([ Complementalagestidondelas

® conversaciones con tus clientes o
con un producto que entrega
mayor entendimiento de negocio, ‘
de experienciay delaoperacion.

” Lynn Empathy Analytics
ANALISIS DEL AGENTE y v ’

: . Transforma las conversaciones con tus clientes en . 4 o}
Empatia Claridad mejores experiencias junto a LEA. @ ¢QU €ees LEA -

o o Optimizalos tiempos de revisidon de las conversaciones.
B i Analiza el volumen total de interacciones y realiza analisis 3 LEAesun produgto enla nulpe Qesarro]lado [Xer
Poca empatia Poca claridad de datos con mayor representatividad estadistica. Q e-Contact que tiene por objetivo analizary

comprender conversaciones (digitales y de voz).

LEA combina 2 ingredientes fundamentales:

Anélisis y comprensién de Nuestros casi 25 aﬁog d'e experienciaen el rubro,
@ Z —L-ﬁ-{ escuchandoy comunicandonos con nuestros
. . conversaciones clientes, y al mismo tiempo, tecnologia de
Conclusion Motivo JUPEEE RN vanguardia (técnicas de machine learning, redes
neuronales e integracion con |A).
O o Insight para LEA posee reportes automatizados para apoyarla
Lainteraccién concluye Falta de manejo mejorar CX toma de decisiones. Es capaz de analizar el 100%

conunadespedida durante la atencidn deinteracciones de una plataforma de contactoy
esta integrado con Inteligencia Artificial para .

optimizarlos analisis operacionales.

UsodelA
para analisis
de agentes

Polaridad final
del cliente

7N ' Automatiza
.b Negativa W/ Noresuelve analisis

( Esto permite optimizarlos tiempos de revisidn de las
interaccionesy automatizar los andlisis de desempeno
aplicado alos agentes de atencion.

Resolutividad

:= Caracteristicas

Q Las emociones juegan un rol clave en términos de
experiencia, satisfaccion e incluso decisiones de
compra. Por1o mismo, LEA identifica estados
emocionales mediante el calculo de polaridades
enlas conversaciones (positivo, neutral y negativo).

, Q LEA es capaz de identificar casuisticas alolargo de
Q Podras conocer todas las conversaciones de voz y digitales, y en
p é y funcidn de ello levantar tendencias (motivos de
[é EXpe”enC]a Clientes contacto, reclamos, insatisfaccidn, etc.).

Agentes que mas venden, que mas recupero o

retencion poseen, y entender por qué. ‘ e’ @ LEAposeelaopcién de generar alarmas proactivas

Identificar uso de malas pra’cticas en campahas de ||| ' frente a elementos criticos detectadosenlas

venta, evitando de ese modo eventuales fraudes. Il' ) ! v Insatisfaccion conversaciones (por ejemplo, enviar notificacion

v si el cliente reclama y desea realizar una demanda
Comprender de mejor maneralas1dgicas de las g ko i v Reclamos ala compania).
conversacionesy estructurar el contenido de ellas. g:on:ggvgfsegeo SISV |~ Menciones de
Optimizar el andlisis de calidad mediante el uso de A, contacto yrouge 0 Medlantg’el uso de |A es capaz o}e_anahzarsﬂosf agentes
identificando a agentes mas empaticos y resolutivos. (Casuisticas): | A i ¥ Menciénde deatencion fuerorGIEIESIERIECOS ¥ resolutivos
LA ' competencia durante la conversacion sostenida con el cliente.
Identificar fechas, periodos o colas de trabajo con Tendenciasy Ly OTAD,
mayores niveles de polaridad negativa/positiva Necesidades comportamiento 0 Es posible realizar una radiografia mas exacta de la
enlaoperacion. : bl el cliehtl realidad del centro de contacto, ya que LEA compara
o s y \ las casuisticas de contacto con las tipificaciones
Identificar casuisticas que generan peor o mejor

. . ;i delos agentes de atencidn.
experiencia enlas conversaciones.



