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Merchanservis compra Prometeus,
Software Factory enfocada en la Analitica de Datos

Con la adquisicion, la compania alcanza un hito en su camino hacia la innovacion
y la excelencia en la externalizacion de servicios

rupo Merchanservis adquiere
Prometeus Global Solutions,
un Software Factory que ha
desarrollado una solucién de
Analitica de Datos, que combina Busi-
ness Intelligence con Inteligencia Arti-
ficial (Prometeus Intelligence Data
Suite) y técnicas de Big Data, capaz de
simplificar la interpretacién y com-
prensién de los datos para facilitar la
toma de decisiones del cliente. Un hi-
to alcanzado en su camino hacia la in-
novacion y la excelencia en la externa-
lizacién de servicios en general, y del
marketing operacional en concreto,

dando un salto importante hacia la in-
dustria 4.0.

“En Merchanservis estamos en
busqueda continua de mejora y venia-
mos buscando una herramienta que
nos permitiera potenciar la calidad y
detalle de nuestros servicios, y Prome-
teus cumplia con todos nuestros de-
seos”, explica Monica Costa, Directora
Comercial del Grupo Merchanservis.

Merchanservis ofrece soluciones
integrales de externalizacion en el
punto de venta, optimizando la rela-
cién entre marca y publico. Con el Tra-
de Marketing como buque insignia de

su abanico de servicios, Merchanser-
vis lidera los proyectos de mads de
2.000 marcas en los puntos de venta
espafioles, potenciando su imagen
directa al consumidor y propulsando
sus ventas.

La incorporacién de Prometeus al
Grupo empresarial de 100% capital
propio, supone un punto de inflexién
en este aspecto. Prometeus desarro-
lla soluciones a medida a través de la
recolecta y el andlisis de datos en
tiempo real. Una herramienta que
enriquecera el desarrollo de todos los
servicios del grupo.

Datos y Marketing Operacional, binomio indisoluble

ElBig Data proporciona informacion va-
liosa sobre los clientes, el mercado y las
tendencias, logrando mayor eficacia
para las acciones de marketing. Esto
ayuda a lasempresas a evaluarel rendi-
miento de sus esfuerzosyy a realizar ajus-
tes para mejorar su eficacia.

“Los datos se convierten en informa-
cién,y a suvez, la informacién se trans-
forma en conocimiento, y el conoci-
miento es la herramienta mas poderosa
y mas necesaria para tomar decisiones.
Con conocimiento, las marcas pueden
moverse con precision exacta, dando
cada paso en la direccion correcta, y te-
niendo una prediccion cada vez més ri-
gurosa sobre los comportamientos de

sus consumidores”, analiza Del Campo.
Una adecuada gestion de los datos en
este sector tan estratégico para las em-
presas facilita medir el rendimiento de
las accionesy ajustarestrategias en con-
secuencia. Pero también optimizar los
recursos e identificar nuevas oportuni-
dades. “El conocimiento se transforma
en accion efectiva. Y, en consecuencia,
los datos se convierten en ventas”, sigue
apuntando Del Campo.

Sin embargo, el dato sigue siendo una
asignatura pendiente para muchas em-
presas. Seguin los ultimos estudios, el 40
por ciento de las compafiias todavia no
saben como sacar provecho al Business
Intelligence, y el 87 por ciento de las or-

ganizaciones tienen baja madurez de Bl
ydeanalisis.

“Las compaififas saben de laimportan-
cia de tener informacion, pero cuesta
abordarla, organizarla e interpretarla. Si
los datos estan estancados, desorgani-
zados, inaccesibles e ilegibles, laempre-
sa esta desaprovechando un potencial
de alto valor. El valor del dato es funda-
mental si sabemos analizarloy el acce-
soaélessencillo” detalla Costa.

Alo que la Directora Comercial de Mer-
chanservis afiade: “con Prometeus IDS
CONSeguUIMOSs precisamente €so, una vi-
sualizacion del dato estructurada, clara
y sencilla, que permite interpretar a in-
formacion clave del negocio”.

“El monitoraje en tiempo real de
los resultados de la campaia, permite
al cliente reconducir continuamente
su estrategia, detectar incidencias
que, de otra manera pasarian des-
apercibidas, y tener una mejor predic-
cion de las tendencias detectadas”, ex-
plica Costa.

Prometeus abre la puerta a la im-
plementacién de tecnologias tan rele-
vantes a nivel empresarial como la Re-
alidad Virtual, la Robotizacion o la
tecnologia Blockchain, entre otros. To-
das ellas, fundamentales en el futuro
para la mejora de la comunicacién en-
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1 ElGrupo Merchanservis lleva tra-
I bajando masde 30 afios para ga-
I rantizar mejores relaciones entre
I lasmarcasysu publicodesdelain-
I novacion continua. La adquisicion
I dePrometeus Global Solutions su-
I poneunhito mésen el esfuerzo de
I Merchanservis en la mejora de
I procesos y su apuesta firme por
I estaralavanguardiatecnolégica.

I “Para mantenerse en la cabeza de
I unsector, hay que estar a la van-
I' guardia tecnologica y no buscar
I esta transformacion es caer reza-
! gado. En Merchanservis buscamos
! destacary perseguimos la excelen-
1 cia, conjugandoinnovaciony ex-
' periencia, y lalAesun camino in-
I evitable para lograr nuestra ver-
: sibn mas optima”, explica Mario
: del Campo.

I Con esta adquisicion, Merchanser-
I vis espera satisfacer con mayor
I grado las necesidades de sus
j Clientes, aportando un mayor va-
I lor afadido a sus servicios, y man-
j teniéndose como unadelasem-
| Ppresaslideres del sector del Marke-
| tingOperacional.

|

tre el cliente y las marcas y claves, ya,
en el sector retail.

“Para nuestros clientes, va a supo-
ner un salto de calidad en el servicio
recibido y una potenciacién importan-
te de su rendimiento en el punto de
venta”, sefiala Mario del Campo, CEO
del Grupo Merchanservis.

Monica Costa, Directora Comercial, y Mario del Campo, CEO del Grupo Merchanservis



