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Instalaciones de Servicios Funerarios del Pirineo. sE.

Servicios Funerarios del
Pirineo celebra su primer
aniversario con novedades

Caracter innovador de esta empresa

Mercedes PORTELLA

SABINANIGO.- Servicios Fune-
rarios del Pirineo tras su primer
afiode andadurase consolidaen
la Comarca del Alto Gallego pa-
ra poder prestar servicio tanto
en Sabifianigo como todo el Va-
Ile de Tena, siendo una empresa
gue ha apostado por la calidad,
por la aplicacion de las nuevas
tecnologias, tanto en sus insta-
laciones para la ergonomiay li-
bertad de horarios como por ser
la pionera en Aragdn que ofrece
desde su pagina web (www.sf-
pirineos.es) un servicio gratuito
de esquelas.

Daniel Fafianas, director ge-
rente de esta empresa, indica
gue para celebrar este aniversa-
rio, como novedad ofrece “una
adaptacion de la pagina web ofi-
cial, preparada especificamente
para poderse conectar y utilizar
con mayor agilidad y facilidad a
traveés del teléfono mavil, www.
sfpirineos.mobi

Ademas, aunque la empresa
se ha presentado durante todo
este afilo como nueva, “hay que
resaltar que es la tercera genera-
ciénrelacionadacon el sector fu-

nerario. Al igual que el personal
actual que presta los servicios,
tiene varios afios de experien-
cia adquirida en otras localida-
des, ademas de estar formadoy
cualificado, a través del Institu-
to Francés de Tanatopraxiay di-
versos diplomas”.

Daniel Fafianas quiere agra-
decer “el apoyo recibido de las
familias en las cuales confiaron
en nuestra profesionalidad y
servicio, a los medios de comu-
nicacion por darnos a conocer,
a todos los organismos oficiales
gue nos han ayudado a cumplir
nuestro objetivo, compafiias de
seguros, asesor de marketing y
asesor de medios digitales, que
apostaron y creyeron en nues-
tro proyecto, y en especial a to-
das las familias que nos han
dado su confianza y hemos te-
nido la oportunidad de atender,
por creer en la profesionalidad
y buen hacer en esos momentos
tan dificiles™.

Coincidiendo con este primer
aniversario, Fafiands apunta
gue en breve “tendremos dispo-
nible una ampliaciéon de Servi-
cios Funerarios del Pirineo en la
Comarca del Alto Gallego™.

La Escuela de Negocios de
la CAl programa la jornada
de “Control del Inventario”

D.A.

HUESCA.- La Escuela de Ne-
gocios de Caja Inmaculada ha
programado para el dia 18 de
noviembre, en su sede oscen-
se en el Coso Alto, una jornada
sobre “Control del Inventario”,
gue serd impartida por Antonio
Luis Iglesias Lopez, licenciado
en Ciencias Econdmicas y Em-
presariales, Méaster en Logistica
Integral, experto en logistica en

grandes empresas, profesor en
escuelas de negocios y gerente
del &rea logisticade Balanced Li-
feS.L.

El programa se centrara en la
importancia del stcok en la em-
presa, con su incidencia en los
aspectos financieros y en los
productivos. Pretende también
definir los motivos que generan
diferencias en los inventarios y
establecer medidas para mejo-
rar el control.

El secreto esta en el contenido

“El individuo no inventa su contenido,
sino que se limita a realizar en si el contenido
sustancial.”

Georg Wilhelm Friedrich Hegel

Planteo la irrupcién de una nueva forma
de entender el marketing, que algunos han

denominado marketing 2.0 por su relaciéon 13.

con laweb 2.0. Un marketing que evoluciona
acorde con los Clientes y
tecnologias, y que no implica eliminar por
completo las herramientas masivas que
utilizaba el marketing tradicional sino que

trata de optimizarlas al maximo. 15.
MARKETING DE CONTENIDOS 16.
Hablamos de un marketing de contenidos, 17.

un marketing que genera historias que van

saltando de un soporte a otro, acciones 18.

multiformato, lo que contribuye a obtener

un aumento considerable de la repercusion 19.

que producen las mismas, incluso el tiempo

gue permanecen activas.

fundamental es el contenido, no el soporte.
Se trata de acciones que interactian con el

Cliente,elcualextraesuspropiasconclusiones 21.

que determinaran la percepcién que tiene de
laempresa, marca, producto...

Un marketing mas creible que el marketing 22.
clasicoy nointrusivo, teniendo en cuenta que 23.

los consumidores desean que les informemos
pero s6lo sobre aquello que realmente les

interesa, en el momento y lugar adecuados, 24,

estableciendo continuos didlogos con los
consumidores.

MANIFIESTO 2.0

Existe un manifiesto de 24 puntos en
los que se plantean las caracteristicas del
nuevo marketing 2.0 y que os detallo a
continuacién:

12.

las nuevas 14.

Por tanto, lo 20.

tengoqueentenderquées. ;Porqué nome
hablas en mi idioma? jNo a los anuncios
de perfume en francésy a los anuncios de
coches que no entiendo!

Sé decidir por mi mismo, gracias. No hace
falta que me digas lo que estd de moda o
lo que me tiene que gustar.

El sexo vende, pero no hace falta que lo
utilices en todas tus campaiias.

Yo decido qué es viral y a quién se lo
quiero mandatr, y, por cierto, una pestafia
de “mandar a un amigo” no es marketing
viral.

No me interrumpirds cuando estoy
jugando para intentar venderme algo.
No interrumpiras mi programa favorito
para intentar venderme algo.

Cuando visito una pégina web, voy alli
por su contenido, no por sus banners.
iNo me tapes con banners lo que quiero
leer!

Hace tiempo que descubri que algo caro
no tiene por qué ser lo mejor.

Confiaré mas en lo que me diga alguien
de verdad como yo que en un famoso al
gue nunca he visto en persona.

Cuando te llamo por teléfono quiero que
me resuelvas un problema, no hablar con
tres telefonistas diferentes.

Me gusta que me llamen por mi nombre.
Ten en cuentacuando entre entustiendas
que el ser humano no sélo es vista y
oido.

Cuando entro en una de tus tiendas,
tratame como si fuese un invitado en tu
casa.

Como podemos observar, el manifiesto

refrenda muchas de mis teorias y formas de
entender el marketing referentes a la transpa-
rencia, la no intrusién, la creactividad, el trato
con personas, la empatia, la clientefilia. ..

1. Nomementiras nitrataras de engafiarme. EN DEFINITIVA...
iNada de publicidad engafiosa!
2. Yo soy quien consume tu producto, y por e El marketing del futuro que dialoga e
tanto, quien mas sabe de él. jPregintame interactlia con el consumidor aportandole
mi opinion! valor con acciones que despiertan su
3. Me pedirds permiso antes de coger mis interés.
datos. ¢ Se fundamenta en tres pilares basicos: la

4. Me pediras permiso antes de mandarme
informacion, sobre todo a mi movil.
jAdidsal spam, alapublicidad nodeseada .
y alaintrusiva!

5. Me gusta jugar. jDiviérteme!

6. El humor es el sexo del cerebro. jHazme
reir!

7. jSorpréndeme!

8. iNoalaletra pequefiay alos rétulos que
no da tiempo a leer!

9. No peleéis entre vosotros. Prefiero
vuestras alianzas a vuestras rifias.

10. No trataras de ser quien no
eres jSe acabaron los
anuncioshechospor
padres intentando
parecer guay
frente a sus f
hijos!

1. Si quieres que
compre algo,

planificacién minuciosa, la “creactividad”
y la oportunidad.

Gracias a esta forma de hacer marketing,
un club modesto como el Amoeiro, de la 32
regional gallega, puede tener repercusion
a nivel nacional (www.cacadelavaca.es) o
el Parque de Aventura La Gabarda aparecer
en Buenafuente, uno de los programas
de maxima audiencia de la sexta. (www.
lagabarda.com/blog)
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