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do posible también invitar a cual-
quier empresa que conozca para
que participe. De todo ello, resul-
ta un informe con las mejores
ofertas recibidas: precios, plazos
de instalación, formas de pago y
mejoras. 

¿Por qué creyeron que era buena
idea crear una plataforma de este 
tipo?

Por varios motivos, pero princi-
palmente, queríamos aportar una
herramienta al sector que rediri-
giera la tensión comercial de los
últimos años, creando un portal a
través del cual se facilitase la ges-
tión de compra de una lápida; es
muy frecuente que las personas
no sepan a dónde acudir ni cómo
proceder ante la necesidad de
contratar una lápida u otro servi-
cio relacionado.

Conocemos bien el sector y tras
analizarlo en profundidad, llega-
mos a la conclusión de que bien
enfocado, podría reinventar el sis-
tema comercial de todo un mer-
cado, maduro y tradicional, pero
muy arraigado en nuestro país. 

¿Qué ventajas son las que el usuario
recibe cuando se pone en manos de
Memoree?

Por definición, las mismas que
con otros buscadores o compara-
dores de viajes, hoteles o refor-
mas, aunque la principal que per-
cibimos es la comodidad que
transmite elegir, comparar y com-
prar desde casa, con total intimi-
dad, sin molestias ni desplaza-
mientos.

Por otro lado, ¿qué nuevas oportuni-
dades se les da también a las em-
presas que están presentes en su
comparador?

Las empresas y profesionales se
registran gratis en nuestro direc-
torio y a través de Memoree, los
usuarios pueden conocerlas en
función de la provincia en la que
residan, destacando especialmen-
te aquellas que prefieren ser pu-
blicitadas con enlace a su web.

Pero no sólo les acercamos a
clientes potenciales, sino que
también perfilamos con la mayor
precisión posible, los productos
o servicios que se solicitan, para
poder así calcular sus ofertas, sin
sorpresas.

La irrupción de Memoree en el
mercado funerario coloca a todas
las empresas al mismo nivel, de
forma que su valoración mejora o
empeora según las opiniones ver-
tidas por quienes mejor lo saben:
los clientes.

Por último, ¿podríamos decir que
Memoree es competencia de algu-
nas aseguradoras?

No, opino más bien lo contra-
rio, ya que tanto las compañías
aseguradoras como los grupos fu-
nerarios, pueden ser un impor-
tante canal de distribución de los
servicios que presta Memoree ac-
tualmente, enriquecería la cober-
tura de las pólizas en el caso de las
primeras, ayudando a prestar un
servicio funerario más completo y
profesional. 

De hecho, desde el primer mo-
mento nos parece muy interesan-
te gestionar la contratación de se-
guros a través de Memoree, ade-
más de otros servicios en estudio.

Juan Carlos Pérez Gerente de Memoree

“La irrupción de Memoree en el mercado funerario 
coloca a todas las empresas al mismo nivel”

Memoree.es es el primer com-
parador del sector funerario en
España, una plataforma gratuita
creada para prestar un servicio de
ayuda a los usuarios, que consigue
un importante ahorro económi-
co empleando un modelo de ne-
gocio mixto (online/offline), ins-
pirado en los buscadores de pro-
fesionales y comparadores de pre-
cios que ya conocemos en Inter-
net, pero atendido también por
personas, ya que se está implan-
tando a través de franquicias.

¿Qué ofrecen al usuario de Memo-
ree.es?

Ofrecemos una nueva forma
de comprar cualquier tipo de lápi-
da o panteón, ya sea de nuestra
colección, de otro catálogo o web,
una lápida o panteón que haya fo-
tografiado en un cementerio o in-
cluso, ofrecemos la posibilidad de
hacer diseños personalizados; las
opciones son múltiples. 

El modelo seleccionado por el
usuario se publica entre las em-
presas registradas en Memoree
que operan en esa provincia, sien- memoree.es
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