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Al momento de llamar a una 
empresa para consultar, poner 
un reclamo o saber nuestro 
saldo, todos esperamos tener 

la mejor atención posible. Es por eso que 
las empresas han optado por sistemas auto-
matizados que guían al cliente hacia la 
información ahorrando tiempo para ellos 
como para los ejecutivos.  
Jonathan Troncoso Marchant, docente de 
la Escuela de Informática y Telecomunicaciones 
de Duoc UC Plaza Vespucio, detalla tres 
tipos de tecnologías: ACD, IVR y chats. 

ACD: El ACD o Automatic Call Distribution 
(sistema de distribución automática de 
llamadas) permite automatizar las opcio-
nes de navegación o distribución de las 
llamadas de los clientes a los agentes dis-
ponibles incluso con plataformas de aten-
ción con agentes ubicadas geográfica-
mente en otros países; también se pue-
den agregar características de prioriza-
ción de llamadas en base a la criticidad 
del requerimiento, de esta forma aquellas 

Sistemas que facilitan la atención 
a clientes de manera automatizada 
Cada vez más empresas se están sumando a la experiencia de 
automatizar el contacto con sus clientes a través de tecnologías que 
permiten guiarlos hacia sus respuestas. Por: Jessica Vera Uribe

Soluciones para una mejor comunicación

“emergencias” podrán atenderse antes en 
la cola de asignación. Las llamadas tam-
bién pueden ser canalizadas a los depar-
tamentos o áreas de negocio correspon-
dientes de manera automática en base a 
una selección de características, evitan-
do así que los clientes sean derivados de 
manera manual cuando esta calificación 
no existe y perjudicando su experiencia 
en la atención. 

IVR: En cuanto al IVR o Interactive Voice 
Response lleva un paso más allá la gestión 
al reconocer la voz para la interacción de 
los clientes con los workflow que las empre-
sas definen en su modelo de servicio. Los 
IVR más tradicionales son los que recono-
cen discado directamente desde los telé-
fonos, aquellos más avanzados tienen reco-
nocimiento de voz. 

Chats: En cuanto a las plataformas de 
chat encontramos básicamente en dos 
modalidades: Chat que es respondido 
por una plataforma de ejecutivos y los 
Chatbots, que con herramientas tecno-

lógicas, integración con redes sociales e 
inteligencia artificial, es atendido por un 
robot de software. 

Estas características permiten que los 
clientes no tengan que ir presencialmente 
a una sucursal física para resolver sus nece-
sidades de atención. De esta manera, los 
sistemas pueden atender y gestionar de 
manera remota lo que los clientes requie-
ran de sus proveedores o servicios. 

“El contar con herramientas como IVR y 
ACD permite mejorar la experiencia de 
atención a los clientes, pueden mejorar los 
tiempos y optimizan la asignación del tra-
bajo entre los recursos designados para la 
atención. Todo lo anterior e implementa-
do de manera profesional puede traer aho-
rros en los costos de la operación y en la 
optimización de los recursos”, indica 
Troncoso Marchant. 

La llegada de la pandemia permitió que 
muchas empresas ajustaran sus proce-
sos y modernizaran sus canales de aten-
ción integrando estos sistemas de ges-
tión. Actualmente, los clientes entienden 
estas herramientas y muchas veces las 
prefieren. Sin embargo, existen personas 
que muchas veces no quieren contac-
tarse a través de una autoatención o con-

tacto automatizado. Para esto, varias 
empresas han resuelto mejorar esta expe-
riencia y ofrecer la opción inmediata de 
ser atendidos por una persona o por aten-
ción automatizada.

> Entel > www.entel.cl

Herramientas digitales:

Chatbot: la pieza clave que le falta a tu eCommerce
Uno de los objetivos de Entel es 
apoyar a los emprendedores a 
digitalizar sus negocios y, por 
eso, ofrece diversas soluciones 
tecnológicas que se adaptan a 
las necesidades y etapa en que 
se encuentra la empresa. El 
Chatbot en este sentido, se 
perfila como un elemento 
fundamental para mejorar la 
experiencia de los visitantes a las 
páginas web y lograr convertirlos 
en futuros clientes.

Adaptarse o morir. Tener un negocio y 
estar en línea es fundamental, ya que según 
datos de la Cámara de Comercio de Santiago 
(CCS), los eCommerce siguen siendo los 
principales medios de compra electrónicos 
en nuestro país y su uso aumentó en 80% a 
finales de 2020. Un ejemplo de esto es el 
más reciente CyberDay, donde los consu-
midores realizaron cerca de 800.000 com-
pras en sus primeras 12 horas. 

Para lograr tener éxito en el mundo del e-
commerce, hay que resolver las demandas 
del consumidor actual, y es necesario crear 
sitios web profesionales, amigables e intui-
tivos para el usuario que la visite. De igual 
forma, el contenido ofrecido debe ser útil y 
fácil de entender, con un diseño atractivo, 

carga rápida, información de contacto visi-
ble, adaptable a todos los dispositivos móvi-
les y, además, cuente con ciertas herramien-
tas que vayan acompañadas de muchos 
beneficios. Una de las más útiles es el 
Chatbot. 

“Esta herramienta, como su nombre lo 
indica, es un chat automatizado programa-
ble que da respuesta a las preguntas fre-
cuentes de los visitantes al sitio. Así, por 

medio de Inteligencia Artificial, esta tecno-
logía le permite al usuario tener una conver-
sación a través de un software configurable 
para que interactúe y resuelva dudas simples 
y que podrían convertirse en una compra en 
el sitio”, explica Nicolás Pavón, subgerente 
de Mercado Cloud de Entel Empresas.  

El ejecutivo destaca que, si bien esta solu-
ción no reemplaza la atención personaliza-
da, la complementa y ayuda en momentos 

cuando no hay alguien disponible o en el 
caso de haber varias solicitudes al mismo 
tiempo. “Definitivamente, una solución como 
el Chatbot te permite tener el negocio abier-
to las 24 horas del día, sin tener que estar 
presente en esas interacciones”, agrega 
Pavón. De igual manera, esta herramienta 
ayuda a capturar información sobre los visi-
tantes del sitio web, generar estrategias y 
posteriormente poder convertirlos en clien-
tes, señala el especialista. 

 
¿Cómo instalar un chatbot?  

Dentro del amplio catálogo de soluciones 
en la tienda online de herramientas digitales 
de Entel Empresas, podemos encontrar una 
buena alternativa y de instalación muy sen-
cilla. Entre sus características podemos des-
tacar funciones como la personalización del 
robot, configuración del tiempo en que se 
despliega y saluda al visitante, elegir los datos 
que se quieren recopilar y configurar res-
puestas automáticas a las preguntas más fre-
cuentes. No menos importante, incluye una 
funcionalidad de Chat Intervenido, para tomar 
el control de la conversación manualmente 
en el momento en que se requiera. Todos 
los datos recopilados por el Chatbot se sin-
cronizan con una plataforma de CRM, desde 
la que se puede gestionar el estado de venta 
de cada uno de los potenciales clientes y 
hacer seguimiento.
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Los consumidores han cambia-
do y buscan algo más que solo 
un producto específico, es decir,  
una experiencia integral que 

abarque tanto lo digital como lo social, pues 
son personas que no solo quieren comprar 
un producto o contratar un servicio, sino 
que también encontrar soluciones rápidas 
y oportunas, además de dar su opinión y 
compartir sus experiencias. 

En esa línea, Mario Salces, gerente gene-
ral de 3IT Quality of Service, plantea que 
“considerar la experiencia del cliente como 
uno de los ejes centrales de la estrategia del 
negocio, puede ser una ventaja competitiva 
dado que las compañías que poseen una 

Un mayor empoderamiento 
de los consumidores 
La omnicanalidad se está 
transformando en un factor 
diferenciador importante ya que 
una buena experiencia de compra 
o atención online, significa un 
cliente que volverá a adquirir un 
producto o servicio de la 
empresa, valorándola y 
recomendándola a otros, 
fortaleciendo así la confianza y 
reputación de la marca.

Experiencia de clientes

buena implementación omnicanal, logran 
retener cerca de un 90% de los consumido-
res de acuerdo un estudio de InStoreView”. 

 
Trato personalizado 

En la actualidad, los clientes exigen un 
trato cada vez más personalizado de acuer-
do a su información e intereses e interac-
túan de forma directa con las marcas a tra-
vés de los distintos canales digitales de estas. 

“Esto quiere decir que las empresas deben 
adaptarse a estas nuevas necesidades ya 
que la competencia ya no depende solo de 
los precios, sino que también de la expe-
riencia del cliente, lo que no solo genera 
más rentabilidad e ingresos, sino que tam-
bién una mayor retención, ya que incorpo-
rar una visión desde el cliente implica con-
vertirse en socios de confianza”, agrega el 
experto de 3IT Quality of Service. 

Cambio de 
paradigma
Una estrategia omnicanal es 
fundamental ya que permitirá 
brindar un servicio 
personalizado, rápido y eficaz.

“Este cambio de paradigma se debe 
a la tendencia del ´here-now´ y el 
creciente uso de dispositivos móviles 
que han ido transformando los hábi-
tos de las personas, quienes se han 
ido acostumbrando a disponer de todo 
lo que necesitan en el momento en 
que lo requieran sin importar donde 
se encuentren ni el horario, ya que lo 
pueden hacer a través de un solo clic, 
lo que también significa un mayor 
empoderamiento de los consumido-
res quienes exigen también una mayor 
eficacia de los procesos, así como 
también una mejor comunicación y 
personalización de los servicios”, afir-
ma Mario Salces. 

> Digital Partner > www.digital-partner.cl

Atención en todos los canales:

Servicios  
de Contact 
Center que 
mejoran las 
experiencias 
de tus 
clientes  

Digital Partner, empresa 
con más de 10 años de 
experiencia, dedicada a 
entregar innovadoras 
soluciones de atención en 
venta y post venta.

¿Sabes si alguna ve has perdido 
un potencial cliente porque no lle-
gaste a tiempo, no le diste el segui-
miento que debías, o simplemen-
te no generaste una buena expe-
riencia de contacto? En los tiem-

pos de hoy en día, cada vez es más 
necesario entregarles a los clien-
tes una atención 360°, y generar 
el contacto en todos los canales. 

Precisamente este es el enfo-
que de Digital Partner, empresa 
que busca unificar a través de 
su propio software todas las ins-
tancias de contacto (trazabili-
dad) y centralizar los procesos 
de atención en una Plataforma 
Omnicanal: llamados de ejecu-
tivos, chatbots o asistentes vir-
tuales, Whatsapp, llamados auto-

matizados, Telegram, SMS, etc. 
Para lograr esto, Digital Partner 

desarrolló y creó su propia plata-
forma de Contact Center y Call 
Center (software), generando expe-
riencias integrales de contacto con 
tus clientes, en todo el ciclo de 
venta; post venta (Contact Center 
de tu empresa); retención de clien-
tes; llamados de bienvenida; 
encuestas de calidad; auditorías 
de ventas y no ventas; recall; acti-
vación de medios de pago, entre 
muchas otras. 

La empresa puede tener un pro-
pio sistema que permite entregar 
flexibilidad para implementar, adap-
tar campañas, realizar integracio-
nes con plataformas y sistemas de 
los clientes, independientemente 
de cual sea la tecnología que usan, 
o la industria a la cual pertenecen. 
Adicionalmente, se realiza el segui-
miento de todos los resultados y 
métricas en tiempo real, a través 
de un Dashboard a la medida de 
los KPI´s de cada cliente, pudien-
do medir, horario de conexión de 
los ejecutivos de venta y post venta, 
número de ventas, contactabili-
dad, llamadas recibidas y realiza-
das, llamadas devueltas (Callback) 
y muchos más.  

Además, todas las llamadas tanto 
entrantes como salientes, son gra-
badas y se disponibilizan en una 
plataforma en la nube, para que el 
cliente pueda acceder a ella direc-
tamente, con la finalidad de audi-
tar y revisar las mismas en cual-
quier minuto, esto acompañado 
de nuestro servicio de Auditoría 
hacen que el servicio entregado 
sea 100% transparente y de alta 
calidad. 

Cómo solución adicional, y 
según necesidad del cliente, Digital 
Partner ofrece la opción de arren-
dar su software en caso de que 
se requiera, simplemente se imple-
menta el Contact Center en la 

nube, y se paga solo por las licen-
cias que usas. 

 
Un partner en  
tu empresa 

Digital Partner se adapta a los 
objetivos y metas de tu negocio, 
trabajando con soluciones a la 
medida y atención personalizada. 
Cuenta con más de 100 ejecuti-
vos altamente calificados, que revi-
san el 100% de los llamados que 
hacen, y de los llamados que reci-
ben para garantizar el servicio que 
necesitas. 

La empresa cuenta con amplia 
experiencia en las Industrias Banca, 
Seguros, Retail, Centros de Estudio, 
Clínicas, Alimenticia, Fundaciones, 
Madera, Informes Comerciales, 
Servicios, entre otros. 

Mejora tus resultados y atien-
de a tus clientes de forma inteli-
gente junto a Digital Partner.
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Al momento de llamar a una 
empresa para consultar, poner 
un reclamo o saber nuestro 
saldo, todos esperamos tener 

la mejor atención posible. Es por eso que 
las empresas han optado por sistemas auto-
matizados que guían al cliente hacia la 
información ahorrando tiempo para ellos 
como para los ejecutivos.  
Jonathan Troncoso Marchant, docente de 
la Escuela de Informática y Telecomunicaciones 
de Duoc UC Plaza Vespucio, detalla tres 
tipos de tecnologías: ACD, IVR y chats. 

ACD: El ACD o Automatic Call Distribution 
(sistema de distribución automática de 
llamadas) permite automatizar las opcio-
nes de navegación o distribución de las 
llamadas de los clientes a los agentes dis-
ponibles incluso con plataformas de aten-
ción con agentes ubicadas geográfica-
mente en otros países; también se pue-
den agregar características de prioriza-
ción de llamadas en base a la criticidad 
del requerimiento, de esta forma aquellas 

Sistemas que facilitan la atención 
a clientes de manera automatizada 
Cada vez más empresas se están sumando a la experiencia de 
automatizar el contacto con sus clientes a través de tecnologías que 
permiten guiarlos hacia sus respuestas. Por: Jessica Vera Uribe

Soluciones para una mejor comunicación

“emergencias” podrán atenderse antes en 
la cola de asignación. Las llamadas tam-
bién pueden ser canalizadas a los depar-
tamentos o áreas de negocio correspon-
dientes de manera automática en base a 
una selección de características, evitan-
do así que los clientes sean derivados de 
manera manual cuando esta calificación 
no existe y perjudicando su experiencia 
en la atención. 

IVR: En cuanto al IVR o Interactive Voice 
Response lleva un paso más allá la gestión 
al reconocer la voz para la interacción de 
los clientes con los workflow que las empre-
sas definen en su modelo de servicio. Los 
IVR más tradicionales son los que recono-
cen discado directamente desde los telé-
fonos, aquellos más avanzados tienen reco-
nocimiento de voz. 

Chats: En cuanto a las plataformas de 
chat encontramos básicamente en dos 
modalidades: Chat que es respondido 
por una plataforma de ejecutivos y los 
Chatbots, que con herramientas tecno-

lógicas, integración con redes sociales e 
inteligencia artificial, es atendido por un 
robot de software. 

Estas características permiten que los 
clientes no tengan que ir presencialmente 
a una sucursal física para resolver sus nece-
sidades de atención. De esta manera, los 
sistemas pueden atender y gestionar de 
manera remota lo que los clientes requie-
ran de sus proveedores o servicios. 

“El contar con herramientas como IVR y 
ACD permite mejorar la experiencia de 
atención a los clientes, pueden mejorar los 
tiempos y optimizan la asignación del tra-
bajo entre los recursos designados para la 
atención. Todo lo anterior e implementa-
do de manera profesional puede traer aho-
rros en los costos de la operación y en la 
optimización de los recursos”, indica 
Troncoso Marchant. 

La llegada de la pandemia permitió que 
muchas empresas ajustaran sus proce-
sos y modernizaran sus canales de aten-
ción integrando estos sistemas de ges-
tión. Actualmente, los clientes entienden 
estas herramientas y muchas veces las 
prefieren. Sin embargo, existen personas 
que muchas veces no quieren contac-
tarse a través de una autoatención o con-

tacto automatizado. Para esto, varias 
empresas han resuelto mejorar esta expe-
riencia y ofrecer la opción inmediata de 
ser atendidos por una persona o por aten-
ción automatizada.

> Entel > www.entel.cl

Herramientas digitales:

Chatbot: la pieza clave que le falta a tu eCommerce
Uno de los objetivos de Entel es 
apoyar a los emprendedores a 
digitalizar sus negocios y, por 
eso, ofrece diversas soluciones 
tecnológicas que se adaptan a 
las necesidades y etapa en que 
se encuentra la empresa. El 
Chatbot en este sentido, se 
perfila como un elemento 
fundamental para mejorar la 
experiencia de los visitantes a las 
páginas web y lograr convertirlos 
en futuros clientes.

Adaptarse o morir. Tener un negocio y 
estar en línea es fundamental, ya que según 
datos de la Cámara de Comercio de Santiago 
(CCS), los eCommerce siguen siendo los 
principales medios de compra electrónicos 
en nuestro país y su uso aumentó en 80% a 
finales de 2020. Un ejemplo de esto es el 
más reciente CyberDay, donde los consu-
midores realizaron cerca de 800.000 com-
pras en sus primeras 12 horas. 

Para lograr tener éxito en el mundo del e-
commerce, hay que resolver las demandas 
del consumidor actual, y es necesario crear 
sitios web profesionales, amigables e intui-
tivos para el usuario que la visite. De igual 
forma, el contenido ofrecido debe ser útil y 
fácil de entender, con un diseño atractivo, 

carga rápida, información de contacto visi-
ble, adaptable a todos los dispositivos móvi-
les y, además, cuente con ciertas herramien-
tas que vayan acompañadas de muchos 
beneficios. Una de las más útiles es el 
Chatbot. 

“Esta herramienta, como su nombre lo 
indica, es un chat automatizado programa-
ble que da respuesta a las preguntas fre-
cuentes de los visitantes al sitio. Así, por 

medio de Inteligencia Artificial, esta tecno-
logía le permite al usuario tener una conver-
sación a través de un software configurable 
para que interactúe y resuelva dudas simples 
y que podrían convertirse en una compra en 
el sitio”, explica Nicolás Pavón, subgerente 
de Mercado Cloud de Entel Empresas.  

El ejecutivo destaca que, si bien esta solu-
ción no reemplaza la atención personaliza-
da, la complementa y ayuda en momentos 

cuando no hay alguien disponible o en el 
caso de haber varias solicitudes al mismo 
tiempo. “Definitivamente, una solución como 
el Chatbot te permite tener el negocio abier-
to las 24 horas del día, sin tener que estar 
presente en esas interacciones”, agrega 
Pavón. De igual manera, esta herramienta 
ayuda a capturar información sobre los visi-
tantes del sitio web, generar estrategias y 
posteriormente poder convertirlos en clien-
tes, señala el especialista. 

 
¿Cómo instalar un chatbot?  

Dentro del amplio catálogo de soluciones 
en la tienda online de herramientas digitales 
de Entel Empresas, podemos encontrar una 
buena alternativa y de instalación muy sen-
cilla. Entre sus características podemos des-
tacar funciones como la personalización del 
robot, configuración del tiempo en que se 
despliega y saluda al visitante, elegir los datos 
que se quieren recopilar y configurar res-
puestas automáticas a las preguntas más fre-
cuentes. No menos importante, incluye una 
funcionalidad de Chat Intervenido, para tomar 
el control de la conversación manualmente 
en el momento en que se requiera. Todos 
los datos recopilados por el Chatbot se sin-
cronizan con una plataforma de CRM, desde 
la que se puede gestionar el estado de venta 
de cada uno de los potenciales clientes y 
hacer seguimiento.
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Los consumidores han cambia-
do y buscan algo más que solo 
un producto específico, es decir,  
una experiencia integral que 

abarque tanto lo digital como lo social, pues 
son personas que no solo quieren comprar 
un producto o contratar un servicio, sino 
que también encontrar soluciones rápidas 
y oportunas, además de dar su opinión y 
compartir sus experiencias. 

En esa línea, Mario Salces, gerente gene-
ral de 3IT Quality of Service, plantea que 
“considerar la experiencia del cliente como 
uno de los ejes centrales de la estrategia del 
negocio, puede ser una ventaja competitiva 
dado que las compañías que poseen una 

Un mayor empoderamiento 
de los consumidores 
La omnicanalidad se está 
transformando en un factor 
diferenciador importante ya que 
una buena experiencia de compra 
o atención online, significa un 
cliente que volverá a adquirir un 
producto o servicio de la 
empresa, valorándola y 
recomendándola a otros, 
fortaleciendo así la confianza y 
reputación de la marca.

Experiencia de clientes

buena implementación omnicanal, logran 
retener cerca de un 90% de los consumido-
res de acuerdo un estudio de InStoreView”. 

 
Trato personalizado 

En la actualidad, los clientes exigen un 
trato cada vez más personalizado de acuer-
do a su información e intereses e interac-
túan de forma directa con las marcas a tra-
vés de los distintos canales digitales de estas. 

“Esto quiere decir que las empresas deben 
adaptarse a estas nuevas necesidades ya 
que la competencia ya no depende solo de 
los precios, sino que también de la expe-
riencia del cliente, lo que no solo genera 
más rentabilidad e ingresos, sino que tam-
bién una mayor retención, ya que incorpo-
rar una visión desde el cliente implica con-
vertirse en socios de confianza”, agrega el 
experto de 3IT Quality of Service. 

Cambio de 
paradigma
Una estrategia omnicanal es 
fundamental ya que permitirá 
brindar un servicio 
personalizado, rápido y eficaz.

“Este cambio de paradigma se debe 
a la tendencia del ´here-now´ y el 
creciente uso de dispositivos móviles 
que han ido transformando los hábi-
tos de las personas, quienes se han 
ido acostumbrando a disponer de todo 
lo que necesitan en el momento en 
que lo requieran sin importar donde 
se encuentren ni el horario, ya que lo 
pueden hacer a través de un solo clic, 
lo que también significa un mayor 
empoderamiento de los consumido-
res quienes exigen también una mayor 
eficacia de los procesos, así como 
también una mejor comunicación y 
personalización de los servicios”, afir-
ma Mario Salces. 

> Digital Partner > www.digital-partner.cl

Atención en todos los canales:

Servicios  
de Contact 
Center que 
mejoran las 
experiencias 
de tus 
clientes  

Digital Partner, empresa 
con más de 10 años de 
experiencia, dedicada a 
entregar innovadoras 
soluciones de atención en 
venta y post venta.

¿Sabes si alguna ve has perdido 
un potencial cliente porque no lle-
gaste a tiempo, no le diste el segui-
miento que debías, o simplemen-
te no generaste una buena expe-
riencia de contacto? En los tiem-

pos de hoy en día, cada vez es más 
necesario entregarles a los clien-
tes una atención 360°, y generar 
el contacto en todos los canales. 

Precisamente este es el enfo-
que de Digital Partner, empresa 
que busca unificar a través de 
su propio software todas las ins-
tancias de contacto (trazabili-
dad) y centralizar los procesos 
de atención en una Plataforma 
Omnicanal: llamados de ejecu-
tivos, chatbots o asistentes vir-
tuales, Whatsapp, llamados auto-

matizados, Telegram, SMS, etc. 
Para lograr esto, Digital Partner 

desarrolló y creó su propia plata-
forma de Contact Center y Call 
Center (software), generando expe-
riencias integrales de contacto con 
tus clientes, en todo el ciclo de 
venta; post venta (Contact Center 
de tu empresa); retención de clien-
tes; llamados de bienvenida; 
encuestas de calidad; auditorías 
de ventas y no ventas; recall; acti-
vación de medios de pago, entre 
muchas otras. 

La empresa puede tener un pro-
pio sistema que permite entregar 
flexibilidad para implementar, adap-
tar campañas, realizar integracio-
nes con plataformas y sistemas de 
los clientes, independientemente 
de cual sea la tecnología que usan, 
o la industria a la cual pertenecen. 
Adicionalmente, se realiza el segui-
miento de todos los resultados y 
métricas en tiempo real, a través 
de un Dashboard a la medida de 
los KPI´s de cada cliente, pudien-
do medir, horario de conexión de 
los ejecutivos de venta y post venta, 
número de ventas, contactabili-
dad, llamadas recibidas y realiza-
das, llamadas devueltas (Callback) 
y muchos más.  

Además, todas las llamadas tanto 
entrantes como salientes, son gra-
badas y se disponibilizan en una 
plataforma en la nube, para que el 
cliente pueda acceder a ella direc-
tamente, con la finalidad de audi-
tar y revisar las mismas en cual-
quier minuto, esto acompañado 
de nuestro servicio de Auditoría 
hacen que el servicio entregado 
sea 100% transparente y de alta 
calidad. 

Cómo solución adicional, y 
según necesidad del cliente, Digital 
Partner ofrece la opción de arren-
dar su software en caso de que 
se requiera, simplemente se imple-
menta el Contact Center en la 

nube, y se paga solo por las licen-
cias que usas. 

 
Un partner en  
tu empresa 

Digital Partner se adapta a los 
objetivos y metas de tu negocio, 
trabajando con soluciones a la 
medida y atención personalizada. 
Cuenta con más de 100 ejecuti-
vos altamente calificados, que revi-
san el 100% de los llamados que 
hacen, y de los llamados que reci-
ben para garantizar el servicio que 
necesitas. 

La empresa cuenta con amplia 
experiencia en las Industrias Banca, 
Seguros, Retail, Centros de Estudio, 
Clínicas, Alimenticia, Fundaciones, 
Madera, Informes Comerciales, 
Servicios, entre otros. 

Mejora tus resultados y atien-
de a tus clientes de forma inteli-
gente junto a Digital Partner.
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Al momento de llamar a una 
empresa para consultar, poner 
un reclamo o saber nuestro 
saldo, todos esperamos tener 

la mejor atención posible. Es por eso que 
las empresas han optado por sistemas auto-
matizados que guían al cliente hacia la 
información ahorrando tiempo para ellos 
como para los ejecutivos.  
Jonathan Troncoso Marchant, docente de 
la Escuela de Informática y Telecomunicaciones 
de Duoc UC Plaza Vespucio, detalla tres 
tipos de tecnologías: ACD, IVR y chats. 

ACD: El ACD o Automatic Call Distribution 
(sistema de distribución automática de 
llamadas) permite automatizar las opcio-
nes de navegación o distribución de las 
llamadas de los clientes a los agentes dis-
ponibles incluso con plataformas de aten-
ción con agentes ubicadas geográfica-
mente en otros países; también se pue-
den agregar características de prioriza-
ción de llamadas en base a la criticidad 
del requerimiento, de esta forma aquellas 

Sistemas que facilitan la atención 
a clientes de manera automatizada 
Cada vez más empresas se están sumando a la experiencia de 
automatizar el contacto con sus clientes a través de tecnologías que 
permiten guiarlos hacia sus respuestas. Por: Jessica Vera Uribe

Soluciones para una mejor comunicación

“emergencias” podrán atenderse antes en 
la cola de asignación. Las llamadas tam-
bién pueden ser canalizadas a los depar-
tamentos o áreas de negocio correspon-
dientes de manera automática en base a 
una selección de características, evitan-
do así que los clientes sean derivados de 
manera manual cuando esta calificación 
no existe y perjudicando su experiencia 
en la atención. 

IVR: En cuanto al IVR o Interactive Voice 
Response lleva un paso más allá la gestión 
al reconocer la voz para la interacción de 
los clientes con los workflow que las empre-
sas definen en su modelo de servicio. Los 
IVR más tradicionales son los que recono-
cen discado directamente desde los telé-
fonos, aquellos más avanzados tienen reco-
nocimiento de voz. 

Chats: En cuanto a las plataformas de 
chat encontramos básicamente en dos 
modalidades: Chat que es respondido 
por una plataforma de ejecutivos y los 
Chatbots, que con herramientas tecno-

lógicas, integración con redes sociales e 
inteligencia artificial, es atendido por un 
robot de software. 

Estas características permiten que los 
clientes no tengan que ir presencialmente 
a una sucursal física para resolver sus nece-
sidades de atención. De esta manera, los 
sistemas pueden atender y gestionar de 
manera remota lo que los clientes requie-
ran de sus proveedores o servicios. 

“El contar con herramientas como IVR y 
ACD permite mejorar la experiencia de 
atención a los clientes, pueden mejorar los 
tiempos y optimizan la asignación del tra-
bajo entre los recursos designados para la 
atención. Todo lo anterior e implementa-
do de manera profesional puede traer aho-
rros en los costos de la operación y en la 
optimización de los recursos”, indica 
Troncoso Marchant. 

La llegada de la pandemia permitió que 
muchas empresas ajustaran sus proce-
sos y modernizaran sus canales de aten-
ción integrando estos sistemas de ges-
tión. Actualmente, los clientes entienden 
estas herramientas y muchas veces las 
prefieren. Sin embargo, existen personas 
que muchas veces no quieren contac-
tarse a través de una autoatención o con-

tacto automatizado. Para esto, varias 
empresas han resuelto mejorar esta expe-
riencia y ofrecer la opción inmediata de 
ser atendidos por una persona o por aten-
ción automatizada.

> Entel > www.entel.cl

Herramientas digitales:

Chatbot: la pieza clave que le falta a tu eCommerce
Uno de los objetivos de Entel es 
apoyar a los emprendedores a 
digitalizar sus negocios y, por 
eso, ofrece diversas soluciones 
tecnológicas que se adaptan a 
las necesidades y etapa en que 
se encuentra la empresa. El 
Chatbot en este sentido, se 
perfila como un elemento 
fundamental para mejorar la 
experiencia de los visitantes a las 
páginas web y lograr convertirlos 
en futuros clientes.

Adaptarse o morir. Tener un negocio y 
estar en línea es fundamental, ya que según 
datos de la Cámara de Comercio de Santiago 
(CCS), los eCommerce siguen siendo los 
principales medios de compra electrónicos 
en nuestro país y su uso aumentó en 80% a 
finales de 2020. Un ejemplo de esto es el 
más reciente CyberDay, donde los consu-
midores realizaron cerca de 800.000 com-
pras en sus primeras 12 horas. 

Para lograr tener éxito en el mundo del e-
commerce, hay que resolver las demandas 
del consumidor actual, y es necesario crear 
sitios web profesionales, amigables e intui-
tivos para el usuario que la visite. De igual 
forma, el contenido ofrecido debe ser útil y 
fácil de entender, con un diseño atractivo, 

carga rápida, información de contacto visi-
ble, adaptable a todos los dispositivos móvi-
les y, además, cuente con ciertas herramien-
tas que vayan acompañadas de muchos 
beneficios. Una de las más útiles es el 
Chatbot. 

“Esta herramienta, como su nombre lo 
indica, es un chat automatizado programa-
ble que da respuesta a las preguntas fre-
cuentes de los visitantes al sitio. Así, por 

medio de Inteligencia Artificial, esta tecno-
logía le permite al usuario tener una conver-
sación a través de un software configurable 
para que interactúe y resuelva dudas simples 
y que podrían convertirse en una compra en 
el sitio”, explica Nicolás Pavón, subgerente 
de Mercado Cloud de Entel Empresas.  

El ejecutivo destaca que, si bien esta solu-
ción no reemplaza la atención personaliza-
da, la complementa y ayuda en momentos 

cuando no hay alguien disponible o en el 
caso de haber varias solicitudes al mismo 
tiempo. “Definitivamente, una solución como 
el Chatbot te permite tener el negocio abier-
to las 24 horas del día, sin tener que estar 
presente en esas interacciones”, agrega 
Pavón. De igual manera, esta herramienta 
ayuda a capturar información sobre los visi-
tantes del sitio web, generar estrategias y 
posteriormente poder convertirlos en clien-
tes, señala el especialista. 

 
¿Cómo instalar un chatbot?  

Dentro del amplio catálogo de soluciones 
en la tienda online de herramientas digitales 
de Entel Empresas, podemos encontrar una 
buena alternativa y de instalación muy sen-
cilla. Entre sus características podemos des-
tacar funciones como la personalización del 
robot, configuración del tiempo en que se 
despliega y saluda al visitante, elegir los datos 
que se quieren recopilar y configurar res-
puestas automáticas a las preguntas más fre-
cuentes. No menos importante, incluye una 
funcionalidad de Chat Intervenido, para tomar 
el control de la conversación manualmente 
en el momento en que se requiera. Todos 
los datos recopilados por el Chatbot se sin-
cronizan con una plataforma de CRM, desde 
la que se puede gestionar el estado de venta 
de cada uno de los potenciales clientes y 
hacer seguimiento.
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Los consumidores han cambia-
do y buscan algo más que solo 
un producto específico, es decir,  
una experiencia integral que 

abarque tanto lo digital como lo social, pues 
son personas que no solo quieren comprar 
un producto o contratar un servicio, sino 
que también encontrar soluciones rápidas 
y oportunas, además de dar su opinión y 
compartir sus experiencias. 

En esa línea, Mario Salces, gerente gene-
ral de 3IT Quality of Service, plantea que 
“considerar la experiencia del cliente como 
uno de los ejes centrales de la estrategia del 
negocio, puede ser una ventaja competitiva 
dado que las compañías que poseen una 

Un mayor empoderamiento 
de los consumidores 
La omnicanalidad se está 
transformando en un factor 
diferenciador importante ya que 
una buena experiencia de compra 
o atención online, significa un 
cliente que volverá a adquirir un 
producto o servicio de la 
empresa, valorándola y 
recomendándola a otros, 
fortaleciendo así la confianza y 
reputación de la marca.

Experiencia de clientes

buena implementación omnicanal, logran 
retener cerca de un 90% de los consumido-
res de acuerdo un estudio de InStoreView”. 

 
Trato personalizado 

En la actualidad, los clientes exigen un 
trato cada vez más personalizado de acuer-
do a su información e intereses e interac-
túan de forma directa con las marcas a tra-
vés de los distintos canales digitales de estas. 

“Esto quiere decir que las empresas deben 
adaptarse a estas nuevas necesidades ya 
que la competencia ya no depende solo de 
los precios, sino que también de la expe-
riencia del cliente, lo que no solo genera 
más rentabilidad e ingresos, sino que tam-
bién una mayor retención, ya que incorpo-
rar una visión desde el cliente implica con-
vertirse en socios de confianza”, agrega el 
experto de 3IT Quality of Service. 

Cambio de 
paradigma
Una estrategia omnicanal es 
fundamental ya que permitirá 
brindar un servicio 
personalizado, rápido y eficaz.

“Este cambio de paradigma se debe 
a la tendencia del ´here-now´ y el 
creciente uso de dispositivos móviles 
que han ido transformando los hábi-
tos de las personas, quienes se han 
ido acostumbrando a disponer de todo 
lo que necesitan en el momento en 
que lo requieran sin importar donde 
se encuentren ni el horario, ya que lo 
pueden hacer a través de un solo clic, 
lo que también significa un mayor 
empoderamiento de los consumido-
res quienes exigen también una mayor 
eficacia de los procesos, así como 
también una mejor comunicación y 
personalización de los servicios”, afir-
ma Mario Salces. 

> Digital Partner > www.digital-partner.cl

Atención en todos los canales:

Servicios  
de Contact 
Center que 
mejoran las 
experiencias 
de tus 
clientes  

Digital Partner, empresa 
con más de 10 años de 
experiencia, dedicada a 
entregar innovadoras 
soluciones de atención en 
venta y post venta.

¿Sabes si alguna ve has perdido 
un potencial cliente porque no lle-
gaste a tiempo, no le diste el segui-
miento que debías, o simplemen-
te no generaste una buena expe-
riencia de contacto? En los tiem-

pos de hoy en día, cada vez es más 
necesario entregarles a los clien-
tes una atención 360°, y generar 
el contacto en todos los canales. 

Precisamente este es el enfo-
que de Digital Partner, empresa 
que busca unificar a través de 
su propio software todas las ins-
tancias de contacto (trazabili-
dad) y centralizar los procesos 
de atención en una Plataforma 
Omnicanal: llamados de ejecu-
tivos, chatbots o asistentes vir-
tuales, Whatsapp, llamados auto-

matizados, Telegram, SMS, etc. 
Para lograr esto, Digital Partner 

desarrolló y creó su propia plata-
forma de Contact Center y Call 
Center (software), generando expe-
riencias integrales de contacto con 
tus clientes, en todo el ciclo de 
venta; post venta (Contact Center 
de tu empresa); retención de clien-
tes; llamados de bienvenida; 
encuestas de calidad; auditorías 
de ventas y no ventas; recall; acti-
vación de medios de pago, entre 
muchas otras. 

La empresa puede tener un pro-
pio sistema que permite entregar 
flexibilidad para implementar, adap-
tar campañas, realizar integracio-
nes con plataformas y sistemas de 
los clientes, independientemente 
de cual sea la tecnología que usan, 
o la industria a la cual pertenecen. 
Adicionalmente, se realiza el segui-
miento de todos los resultados y 
métricas en tiempo real, a través 
de un Dashboard a la medida de 
los KPI´s de cada cliente, pudien-
do medir, horario de conexión de 
los ejecutivos de venta y post venta, 
número de ventas, contactabili-
dad, llamadas recibidas y realiza-
das, llamadas devueltas (Callback) 
y muchos más.  

Además, todas las llamadas tanto 
entrantes como salientes, son gra-
badas y se disponibilizan en una 
plataforma en la nube, para que el 
cliente pueda acceder a ella direc-
tamente, con la finalidad de audi-
tar y revisar las mismas en cual-
quier minuto, esto acompañado 
de nuestro servicio de Auditoría 
hacen que el servicio entregado 
sea 100% transparente y de alta 
calidad. 

Cómo solución adicional, y 
según necesidad del cliente, Digital 
Partner ofrece la opción de arren-
dar su software en caso de que 
se requiera, simplemente se imple-
menta el Contact Center en la 

nube, y se paga solo por las licen-
cias que usas. 

 
Un partner en  
tu empresa 

Digital Partner se adapta a los 
objetivos y metas de tu negocio, 
trabajando con soluciones a la 
medida y atención personalizada. 
Cuenta con más de 100 ejecuti-
vos altamente calificados, que revi-
san el 100% de los llamados que 
hacen, y de los llamados que reci-
ben para garantizar el servicio que 
necesitas. 

La empresa cuenta con amplia 
experiencia en las Industrias Banca, 
Seguros, Retail, Centros de Estudio, 
Clínicas, Alimenticia, Fundaciones, 
Madera, Informes Comerciales, 
Servicios, entre otros. 

Mejora tus resultados y atien-
de a tus clientes de forma inteli-
gente junto a Digital Partner.
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Al momento de llamar a una 
empresa para consultar, poner 
un reclamo o saber nuestro 
saldo, todos esperamos tener 

la mejor atención posible. Es por eso que 
las empresas han optado por sistemas auto-
matizados que guían al cliente hacia la 
información ahorrando tiempo para ellos 
como para los ejecutivos.  
Jonathan Troncoso Marchant, docente de 
la Escuela de Informática y Telecomunicaciones 
de Duoc UC Plaza Vespucio, detalla tres 
tipos de tecnologías: ACD, IVR y chats. 

ACD: El ACD o Automatic Call Distribution 
(sistema de distribución automática de 
llamadas) permite automatizar las opcio-
nes de navegación o distribución de las 
llamadas de los clientes a los agentes dis-
ponibles incluso con plataformas de aten-
ción con agentes ubicadas geográfica-
mente en otros países; también se pue-
den agregar características de prioriza-
ción de llamadas en base a la criticidad 
del requerimiento, de esta forma aquellas 

Sistemas que facilitan la atención 
a clientes de manera automatizada 
Cada vez más empresas se están sumando a la experiencia de 
automatizar el contacto con sus clientes a través de tecnologías que 
permiten guiarlos hacia sus respuestas. Por: Jessica Vera Uribe

Soluciones para una mejor comunicación

“emergencias” podrán atenderse antes en 
la cola de asignación. Las llamadas tam-
bién pueden ser canalizadas a los depar-
tamentos o áreas de negocio correspon-
dientes de manera automática en base a 
una selección de características, evitan-
do así que los clientes sean derivados de 
manera manual cuando esta calificación 
no existe y perjudicando su experiencia 
en la atención. 

IVR: En cuanto al IVR o Interactive Voice 
Response lleva un paso más allá la gestión 
al reconocer la voz para la interacción de 
los clientes con los workflow que las empre-
sas definen en su modelo de servicio. Los 
IVR más tradicionales son los que recono-
cen discado directamente desde los telé-
fonos, aquellos más avanzados tienen reco-
nocimiento de voz. 

Chats: En cuanto a las plataformas de 
chat encontramos básicamente en dos 
modalidades: Chat que es respondido 
por una plataforma de ejecutivos y los 
Chatbots, que con herramientas tecno-

lógicas, integración con redes sociales e 
inteligencia artificial, es atendido por un 
robot de software. 

Estas características permiten que los 
clientes no tengan que ir presencialmente 
a una sucursal física para resolver sus nece-
sidades de atención. De esta manera, los 
sistemas pueden atender y gestionar de 
manera remota lo que los clientes requie-
ran de sus proveedores o servicios. 

“El contar con herramientas como IVR y 
ACD permite mejorar la experiencia de 
atención a los clientes, pueden mejorar los 
tiempos y optimizan la asignación del tra-
bajo entre los recursos designados para la 
atención. Todo lo anterior e implementa-
do de manera profesional puede traer aho-
rros en los costos de la operación y en la 
optimización de los recursos”, indica 
Troncoso Marchant. 

La llegada de la pandemia permitió que 
muchas empresas ajustaran sus proce-
sos y modernizaran sus canales de aten-
ción integrando estos sistemas de ges-
tión. Actualmente, los clientes entienden 
estas herramientas y muchas veces las 
prefieren. Sin embargo, existen personas 
que muchas veces no quieren contac-
tarse a través de una autoatención o con-

tacto automatizado. Para esto, varias 
empresas han resuelto mejorar esta expe-
riencia y ofrecer la opción inmediata de 
ser atendidos por una persona o por aten-
ción automatizada.

> Entel > www.entel.cl

Herramientas digitales:

Chatbot: la pieza clave que le falta a tu eCommerce
Uno de los objetivos de Entel es 
apoyar a los emprendedores a 
digitalizar sus negocios y, por 
eso, ofrece diversas soluciones 
tecnológicas que se adaptan a 
las necesidades y etapa en que 
se encuentra la empresa. El 
Chatbot en este sentido, se 
perfila como un elemento 
fundamental para mejorar la 
experiencia de los visitantes a las 
páginas web y lograr convertirlos 
en futuros clientes.

Adaptarse o morir. Tener un negocio y 
estar en línea es fundamental, ya que según 
datos de la Cámara de Comercio de Santiago 
(CCS), los eCommerce siguen siendo los 
principales medios de compra electrónicos 
en nuestro país y su uso aumentó en 80% a 
finales de 2020. Un ejemplo de esto es el 
más reciente CyberDay, donde los consu-
midores realizaron cerca de 800.000 com-
pras en sus primeras 12 horas. 

Para lograr tener éxito en el mundo del e-
commerce, hay que resolver las demandas 
del consumidor actual, y es necesario crear 
sitios web profesionales, amigables e intui-
tivos para el usuario que la visite. De igual 
forma, el contenido ofrecido debe ser útil y 
fácil de entender, con un diseño atractivo, 

carga rápida, información de contacto visi-
ble, adaptable a todos los dispositivos móvi-
les y, además, cuente con ciertas herramien-
tas que vayan acompañadas de muchos 
beneficios. Una de las más útiles es el 
Chatbot. 

“Esta herramienta, como su nombre lo 
indica, es un chat automatizado programa-
ble que da respuesta a las preguntas fre-
cuentes de los visitantes al sitio. Así, por 

medio de Inteligencia Artificial, esta tecno-
logía le permite al usuario tener una conver-
sación a través de un software configurable 
para que interactúe y resuelva dudas simples 
y que podrían convertirse en una compra en 
el sitio”, explica Nicolás Pavón, subgerente 
de Mercado Cloud de Entel Empresas.  

El ejecutivo destaca que, si bien esta solu-
ción no reemplaza la atención personaliza-
da, la complementa y ayuda en momentos 

cuando no hay alguien disponible o en el 
caso de haber varias solicitudes al mismo 
tiempo. “Definitivamente, una solución como 
el Chatbot te permite tener el negocio abier-
to las 24 horas del día, sin tener que estar 
presente en esas interacciones”, agrega 
Pavón. De igual manera, esta herramienta 
ayuda a capturar información sobre los visi-
tantes del sitio web, generar estrategias y 
posteriormente poder convertirlos en clien-
tes, señala el especialista. 

 
¿Cómo instalar un chatbot?  

Dentro del amplio catálogo de soluciones 
en la tienda online de herramientas digitales 
de Entel Empresas, podemos encontrar una 
buena alternativa y de instalación muy sen-
cilla. Entre sus características podemos des-
tacar funciones como la personalización del 
robot, configuración del tiempo en que se 
despliega y saluda al visitante, elegir los datos 
que se quieren recopilar y configurar res-
puestas automáticas a las preguntas más fre-
cuentes. No menos importante, incluye una 
funcionalidad de Chat Intervenido, para tomar 
el control de la conversación manualmente 
en el momento en que se requiera. Todos 
los datos recopilados por el Chatbot se sin-
cronizan con una plataforma de CRM, desde 
la que se puede gestionar el estado de venta 
de cada uno de los potenciales clientes y 
hacer seguimiento.
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Los consumidores han cambia-
do y buscan algo más que solo 
un producto específico, es decir,  
una experiencia integral que 

abarque tanto lo digital como lo social, pues 
son personas que no solo quieren comprar 
un producto o contratar un servicio, sino 
que también encontrar soluciones rápidas 
y oportunas, además de dar su opinión y 
compartir sus experiencias. 

En esa línea, Mario Salces, gerente gene-
ral de 3IT Quality of Service, plantea que 
“considerar la experiencia del cliente como 
uno de los ejes centrales de la estrategia del 
negocio, puede ser una ventaja competitiva 
dado que las compañías que poseen una 

Un mayor empoderamiento 
de los consumidores 
La omnicanalidad se está 
transformando en un factor 
diferenciador importante ya que 
una buena experiencia de compra 
o atención online, significa un 
cliente que volverá a adquirir un 
producto o servicio de la 
empresa, valorándola y 
recomendándola a otros, 
fortaleciendo así la confianza y 
reputación de la marca.

Experiencia de clientes

buena implementación omnicanal, logran 
retener cerca de un 90% de los consumido-
res de acuerdo un estudio de InStoreView”. 

 
Trato personalizado 

En la actualidad, los clientes exigen un 
trato cada vez más personalizado de acuer-
do a su información e intereses e interac-
túan de forma directa con las marcas a tra-
vés de los distintos canales digitales de estas. 

“Esto quiere decir que las empresas deben 
adaptarse a estas nuevas necesidades ya 
que la competencia ya no depende solo de 
los precios, sino que también de la expe-
riencia del cliente, lo que no solo genera 
más rentabilidad e ingresos, sino que tam-
bién una mayor retención, ya que incorpo-
rar una visión desde el cliente implica con-
vertirse en socios de confianza”, agrega el 
experto de 3IT Quality of Service. 

Cambio de 
paradigma
Una estrategia omnicanal es 
fundamental ya que permitirá 
brindar un servicio 
personalizado, rápido y eficaz.

“Este cambio de paradigma se debe 
a la tendencia del ´here-now´ y el 
creciente uso de dispositivos móviles 
que han ido transformando los hábi-
tos de las personas, quienes se han 
ido acostumbrando a disponer de todo 
lo que necesitan en el momento en 
que lo requieran sin importar donde 
se encuentren ni el horario, ya que lo 
pueden hacer a través de un solo clic, 
lo que también significa un mayor 
empoderamiento de los consumido-
res quienes exigen también una mayor 
eficacia de los procesos, así como 
también una mejor comunicación y 
personalización de los servicios”, afir-
ma Mario Salces. 
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Atención en todos los canales:

Servicios  
de Contact 
Center que 
mejoran las 
experiencias 
de tus 
clientes  

Digital Partner, empresa 
con más de 10 años de 
experiencia, dedicada a 
entregar innovadoras 
soluciones de atención en 
venta y post venta.

¿Sabes si alguna ve has perdido 
un potencial cliente porque no lle-
gaste a tiempo, no le diste el segui-
miento que debías, o simplemen-
te no generaste una buena expe-
riencia de contacto? En los tiem-

pos de hoy en día, cada vez es más 
necesario entregarles a los clien-
tes una atención 360°, y generar 
el contacto en todos los canales. 

Precisamente este es el enfo-
que de Digital Partner, empresa 
que busca unificar a través de 
su propio software todas las ins-
tancias de contacto (trazabili-
dad) y centralizar los procesos 
de atención en una Plataforma 
Omnicanal: llamados de ejecu-
tivos, chatbots o asistentes vir-
tuales, Whatsapp, llamados auto-

matizados, Telegram, SMS, etc. 
Para lograr esto, Digital Partner 

desarrolló y creó su propia plata-
forma de Contact Center y Call 
Center (software), generando expe-
riencias integrales de contacto con 
tus clientes, en todo el ciclo de 
venta; post venta (Contact Center 
de tu empresa); retención de clien-
tes; llamados de bienvenida; 
encuestas de calidad; auditorías 
de ventas y no ventas; recall; acti-
vación de medios de pago, entre 
muchas otras. 

La empresa puede tener un pro-
pio sistema que permite entregar 
flexibilidad para implementar, adap-
tar campañas, realizar integracio-
nes con plataformas y sistemas de 
los clientes, independientemente 
de cual sea la tecnología que usan, 
o la industria a la cual pertenecen. 
Adicionalmente, se realiza el segui-
miento de todos los resultados y 
métricas en tiempo real, a través 
de un Dashboard a la medida de 
los KPI´s de cada cliente, pudien-
do medir, horario de conexión de 
los ejecutivos de venta y post venta, 
número de ventas, contactabili-
dad, llamadas recibidas y realiza-
das, llamadas devueltas (Callback) 
y muchos más.  

Además, todas las llamadas tanto 
entrantes como salientes, son gra-
badas y se disponibilizan en una 
plataforma en la nube, para que el 
cliente pueda acceder a ella direc-
tamente, con la finalidad de audi-
tar y revisar las mismas en cual-
quier minuto, esto acompañado 
de nuestro servicio de Auditoría 
hacen que el servicio entregado 
sea 100% transparente y de alta 
calidad. 

Cómo solución adicional, y 
según necesidad del cliente, Digital 
Partner ofrece la opción de arren-
dar su software en caso de que 
se requiera, simplemente se imple-
menta el Contact Center en la 

nube, y se paga solo por las licen-
cias que usas. 

 
Un partner en  
tu empresa 

Digital Partner se adapta a los 
objetivos y metas de tu negocio, 
trabajando con soluciones a la 
medida y atención personalizada. 
Cuenta con más de 100 ejecuti-
vos altamente calificados, que revi-
san el 100% de los llamados que 
hacen, y de los llamados que reci-
ben para garantizar el servicio que 
necesitas. 

La empresa cuenta con amplia 
experiencia en las Industrias Banca, 
Seguros, Retail, Centros de Estudio, 
Clínicas, Alimenticia, Fundaciones, 
Madera, Informes Comerciales, 
Servicios, entre otros. 

Mejora tus resultados y atien-
de a tus clientes de forma inteli-
gente junto a Digital Partner.
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