
recomendar sus productos a un amigo.

Identifique los factores subyacentes en la
interaccion con los clientes, como por ejemplo una
pobre calidad de servicio, un producto
insatisfactorio o insuficiente entrenamiento del
agente.

Marketing Sistemas RR.HH. Produccion

) Duplicacion de puestos
F ¢Por qué me Perfiles por competencia
compran? s
i . Revision de Representantes
O ¢ Qué me piden? procesos Disminucién de Stress

- menor menor . .
D ¢ Por qué se van? 6 i Mejora continua
Tareas repetitivas rotaciéon | ausentismo

Retencion
Cobranzas

Fidelizacion

A ¢Por q_uién me Capacitacién
cambian? Relevamiento de
areas de mejora

Servicio al cliente

Servicio Proceso Calidad Producto

Voz del Cliente
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