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RESUMEN EJECUTIVO 

 

I. OBJETIVO Y CONTEXTO. 

El estudio “Marketing Digital y Comunicación Internacional para el sector de 

la piedra natural en la Comunidad Valenciana” tiene como objetivo estudiar y 

analizar el sector de la piedra natural en la Comunidad Valenciana, desde el punto 

de vista comunicativo y de la estrategia digital, con el fin de integrar la digitalización 

en las empresas del sector y fomentar su internacionalización a través de acciones de 

social media. 

Resulta necesario remarcar que dicho proyecto surge como continuación del 

“Estudio sobre el sector de la piedra natural de la Comunidad Valenciana: análisis 

estratégico y de internacionalización empresarial”, investigación que tenía como 

objetivo analizar el sector de la piedra natural en todo el territorio de la Comunidad 

Valenciana, con la finalidad de aumentar y perfeccionar la internacionalización de 

las empresas especializadas en el sector. Al mismo tiempo, buscaba detectar cuáles 

son los factores claves de éxito para operar en el mismo, de manera que su 

identificación pudiese servir de ayuda a las empresas del sector a tomar las decisiones 

más adecuadas, pero también a las instituciones que deben apoyar y orientar a dichas 

empresas en las estrategias que emprendan. 

No obstante, el presente estudio sobre la internacionalización del sector de la 

piedra natural a través del Marketing Digital Internacional se desarrolla mediante dos 

bloques claramente diferenciados: 

➔ En el primer bloque se aborda el contenido íntegro de un Plan de Marketing 

Digital y Comunicación Internacional estructurado como una guía teórico- 

práctica de estrategias y acciones orientadas a la internacionalización del sector 

de la piedra natural. Sin embargo, previamente, se presenta un análisis y estudio 

del sector atendiendo, entre otros, a la realización de una auditoría de 

comunicación, de un análisis DAFO, de una definición y cuantificación de los 

públicos objetivos, de un análisis de la competencia, y de un estudio y creación 

de marca digital. 

➔ En el segundo bloque se diseñan diferentes acciones de marketing digital 

internacional, para empresas concretas del sector de la piedra natural en la 

Comunidad Valenciana. De esta forma, se estructura como una sucesión de fichas 

independientes de cada una de las compañías, atendiendo a sus necesidades desde el prisma 

comunicativo y de la transformación digital. 
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II. METODOLOGÍA. 

En cuanto a la metodología, el estudio se asienta sobre cuatro ejes principales: la 

revisión bibliográfica, el análisis de carácter cuantitativo y cualitativo, la entrevista y 

la observación participante. 

➢ La revisión bibliográfica de investigaciones de interés para la fundamentación 

teórica del estudio, desde el punto de vista del sector en sí mismo y desde la 

rama de conocimiento del marketing tradicional y digital. 

➢ El análisis como método principal durante la investigación: de carácter 

cualitativo durante la evaluación del clúster y sus oportunidades dentro del 

marco de promoción digital internacional; y, cuantitativo a la hora de medir y 

cuantificar la efectividad de la digitalización publicitaria del sector de la piedra 

natural de la Comunidad Valenciana. 

➢ La entrevista durante el proceso de creación de las fichas de empresas 

asociadas a la Asociación de la Comunidad Valenciana “Mármol de 

Alicante”, donde se diseñan acciones concretas para aquellas que quieran 

colaborar. Para ello, se debe conocer su estructura interna y comportamientos 

anteriores en cuanto a comunicación y promoción, indistintamente de la fase 

del proceso productivo de la piedra natural que trabajen: extracción, 

producción o transformación, y comercialización. 

➢ La observación participante durante el mismo proceso de investigación en las 

empresas, para conocer de primera mano el funcionamiento del negocio y sus 

posibilidades dentro del marketing digital con perspectiva internacional. 
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III. ESTRUCTURA. 

A partir de dicha metodología, se define la siguiente estructura para la ejecución 

del proyecto de internacionalización del sector de la piedra natural en la Comunidad 

Valenciana, a través del marketing digital:  

➔ Misión, visión y valores: 

Estudio sobre la misión y visión del sector de la piedra natural de la Comunidad 

Valenciana a nivel comunicativo y publicitario, e investigación acerca de los valores que 

permiten la puesta en valor del clúster.  

➔ Análisis de la competencia: 

Observación, análisis y cuantificación del éxito de sectores competencia, que han 

empleado el marketing digital como herramienta competitiva contra el clúster del 

mármol.  

➔ DAFO: 

Estudio de las debilidades, adversidades, fortalezas y oportunidades del sector de 

la piedra natural, tanto de carácter general, como específico dentro del marketing digital.  

➔ Argumentario teórico y de actualidad para el estudio: 

Justificación teórica-práctica del estudio de internacionalización del sector de la 

piedra natural a través del marketing digital, este contiene: una guía teórica-practica sobre 

todo aquello que una empresa debe conocer acerca del marketing digital, tendencias y 

valores sociales con capacidad para impulsar al clúster, estrategias 2030 sobre 

sostenibilidad y medioambiente, etc. 

➔ Estrategias y acciones de marketing digital internacional y comunicación:  

Análisis del contexto comunicativo de la marca “Mármol de Alicante” y “Mármol 

Comunidad Valenciana”, además de estrategias teórico-prácticas del marketing digital, y 

acciones orientadas a las necesidades de la piedra natural como producto: estrategia de 

posicionamiento SEO, diseño de marca, monetización directa, entre otras.  

➔ Recomendaciones:  

Pautas para incrementar el prestigio de la marca y potenciar la confianza de los 

compradores, a nivel nacional e internacional.  

➔ Fichas con acciones de marketing para las empresas asociadas: 

Diseño de pautas concretas de marketing digital para las empresas asociadas que 

han querido colaborar para el desarrollo práctico del presente estudio, entre las que se 

encuentran: BEMARSA, MARCOTSA, VISEMAR y LEVANTINA.  
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IV. RESULTADOS. 

A modo de justificación del estudio, a continuación, se presenta un primer 

análisis del contexto comunicativo de la marca piedra natural “España y 

Comunidad Valenciana”, además de un planteamiento previo de estrategias y acciones 

de marketing digital internacional. 

 

A. Situación del sector: Auditoría de Comunicación: 

“Los intensos cambios que está experimentando un sector maduro como la 

piedra natural en toda la cadena productiva y la situación de cierto estancamiento 

definen un punto de inflexión que requiere un cambio en la estrategia de crecimiento, 

una actitud activa ante los cambios del entorno competitivo”, según expone un estudio 

de ICEX en el año 2017. 

Así, la aplicación de planteamientos estratégicos tales como el adecuado uso de 

las nuevas tecnologías, la aplicación de nuevas formas de venta y nuevas herramientas 

de comunicación con los potenciales clientes se definen como enfoques innovadores 

que posibilitarán la mejora del posicionamiento de las empresas, en los mercados en 

los que ya están presentes, y el acceso a entornos internacionales. 

“Para posicionarse en el exterior no basta con tener una buena materia prima. Hace 

falta dotar al producto de un valor añadido y la I+D es una de las claves para lograrlo, 

además de ser fundamental para asegurar la sostenibilidad del sector.”, se expone en la 

investigación de ICEX. Pero esto es sólo el primer paso, porque después de lograr un 

buen producto tenemos que invertir en darlo a conocer 

Las empresas de la piedra natural recurren al marketing para comercializar sus 

productos y desarrollan su marca para identificarlos de manera clara y ponerlos en 

valor. 

Así, la marca y el marketing se aúnan para convertirse en una ventaja competitiva 

que ayuda a aumentar la percepción del producto en toda la cadena de valor. La marca 

impulsa su imagen, su consideración y fomenta el conocimiento del producto entre los 

prescriptores. El marketing juega un papel clave en el desarrollo de la relación 

favoreciendo un espacio de inspiración para los profesionales arquitectos, diseñadores y 

también para los consumidores finales. 

La profesionalización empresarial del sector está resultando determinante en la 

mayor rentabilidad de las empresas de la piedra natural y el incremento del consumo per 

cápita desde hace años alienta a un sector que ha identificado claramente sus debilidades. 

Y, entre estas carencias, destaca la falta de presencia digital. 

Existe inversión en marketing tradicional, pero la desactualización del sector 

se hace evidente cuando se observa una nula o poca inversión en cuanto a marketing 

digital se trata, puesto que disponer de una web o estar presente en alguna plataforma 

de red social, no supone una inversión en estrategia digital. 
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Si ponemos el foco en el sector de la piedra natural en Alicante, algunas de las 

empresas analizadas tienen presencia digital, pero prácticamente ninguna tiene 

diseñada una estrategia digital coherente, que le permita alcanzar sus objetivos 

empresariales. Al igual que el marketing tradicional, el digital debe estar en consonancia 

con la misión, visión y valores de la organización, y el error más común es considerar que 

disponer de una web informativa ya es marketing digital. 

La transformación digital es una realidad que ha llegado, de una forma u otra, a 

casi todos los sectores. No hay que luchar contra ella, sino aplicar en nuestras empresas 

aquello que pueda potenciar la imagen del producto y ayudar a su venta. Por tanto, 

tratándose de la piedra natural las acciones de marketing deben ir dirigidas al 

incremento del prestigio e imagen del producto, poner en valor aquello que ya es de 

calidad, con empresas de larga trayectoria como son las de la Comunidad 

Valenciana. 

 

B. Estrategias Marketing Internacional: 

La piedra natural es un producto pesado y centrado en la venta tradicional al por 

mayor, por lo que su venta digital a nivel internacional puede resultar, en primera 

instancia, dificultosa, si no se ha creado una imagen de marca lo suficientemente atractiva. 

Por ello, la primera estrategia de marketing digital internacional debe estar centrada 

en el branding. 

Entendiendo como branding ese conjunto de acciones enfocadas a crear, 

gestionar y potenciar la imagen de marca, además de proyectar y reforzar todos 

aquellos mensajes de la filosofía corporativa. 

Por sí misma, la piedra natural ya es un producto de calidad, pero la tarea del 

marketing digital internacional es lograr que esa percepción llegue a cualquier parte 

del mundo, y sin necesidad de enfrentarse a grandes costes de promoción tradicional 

o desplazamientos. Las campañas de branding digital permiten a las empresas exponer 

sus productos y servicios de una manera más atractiva 

Actualmente, la industria de la piedra natural en Latinoamérica se ha visto 

potenciada por la inversión en herramientas de transformación digital, que permiten 

a las marcas dotar a sus productos de elementos diferenciadores, desde el punto de vista 

comunicativo. Algunas marcas han trabajado mediante el diseño gráfico y la promoción 

digital en Instagram una imagen de marca lo suficientemente atractiva, para lograr 

venderla a través de la propia plataforma. No utilizando estrategias de comercio 

electrónico, sino de branding que les ha llevado a la generación de una amplia agenda 

de contactos y compradores. 

No obstante, no se debe cerrar la puerta a estrategias de comercio electrónico, 

en concreto a aquellas enfocadas a la venta al por mayor a través de plataformas de 

marketplace, ya que existen casos de éxito en el sector. 
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Asimismo, las diferentes campañas de marca se desglosan en un abanico de 

herramientas del marketing digital, como pueden ser: el posicionamiento web, la 

promoción digital en redes, el cuidado de la imagen mediante el diseño gráfico 

corporativo, copywriting o redacción persuasiva, entre otras. Todas ellas tienen en 

común que deben estar basadas en dos principales estrategias del marketing digital, que 

permitirán la internacionalización de este sector: el outbound y el inbound marketing. 

La primera basada en acciones directas, en las que la empresa busca al cliente; 

mientras que la segunda está enfocada a técnicas no intrusivas con la finalidad de atraer 

al consumidor, ofreciendo contenido de valor y experiencias relevantes. 

 

C. Acciones Marketing Digital Internacional: 

A pesar de que el sector de la piedra natural se encuentra muy fragmentado, desde 

su proceso de extracción hasta su venta, se pueden plantear una serie de acciones de 

marketing digital internacional comunes. De esta forma, poder asesorar tanto a las 

empresas que se dedican a la comercialización, fabriquen o no el producto, y a las no 

comercializadoras. 

Las acciones recomendadas para internacionalizar a las empresas del sector de 

la piedra natural a través del marketing digital son: 

● Sitio web en los idiomas y variantes geográficos de los territorios objetivo. 

● Posicionamiento web en los mercados objetivo. 

● Campañas de email marketing para contactar con fuentes de mercados 

internacionales. 

● Mejora del perfil en Google My Business para mejorar la reputación en 

el buscador y lograr la perspectiva internacional. 

● Crear una política de producto y una filosofía corporativa acorde al contexto 

internacional. Un producto como el mármol o la piedra natural tiene que 

identificarse necesariamente con políticas de medio ambiente y 

sostenibilidad, siendo estas, tanto o más importantes como la responsabilidad 

social corporativa de cara a un mercado internacional. 

● Gestión profesional y promoción a través de Instagram. Aparentemente puede 

no resultar una plataforma útil para el sector, sin embargo, los públicos 

objetivos a nivel internacional se encuentran en esta red. Además, empresas del 

sector en Latinoamérica ya están apostando por campañas de branding a través 

de Instagram. De este modo, utilizan esta herramienta a modo de proyección de 

marca, y en muchos casos a modo de puente para hacer contactos que se 

convertirán en compradores. 

● Creación, gestión y monetización de páginas de Linkedin. Al tratarse de la red 

social profesional por excelencia, en ella se encuentran los públicos que pueden 
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interesar en este sector: agentes comerciales, constructoras, empresas de 

reformas, entre otros. 

● Organización de webinars del sector a modo de encuentro entre fabricantes, 

proveedores, distribuidores y clientes. Acción clave para el networking en el 

sector. 

● E-commerce, comercio electrónico, de venta al por mayor a través de 

marketplace. En el sector de la piedra natural, una de las plataformas más 

famosas para la venta internacional es Stonecontact, plataforma de 

marketplace especializada en la piedra natural. Además, también se encuentran 

presentes vendedores internacionales en la web SoloStocks, de compra venta al 

por mayor. 

● Campañas online de políticas de precios. 

Por todo lo anteriormente expuesto, se trata de un estudio que atiende a los 

requerimientos de la industria de la piedra natural en la Comunidad Valenciana, 

teniendo como finalidad suplir las carencias en el marco digital y logrando, de este 

modo, su internacionalización. Unas necesidades de digitalización que se evidencian 

ante la actual situación de este sector. 
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I. INTRODUCCIÓN.  

Este proyecto de Marketing Digital y Comunicación Internacional tiene como 

objetivo estudiar y analizar el sector de la piedra natural en la Comunidad 

Valenciana, desde el punto de vista comunicativo y de la estrategia digital, con el fin 

de integrar la digitalización en las empresas del sector y fomentar su 

internacionalización a través de acciones de social media.   

Dicho plan surge como continuación del “Estudio sobre el sector de la piedra 

natural: análisis estratégico y de internacionalización empresarial”, investigación 

que tenía como objetivo analizar el sector del mármol y la piedra natural en todo el 

territorio de la Comunidad Valenciana, con la finalidad de aumentar y perfeccionar 

la internacionalización de las empresas especializadas en el sector. Al mismo tiempo, 

buscaba detectar cuáles son los factores claves de éxito para operar en el mismo, de 

manera que su identificación pudiese servir de ayuda a las empresas del sector a tomar 

las decisiones más adecuadas, pero también a las instituciones que deben apoyar y 

orientar a dichas empresas en las estrategias que emprendan. 

En este estudio sobre la Internacionalización del Sector del Mármol a través 

del Marketing Digital Internacional pretendemos desarrollar dos bloques claramente 

diferenciados: 

➔ En el primer bloque se abordará el contenido íntegro de un Plan de Marketing 

Digital y Comunicación Internacional, estructurado como una guía teórico-

práctica de estrategias y acciones orientadas a la internacionalización del sector 

del mármol. Sin embargo, previamente, se presentará un análisis y estudio del 

sector atendiendo, entre otros, a la realización de una auditoría de comunicación, 

de un análisis DAFO, de una definición y cuantificación de los públicos 

objetivos, de un análisis de la competencia, y de un estudio y creación de 

marca digital. 

➔ En el segundo bloque se diseñarán diferentes acciones de marketing digital 

internacional, para empresas concretas del sector de la piedra natural en la 

Comunidad Valenciana. De esta forma, se estructurará como una sucesión de 
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fichas independientes de cada una de las compañías, atendiendo a sus necesidades 

desde el prisma comunicativo y de la transformación digital. 

Por tanto, se trata de un estudio que atiende a los requerimientos de la industria 

de la piedra natural en la Comunidad Valenciana, teniendo como finalidad suplir las 

carencias en el marco digital y logrando, de este modo, su internacionalización. Unas 

necesidades de digitalización que se evidencian ante la actual situación del sector. 
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II. METODOLOGÍA.  

La metodología del estudio se asienta sobre cuatro ejes principales: la revisión 

bibliográfica, el análisis de carácter cuantitativo y cualitativo, la entrevista y la 

observación participante.  

➢ La revisión bibliográfica de investigaciones de interés para la fundamentación 

teórica del estudio, desde el punto de vista del sector en sí mismo y desde la 

rama de conocimiento del marketing tradicional y digital. 

➢ El análisis como método principal durante la investigación: de carácter 

cualitativo durante la evaluación del clúster y sus oportunidades dentro del 

marco de promoción digital internacional; y, cuantitativo a la hora de medir y 

cuantificar la efectividad de la digitalización publicitaria del sector de la piedra 

natural de la Comunidad Valenciana. 

➢ La entrevista durante el proceso de creación de las fichas de empresas 

asociadas a la Asociación de la Comunidad Valenciana “Mármol de 

Alicante”, donde se diseñarán acciones concretas para cada una de las 

empresas asociadas que hayan querido colaborar en la realización práctica del 

presente Estudio. Para ello se deberá conocer su estructura interna y 

comportamientos anteriores en cuanto a comunicación y promoción.  

➢ La observación participante durante el mismo proceso de investigación en las 

empresas, para conocer de primera mano el funcionamiento del negocio y sus 

posibilidades dentro del marketing digital con perspectiva internacional. 

A partir de dicha metodología, se define la siguiente estructura para la ejecución 

del proyecto de internacionalización del sector de la piedra natural en la Comunidad 

Valenciana, a través del marketing digital:  

➔ Misión, visión y valores: 

Estudio sobre la misión y visión del sector de la piedra natural de la Comunidad 

Valenciana a nivel comunicativo y publicitario, e investigación acerca de los valores que 

permiten la puesta en valor del clúster.  
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➔ Análisis de la competencia: 

Observación, análisis y cuantificación del éxito de sectores competencia, que han 

empleado el marketing digital como herramienta competitiva contra el clúster del 

mármol.  

➔ DAFO: 

Estudio de las debilidades, adversidades, fortalezas y oportunidades del sector de 

la piedra natural, tanto de carácter general, como específico dentro del marketing digital.  

➔ Argumentario teórico y de actualidad para el estudio: 

Justificación teórica-práctica del estudio de internacionalización del sector de la 

piedra natural a través del marketing digital, este contiene: una guía teórica-practica sobre 

todo aquello que una empresa debe conocer acerca del marketing digital, tendencias y 

valores sociales con capacidad para impulsar al clúster, estrategias 2030 sobre 

sostenibilidad y medioambiente, etc. 

➔ Estrategias y acciones de marketing digital internacional y comunicación:  

Análisis del contexto comunicativo de la marca “Mármol de Alicante” y “Mármol 

Comunidad Valenciana”, además de estrategias teórico-prácticas del marketing digital, y 

acciones orientadas a las necesidades de la piedra natural como producto: estrategia de 

posicionamiento SEO, diseño de marca, monetización directa, entre otras.  

➔ Recomendaciones:  

Pautas para incrementar el prestigio de la marca y potenciar la confianza de los 

compradores, a nivel nacional e internacional.  

➔ Fichas con acciones de marketing para las empresas asociadas: 

Diseño de pautas concretas de marketing digital para las empresas asociadas que 

han querido colaborar para el desarrollo práctico del presente estudio, entre las que se 

encuentran: BEMARSA, MARCOTSA, VISEMAR y LEVANTINA.  
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III. MISIÓN, VISIÓN Y VALORES DEL SECTOR DE LA PIEDRA 

NATURAL. 

La misión, visión y los valores muestran las bases de la cultura de cada empresa. 

Marcan la línea ideológica de una empresa y tienen que ir ligadas a la toma de decisiones 

empresariales, dotando así de una mayor identidad a las organizaciones. 

En el sector de la piedra natural, en concreto las empresas asociadas a Mármol de 

Alicante, Asociación de la Comunidad Valenciana predomina expresar esta identidad 

corporativa sin utilizar la estructura clásica de diferenciar entre misión, visión y 

valores. Solamente una empresa utiliza este formato tradicional y se trata de una de 

las empresas con una estrategia de comunicación digital más potente del sector. Pese 

a esta diferenciación a la hora de estructurar la misión, visión y valores, casi todas las 

empresas del sector utilizan los mismos términos: 

● Calidad: Es la expresión más utilizada por las empresas que conforman la 

Asociación. De esta forma quieren poner en valor los materiales que utilizan 

y su acabado por encima de productos fabricados en otras partes. 

● Innovación: La innovación es otra característica que buscan resaltar. Con ella 

se puede extraer más piedra natural en menor tiempo y precio. 

● Vanguardia: Muy ligado al término anterior. Estar siempre actualizado en 

todos los campos de la empresa denota interés por tener el mejor acabado 

posible. 

● Sostenibilidad: La sostenibilidad es necesaria en todas las partes de la vida 

diaria y una gran parte de la población lo tiene cada vez más en cuenta. Las 

empresas muestran su forma de tener un impacto menor en el medio ambiente 

de la zona. 

 

Además, se definen otros términos como: 

 

● Tecnología; 

● Profesionalidad; 

● Tamaño canteras; 

● Experiencia; 
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● Tradición; 

● Artesanía; 

● Suministro ininterrumpido; y, 

● Personalización. 

También se resalta la realización de todas las partes del proceso de producción 

por la misma empresa, la flexibilidad a la hora de trabajar, el lujo del mármol, la 

confianza por la experiencia de la empresa y su capacidad de distribución.  

No obstante, ninguna de las empresas del clúster hace mención a su 

participación en la Asociación “Mármol de Alicante”, cuando darle valor a dicha 

entidad fomenta una mejor visión acerca de la calidad del material natural de la zona.  

En cuanto a las empresas del sector que no forman parte de la Asociación, se 

encuentran muchas similitudes a la hora de mostrar su identidad corporativa. La mayoría 

apuesta por no dividir en las clásicas secciones de misión, visión y valores y, además, 

utilizan las mismas características que los asociados para definirse.  
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IV. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA. 

A continuación, se procede al estudio de la competencia del sector de la piedra 

natural dese una perspectiva internacional, incluyendo el de las empresas de su 

competencia, así como el análisis por tipo de material.  

 

IV.1. Análisis de la competencia a nivel internacional: 

La mayor competencia a nivel internacional de España se ubica en los países 

de Italia, Turquía, China y Brasil. Estas regiones son, en la actualidad, los grandes 

productores y exportadores de piedra natural y lideran los rankings mundiales. Aunque 

España es un notable productor de roca marmórea de la Unión Europea, que comercializa 

alrededor de 120 variedades comerciales, siempre está por detrás de ellos, sobre todo de 

Italia y de Turquía.  

Italia cuenta con abundantes recursos de mármol de alta calidad, los cuales 

posicionan a la nación como un productor y exportador clave de mármol en el mundo. 

Tanto es así que, a pesar de la caída drástica de los números y el sector tras la pandemia, 

Italia ha sido uno de las primeras potencias en alcanzar una "nueva primavera", según 

afirma la Asamblea Nacional de Confindustria Marmomacchine en sus últimos 

informes. Las cifras demuestran que la exportación de piedra natural se ha 

incrementado un 25,7% en los primeros meses de 2021 respecto al mismo período del 

año anterior. 

Turquía tiene una posición estratégica privilegiada, ya que se encuentra en un 

área de los Alpes donde se halla la piedra natural más rica del mundo. De ahí que el país 

ostente el 40% de las reservas mundiales de piedra natural, ocupando el tercer lugar 

como uno de los mayores exportadores de mármol del planeta, tras China e Italia, según 

un estudio publicado por el ICEX España Exportación e Inversiones. 

Las exportaciones de piedra natural de Brasil alcanzaron, en el primer semestre 

de 2021, el nivel más alto de los últimos 5 años, según informan las asociaciones 

brasileñas Centrorochas y Sindirochas. Estudio de dicho centro que expone que el 



 
 

 

Página 13 de 149 
 

NEW COEX, S.L. 
 
Universidad Miguel Hernández de Elche. Parque Científico de la UMH. 
Avda. de la Universidad, s/n. Edif. Quórum III. CP 03202, ELCHE (Alicante-España).  
Tel: 966 23 89 00 

mármol de la región suramericana muestra un crecimiento impresionante, con un aumento 

del 31,3% en comparación con el mismo período de 2020.  

China, el país que tiene en la actualidad, y a pesar de la COVID-19, un papel 

dominante en el mercado mundial de la piedra. Sus exportadores de mármol cerraron el 

año 2020, tal y como reflejan las estadísticas de la Asociación de Materiales de Piedra 

de China (CSMA), con un aumento del 14,7% en comparación con el 2019. En 

concreto, China sigue siendo el país productor de granito, arenisca y otras piedras de 

construcción más grande del mundo, con un control aproximado del 31% del volumen 

total.  

 

IV.1.1. Análisis de la competencia a nivel internacional por empresas del 

sector: 

Para profundizar en el estudio de la competencia internacional, se ha llevado a 

cabo un análisis de algunas empresas en los países con mayor producción de piedra 

natural.  

En primera instancia, se descubre que las empresas situadas en Italia cuidan su 

imagen digital con páginas web que cuentan con una óptima experiencia del usuario. 

Estas páginas tienen, en su mayoría, traducción al inglés y, en menor número, al ruso 

y al chino. También se puede observar un uso bastante visual de las redes sociales en las 

que predominan el Facebook como red social más formal e Instagram como galería 

audiovisual. Estas empresas también cuentan con una newsletter en la que informan de 

sus nuevos productos, descuentos, eventos, etc.  

Por otra parte, los portales webs de las empresas turcas tienen como idioma 

principal el inglés, y algunas llegan a contar con hasta cinco idiomas extra: turco, 

ruso, español, chino y árabe. Una característica común es la mayor utilización de texto 

en la web que las páginas de otros países, sin dejar de lado la parte visual a la que le dan 

también mucha importancia. Todas ellas tienen galerías de imágenes de sus productos e 

instalaciones, incluso hay empresas que dan acceso a una carpeta situada en Google 

Drive que contiene imágenes de todos los productos que tienen en stock, como si de 
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una e-commerce se tratara. Estas imágenes cuentan con las especificaciones de la piedra, 

pero sin contener el precio. En cambio, otra empresa muestra con una revista online su 

producto en el almacén y el mismo producto en su forma final, ya sea en baños, exteriores, 

fachadas, etc dando así una muestra más visual de las posibilidades del producto. 

Las empresas turcas utilizan, mayoritariamente, como red social principal el 

Instagram, pero muchas de ellas tienen Facebook y redes sociales visuales como 

Youtube o Pinterest. Residualmente, hay empresas que utilizan también Twitter. 

La mayoría de empresas chinas, que cuentan con una página web accesible, 

tienen un diseño muy cuidado y su principal objetivo es mostrar la piedra natural en 

todas sus fases: desde bloques o láminas, hasta el producto final instalado. Estas páginas 

están traducidas principalmente al inglés, pero también cuentan con otros idiomas 

como el español, alemán, francés y árabe además del propio chino. Dichas entidades 

publican, en su mayoría, una newsletter en la que anuncian sus promociones, materiales 

nuevos y noticias corporativas. Ninguna de las empresas estudiadas cuenta con un e-

commerce propio, pero sí venden sus productos a través de Marketplace como 

Alibaba, Made-in-china o Stonecontact. En ellos muestran sus productos con los 

precios incluidos y todo tipo de detalle sobre las características de la piedra. Las empresas 

con mayor inversión muestran sus productos con un tour por las instalaciones a través de 

imágenes en 360º y dan la opción de clicar en productos y ver sus características y más 

imágenes.  

Estas empresas publican en redes sociales muy visuales y por eso aprovechan 

Instagram y YouTube para este cometido. Utilizan Facebook y Twitter para mensajes 

empresariales.  

Los negocios de piedra natural de Brasil utilizan páginas mucho menos 

elaboradas sin mucha oferta de elección de idiomas, salvo el inglés. Sus sitios web 

suelen contar con imágenes de los productos sin proporcionar las características de la 

piedra. 
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IV.2. Análisis de la competencia por materiales: 

El cuarzo, el granito y los productos imitación del mármol se han adentrado 

tanto en la industria que se han convertido en la principal amenaza para la piedra caliza, 

tal y como explica el experto internacional, Anil Taneja, tras hacer un recorrido por los 

distintos países del mundo.  

El cuarzo, por ejemplo, compite fuertemente por ser conocido como uno de los 

materiales naturales más útiles y duraderos debido a sus características físicas y 

químicas. Tiene propiedades eléctricas y resistencia al calor que lo hacen valioso en 

productos electrónicos. Además, tiene una gran utilidad, debido a que su brillo, color y 

diafanidad permite que se use como piedra preciosa, y también en la fabricación de vidrio.  

Cuarzo vs. Mármol 

Mientras que el mármol es natural y tiene pocas variaciones en su apariencia, el 

cuarzo puede imitar al granito, al mármol y tiene, además, una amplia gama de colores 

y estampados. El cuarzo es menor poroso que el mármol y no necesita ser sellado, pero 

si es expuesto al sol por un largo periodo, su color se puede desvanecer. 

El granito está compuesto principalmente de cuarzo y feldespato que le aporta ese 

color rojo, rosa, gris o blanco con granos minerales oscuros visibles en toda la roca. Es 

un mineral de prestigio, utilizado en proyectos que necesitan elegancia, durabilidad y 

calidad duradera.  

Granito vs. Mármol 

El granito es más resistente y, por ello, se prefiere a la hora de instalar piedra 

natural en las cocinas, debido a que el mármol se puede astillar, manchar y es propenso a 

rayarse. Sin embargo, el mármol es la piedra suave preferida para los espacios en los que 

no existe mucho tráfico y/o lugares donde se busca dar un acento brillante. 

Los materiales imitación del mármol o también conocidos como piedra 

artificial, a pesar de ser material de peor calidad, han conseguido adelantar, poco a poco, 

a la piedra natural y ser más atractivos al ojo del cliente, gracias a sus bajos costes, su 

capacidad de personalización, su gestión y venta a través del marketing.  
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Bajo coste 

Estos nuevos materiales destacan por su bajo precio (incluyendo a la mano de 

obra) y fácil adquisición. Quienes los trabajan destacan que: a pesar de tener una 

apariencia natural como el mármol, de gran duración, sin porosidades y de buen 

rendimiento, su coste es mucho más bajo y de más fácil instalación que la mayoría de 

las piedras naturales.   

Capacidad de personalización 

Los avances tecnológicos han permitido que los revestimientos de piedra 

fabricados, también conocidos como artificiales, puedan ofrecer una estética realista con 

una amplia variedad de estilos, cuyos patrones y colores pueden ser elegidos y 

modificados según los gustos del usuario final sin ningún problema. 

Conocimiento y manejo en el mundo del marketing 

La industria de la cerámica y de los productos imitación de la piedra natural 

han demostrado, en general, un gran control en el mundo de la comunicación y del 

marketing. Saben cómo estar más cerca y llegar de forma directa a clientes finales, ya 

sean arquitectos, diseñadores o consumidores. Desde su aparición han sabido resaltar, 

con lenguaje persuasivo e incisivo, en las ventajas de la piedra artificial por encima 

de las desventajas.  

La ligereza; la facilidad de instalación y de mantenimiento; la resistencia a 

manchas; la longevidad o el alto grado de impermeabilidad y aislamiento térmico, que 

favorece al ahorro energético; el realismo, aunque no como el de la piedra natural; entre 

otras, son algunas de las características que se destacan constantemente en plataformas y 

empresas que trabajan con este material. Entidades que cada vez son más.  
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V. DAFO. 

En el presente apartado procedemos a realizar un DAFO del sector de la piedra 

natural en la Comunidad Valenciana. El objetivo de este análisis es el de identificar las 

Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades que puedan afectar, en mayor o 

menor medida, a la consecución de los objetivos organizacionales de dicho sector. 

En lo que respecta a las Debilidades, encontramos: 

1. El carácter tradicional del sector impide que muchas empresas no inviertan lo 

suficiente en marketing digital.  

2. Altos costos fijos para soportar las consecuencias de la pandemia mundial.  

3. Poca capitalización de las empresas de todos los tamaños. 

4. Ventas en declive. 

5. Mercado nacional muy reducido. 
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6. Mal marketing de las calidades inferiores de los mármoles producidos en la 

Comunidad Valenciana, son discriminadas no sólo en precio sino en 

denominación comercial. 

7. Carencia de marketing internacional. 

8. Mayor coste de la energía eléctrica respecto a otros países competidores. 

9.  Baja capacidad de negociación con clientes. 

En cuanto a las Amenazas, existe: 

1. Los materiales de carácter más sintético, como el lapitec, sostienen campañas 

de Responsabilidad Social Corporativa que permiten diseñar acciones de 

marketing online muy eficientes, por su orientación a los públicos objetivos.  

2. Crecimiento y mayor penetración en el mercado de productos sustitutivos y 

alternativos. 

3. Aparición de mármoles chinos. 

4. Mejora de los procesos productivos de países competidores, tales como: 

Egipto, Turquía o China. 

5. Tendencia positiva del euro dólar. 

6. Ventaja tecnológica en acabados finales de otros países competidores, tales 

como: Italia o USA. 

7. Endurecimiento de medidas medioambientales que eleven los costos de 

producción. 

Entre sus Fortalezas, destacan: 

1. Se trata de un producto con ciertas características sostenibles, que permiten 

un fácil diseño de estrategias orientadas a la responsabilidad social. 

2. La piedra natural tiene historia en sí misma, un aspecto que beneficia la 

aplicación de técnicas de storytelling. 

3. Tradición industrial marmolera centenaria. 

4.  Recursos humanos técnicos ampliamente disponibles. 

5. Productos introducidos en todos los mercados a nivel mundial. 

6. Demanda cautiva de nuestra piedra natural, especialmente en Países Árabes 

y Sudamérica. 
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7. Garantía de la marca España, genera seguridad comparativamente con países 

como Turquía, Egipto o China. 

8. Cualidades técnicas de la piedra natural valenciana, de fácil producción, alto 

brillo y consistencia en comparación con piedras similares de otros países. 

9. Ventaja geográfica para manufacturar piedras de otros orígenes y re-

exportarlas. 

Y, por último, se destacan las siguientes Oportunidades: 

1. La aparición de las redes sociales y la digitalización empresarial son 

herramientas que pueden beneficiar de forma exponencial a las marcas del 

clúster del mármol.   

2. Las tendencias corporativas orientadas a la sostenibilidad suponen una 

oportunidad para el sector, pues su producto ya es sostenible, solo es 

necesario comunicar este hecho.  

3. Añadir valor tecnológico a la piedra natural, mejorando los procesos de 

resinado y corte para generar una ventaja competitiva real. 

4. Balancear el poder de negociación con clientes, incentivando la demanda a 

través de un marketing mix moderno, una producción limitada y de calidad. 

5. Fortalecimiento de las relaciones de las empresas valencianas con los 

prescriptores de compra, como arquitectos, ingenieros, asociaciones de 

constructores, etc. 

6. Dar a conocer y posicionar el mármol de la Comunidad Valenciana en el 

segmento más alto de los consumidores. 

7. Con la mejora tecnológica, atacar mercados no tradicionales del sector y 

profundizar presencia en los mercados tradicionales. 
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VI. ARGUMENTARIO. 

VI.1. Agenda 20301. 

El 25 de septiembre de 2015, 193 países alcanzaron un acuerdo internacional 

para erradicar la pobreza, proteger el planeta y asegurar la prosperidad para todas 

las personas como parte de una nueva agenda de desarrollo sostenible articulada en 

torno a 17 objetivos y 169 metas. Quince años para acometer transiciones profundas que 

nos permitan hacer frente a los grandes desafíos que enfrenta la humanidad, en un mundo 

crecientemente interdependiente y complejo, para lograr sociedades más justas y 

sostenibles en las que los derechos humanos estén garantizados para todas las personas. 

Un camino trazado por la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible, como el marco para 

la acción más ambicioso del que se ha dotado España y el conjunto de la comunidad 

internacional y que debe encaminarnos hacia un futuro basado en la protección de 

nuestro planeta y en la garantía de una vida digna para todas las personas, 

asegurando no dejar a nadie atrás2. 

Tal y como establece la Resolución 70/1 de la Asamblea General de Naciones 

Unidas “Transformar nuestro mundo: la Agenda 2030 para el Desarrollo 

Sostenible’’3, por la que se aprueba la agenda para el desarrollo después del 2015, la 

coordinación de la implementación de la Agenda 2030 requiere de la participación de 

múltiples actores, no sólo la Administración General del Estado, sino también de las 

Comunidades Autónomas y Entidades Locales, sindicatos, ONG, universidades y del 

sector privado4. 

                                                           

1Directrices Generales de la Estrategia de Desarrollo Sostenible 2030. Disponible en el 

siguiente enlace: https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Directrices_EDS.pdf  

2Plan de acción para la implementación de la Agenda 2030. Hacia una Estrategia Española 

de Desarrollo Sostenible. Disponible en el siguiente enlace: 

https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Plan_de_Accion_para_la_Implementacio

n_de_la_Agenda_2030.pdf  

3 Resolución aprobada por la Asamblea General el 25 de septiembre de 2015. Transformar 

nuestro mundo: la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible. Disponible en el siguiente 

enlace: https://unctad.org/system/files/official-document/ares70d1_es.pdf  

4Las empresas españolas ante la Agenda 2030. Análisis, propuestas, alianzas y buenas 

prácticas. Disponible en el siguiente enlace: https://www.pactomundial.org/wp-

https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Directrices_EDS.pdf
https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Plan_de_Accion_para_la_Implementacion_de_la_Agenda_2030.pdf
https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Plan_de_Accion_para_la_Implementacion_de_la_Agenda_2030.pdf
https://unctad.org/system/files/official-document/ares70d1_es.pdf
https://www.pactomundial.org/wp-content/uploads/2018/07/Las-empresas-espa%C3%B1olas-ante-la-Agenda-2030_def_p.pdf
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La Agenda 2030 pretende avanzar hacia sociedades con un crecimiento 

económico inclusivo y mayor cohesión y justicia social, en paz y con un horizonte 

medioambiental sostenible. Explica cómo ha de procederse en 17 objetivos de desarrollo 

sostenible (ODS), que cubren todas las políticas públicas domésticas, la acción exterior y 

la cooperación para el desarrollo. Los ODS son universales, se aplican por igual a 

países desarrollados y en vías de desarrollo, abordan las raíces de la pobreza, la 

desigualdad y la degradación del planeta, y pretenden ser profundamente 

transformadores5. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lista de los 17 ODS.  

Fuente: Naciones Unidas. Objetivos de Desarrollo Sostenible. 

 

                                                           
content/uploads/2018/07/Las-empresas-espa%C3%B1olas-ante-la-Agenda-

2030_def_p.pdf  

5Ministerio de Asuntos Exteriores, Unión Europea y Cooperación. Para más información 

véase: 

http://www.exteriores.gob.es/portal/es/politicaexteriorcooperacion/agenda2030/Paginas/

Inicio.aspx  

https://www.pactomundial.org/wp-content/uploads/2018/07/Las-empresas-espa%C3%B1olas-ante-la-Agenda-2030_def_p.pdf
https://www.pactomundial.org/wp-content/uploads/2018/07/Las-empresas-espa%C3%B1olas-ante-la-Agenda-2030_def_p.pdf
http://www.exteriores.gob.es/portal/es/politicaexteriorcooperacion/agenda2030/Paginas/Inicio.aspx
http://www.exteriores.gob.es/portal/es/politicaexteriorcooperacion/agenda2030/Paginas/Inicio.aspx
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Naciones Unidas apuesta así, por empezar a concebir a las empresas6 no 

solamente como actores que generen riqueza, sino también desarrollo a nivel 

mundial. 

Para ello, hay que superar la barrera del respeto o ‘’no harm’’; es decir, no basta 

con que las empresas no causen impactos negativos en sus grupos de interés y en la 

sociedad en su conjunto, sino que deben empezar a actuar como agentes de 

desarrollo, causando impactos positivos que cambien la forma de hacer negocios y 

mejoren el bienestar del conjunto de la sociedad. 

Es aquí donde los Objetivos de Desarrollo Sostenible juegan un papel esencial, 

proporcionando a las empresas un marco universal y coherente para guiar sus 

contribuciones al desarrollo sostenible y crear valor compartido. Las empresas, según 

su sector y modelo de negocio deben identificar sobre qué objetivos y metas tienen 

capacidad de influencia y empezar a realizar actividades y operaciones para 

contribuir al desarrollo sostenible, a nivel local e internacional. 

En resumen, se trata de que no es suficiente con “no cometer impactos negativos” 

siguiendo las pautas de los 10 Principios. Se trata de que las empresas asuman como 

suyos tanto los 10 Principios, como los 17 ODS, ambos marcos transversales en 

temáticas y en el fin que persiguen. Solo de esta forma conseguiremos un mundo donde 

las empresas actúen de forma responsable y generen desarrollo sostenible. 

 

 

 

 

 

                                                           
6Contribución de las empresas españolas a los ODS. Disponible en el siguiente enlace: 

https://revertia.com/es/contribucion-de-las-empresas-espanolas-a-los-ods/  

https://revertia.com/es/contribucion-de-las-empresas-espanolas-a-los-ods/
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La misión del Pacto Mundial: 10 Principios + 17 ODS 

Fuente: Pacto Mundial. Red Española.  
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VI.1.1. Regulación de la Agenda 2030. 

El cumplimiento de la Agenda 2030 se encuentra regulado en la Resolución7 de 

12 de febrero de 2021, de la Dirección General de Políticas Palanca para el 

Cumplimiento de la Agenda 2030, por la que se publica el Convenio marco entre la 

Secretaría de Estado para la Agenda 2030 y la Federación Española de Municipios 

y Provincias, para la puesta en marcha y desarrollo de actuaciones dirigidas a la 

localización e implementación de los Objetivos de Desarrollo Sostenible de la 

Agenda 2030 en el ámbito local. 

La Dirección General de Políticas Palanca para el Cumplimiento de la 

Agenda 2030 es el órgano directivo de la Secretaría de Estado para la Agenda 2030 del 

Ministerio de Derechos Sociales y Agenda 2030, que se encarga de la prestación apoyo 

técnico a la Secretaría de Estado en sus funciones, así como de evaluar las políticas 

palanca y su impacto. 

 

VI.1.2. Cumplimiento de los Objetivos de Desarrollo Sostenible 2030. 

El Informe de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS)8, de periodicidad 

anual, proporciona un panorama general de los esfuerzos realizados hasta la fecha para 

su aplicación en todo el mundo, subrayando las esferas de progreso y las esferas en las 

que se deben tomar más medidas para garantizar que nadie se quede atrás. 

Dicho informe presenta una descripción general del progreso hacia los ODS 

antes de que comenzara la pandemia, pero también analiza algunos de los 

                                                           
7Resolución de 12 de febrero de 2021, de la Dirección General de Políticas Palanca para 

el Cumplimiento de la Agenda 2030, por la que se publica el Convenio marco entre la 

Secretaría de Estado para la Agenda 2030 y la Federación Española de Municipios y 

Provincias, para la puesta en marcha y desarrollo de actuaciones dirigidas a la localización 

e implementación de los Objetivos de Desarrollo Sostenible de la Agenda 2030 en el 

ámbito local (BOE núm. 43, de 19 de febrero de 2021). 

8Informe de los Objetivos de Desarrollo Sostenible 2020. Naciones Unidas. Disponible 

en el siguiente enlace: https://unstats.un.org/sdgs/report/2020/The-Sustainable-

Development-Goals-Report-2020_Spanish.pdf  

https://unstats.un.org/sdgs/report/2020/The-Sustainable-Development-Goals-Report-2020_Spanish.pdf
https://unstats.un.org/sdgs/report/2020/The-Sustainable-Development-Goals-Report-2020_Spanish.pdf
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devastadores impactos iniciales del COVID-19 en Objetivos y metas específicos. El 

informe fue preparado por el Departamento de Asuntos Económicos y Sociales de las 

Naciones Unidas en colaboración con más de 200 expertos de más de 40 agencias 

internacionales, utilizando los últimos datos y estimaciones disponibles. 

 

VI.1.3. Contribución de las empresas españolas a la Estrategia de Desarrollo 

Sostenible 20309. 

Una vez analizada la implementación de la Agenda 2030, en el siguiente apartado 

se van a desarrollar los principales beneficios y obstáculos que tienen las empresas 

para contribuir a los ODS y se analizan sus principales peticiones y compromisos 

respecto a la Estrategia de Desarrollo Sostenible: retos a abordar, medidas que debería 

contener, etc. Por último, se tratan aspectos relativos a la crisis de la COVID-19 en el 

sector empresarial que, sin duda, ejercerán gran influencia en esta Estrategia. 

 

a) Beneficios y obstáculos para contribuir a los ODS. 

Antes de analizar las principales peticiones del sector empresarial a la futura 

Estrategia de Desarrollo Sostenible, es conveniente contextualizar qué supone para las 

empresas la contribución al marco de la Agenda 2030. Por ello, a continuación, se 

exponen las principales razones por las que las empresas integran la Agenda 2030 

dentro de su estrategia corporativa, así como los retos que encuentran en este 

camino, es decir, los beneficios y obstáculos que han identificado a la hora de 

contribuir al marco de Naciones Unidas. 

En cuanto a los BENEFICIOS: 

                                                           
9Contribución de las Empresas Españolas a la Estrategia de Desarrollo Sostenible 2030. 

Una Consulta Integral. Pacto Mundial Red Española (noviembre 2020). Disponible en el 

siguiente enlace: 

https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Consulta_empresarial_Pacto_Mundial.p

df  

https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Consulta_empresarial_Pacto_Mundial.pdf
https://www.agenda2030.gob.es/recursos/docs/Consulta_empresarial_Pacto_Mundial.pdf
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1. Mejorar la reputación e imagen de la empresa. 

2. Mejorar la gestión interna de la sostenibilidad / responsabilidad social 

corporativa. 

3. Mejorar la relación con grupos de interés (empleados/as, clientes, 

proveedores). 

4. Adaptarse y adelantarse a normativas relacionadas con la sostenibilidad.  

5. Satisfacer a consumidores responsables. 

6. Encontrar nuevas oportunidades de negocio o nuevos segmentos de mercado. 

7. Conseguir una mayor aceptación por parte de las comunidades en las que está 

presente la empresa. 

8. Comunicar en un lenguaje común con gobiernos y sociedad civil las 

contribuciones al desarrollo sostenible. 

9. Atraer inversores responsables.  

Respecto a los OBSTÁCULOS:  

1. Falta de recursos internos. 

2. Falta de incentivos para contribuir a los ODS. 

3. Ausencia de herramientas y recursos que faciliten la contribución a los ODS. 

4. Falta de conocimiento sobre la materia en la empresa.  

5. No es una prioridad dentro de la empresa. 

6. Compromiso insuficiente por parte de la alta dirección.  
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b) Aportaciones a la Estrategia de Desarrollo Sostenible 2030. 

Una vez conocidos los beneficios y obstáculos que encuentran las empresas para 

contribuir a la Agenda 2030, en este apartado se analizan las peticiones que hace el 

sector empresarial a esta Estrategia de Desarrollo Sostenible, es decir, los retos a 

abordar en esta Estrategia, las medidas que debería contener, así como los 

compromisos que podrían impulsarse desde el sector empresarial para contribuir a 

la misma. 

En cuanto a los RETOS: 

1. Priorizar la lucha contra el cambio climático. 

2. Combatir la corrupción. 

3. Incidir en modelos de consumo más sostenibles. 

4. Fomentar la igualdad de género y las políticas de conciliación de la vida 

laboral y familiar. 

5. Aumentar el apoyo a los colectivos más vulnerables para reforzar la cohesión 

social. 

6. Repensar la educación para todos los niveles de la vida. 

7. Hacer más sostenibles los sistemas productivos. 

8. Desafíos relacionados con la salud. 

9. Generar empleo de calidad aprovechando, entre otros, las oportunidades que 

ofrece la transición ecológica. 

10.  Ampliar y favorecer el acceso a las nuevas tecnologías para aprovechar las 

oportunidades de la digitalización de la economía. 

11. La pérdida de biodiversidad, combatir la desertificación y optimizar los 

recursos híbridos. 
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12. Favorecer el diálogo y la colaboración público-privada y reducir los 

conflictos. 

Respecto a las MEDIDAS: 

1. Promover incentivos para las empresas que contribuyan a los ODS. 

2. Medidas concretas para impulsar la implementación de los ODS por parte de 

las pymes. 

3. Mejorar el acceso a recursos y herramientas que faciliten a las empresas 

contribuir a los ODS. 

4. Promover la sensibilización y formación en ODS entre las empresas y sus 

empleados/as. 

5. Fomentar la inversión o las finanzas sostenibles. 

6. Promover los espacios de diálogo y colaboración entre el sector privado y la 

administración pública, la sociedad civil, la comunidad científica y 

académica.  

7. Promocionar los Diez Principios del Pacto Mundial o la Agenda 2030 como 

marcos de gestión para guiar a las empresas hacia modelos de negocio más 

sostenibles y resilientes. 

8. Medidas para incentivar el establecimiento de objetivos públicos, medibles y 

con límite de tiempo en ODS entre las empresas. 

9. Integrar la dimensión empresarial en políticas y normativas que afecten a 

ámbitos concretos de los 17 ODS. 

10. Medidas para fortalecer el respeto a los derechos humanos por parte de las 

empresas. 

Para finalizar, las ACCIONES a impulsar entre las empresas: 

1. Incorporar los ODS en la estrategia de la compañía. 
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2. Formar alianzas con otras empresas, organismos públicos, ONG u otros 

actores para realizar iniciativas o proyectos conjuntos que contribuyan a la 

Agenda 2030. 

3. Realizar acciones para sensibilizar o formar en ODS a los grupos de interés 

(empleados/as, clientes, proveedores, etc.) o para el conjunto de la población. 

4. Impulsar innovaciones y tecnologías que impacte positivamente sobre los 

ODS.  

5. Desarrollar nuevos productos y servicios bajo criterios de sostenibilidad o 

reorientar algunos de ellos. 

6. Gestionar la cadena de suministro (proveedores) bajo criterios de 

sostenibilidad. 

7. Compartir conocimientos y datos propios para el desarrollo de soluciones y 

proyectos conjuntos. 

8. Dotar de mayores recursos a la estrategia de sostenibilidad de la compañía o 

crear un área de sostenibilidad. 

9. Establecer objetivos que sean públicos, medibles y con límite de tiempo en 

áreas como el cambio climático, la igualdad de género u otros ámbitos 

relacionados con los ODS. 

10. Movilizar la financiación privada al logro de los ODS. 

 

c) La COVID-19 y los ODS. 

Actualmente, uno de los grandes retos del sector empresarial español es hacer 

frente a la crisis provocada por la COVID-19. La Estrategia de Desarrollo Sostenible 

deberá tener en cuenta este escenario, fomentando la resiliencia entre las empresas para 

lograr recuperarse de esta situación, así como para estar mejor preparadas ante posibles 

futuras crisis. 
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Se necesita más que nunca el desarrollo sostenible, pero en la práctica ha 

habido un retroceso, también se parte de que las pymes están actualmente en peor 

situación económica. La teoría común es que es el momento de hacer de la crisis una 

oportunidad. Hay que ayudar con incentivos y que esos incentivos vayan dirigidos a la 

Agenda 2030, pero no hay consenso sobre si los criterios de sostenibilidad que se pueden 

aplicar a las medidas de recuperación han de ser o no excluyentes. 

Asimismo, la Agenda 2030 puede marcar la diferencia respecto a una 

recuperación adecuada, pero es un trabajo que se ha de empujar desde todos los ámbitos, 

no solo el empresarial, también desde la administración pública y desde la sociedad civil. 

La Agenda 2030 es el mejor modelo de negocio para salir de la crisis. De 

hecho, al integrar la sostenibilidad en las organizaciones se reduce el impacto de la 

crisis a nivel económico. Además, prevén que la Agenda 2030 permitirá a las 

empresas acceder a nuevos segmentos de mercado clave en el medio y corto plazo. 

 

VI.2. Economía Circular. 

En su Agenda 2030, las Naciones Unidas establecen un marco de referencia sobre 

Desarrollo Sostenible a nivel mundial, pero ¿tiene relación con lo que conocemos como 

economía circular?10 

La economía circular se basa en 3 principios clave: 

1) Preservar y mejorar el capital natural: controlando existencias finitas y 

equilibrando los flujos de recursos renovables. 

2) Optimizar el uso de los recursos: rotando productos, componentes y materiales 

con la máxima utilidad en todo momento, tanto en los ciclos técnicos como en los 

biológicos. 

                                                           
10Vid. Ricardo Estévez, ¿Tiene relación la Agenda 2030 con la economía circular?, en 

ECO Inteligencia, 06 de marzo de 2020. Disponible en el siguiente enlace: 

https://www.ecointeligencia.com/2020/03/agenda-2030-economia-circular/  

https://www.ecointeligencia.com/2020/03/agenda-2030-economia-circular/
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3) Fomentar la eficacia del sistema: revelando y eliminando externalidades 

negativas. 

Con todo ello, se alcanza la conclusión de que la transición hacia un modelo 

económico más circular está completamente alineada con la Agenda 2030 de las Naciones 

Unidas. 

De hecho, la economía circular es una palanca clave para alcanzar los 

siguientes Objetivos de Desarrollo Sostenible de la ONU: 

● ODS 7 – Energía asequible y no contaminante. 

Las dos principales metas que se buscan con el establecimiento de este ODS son 

las siguientes: 

a) Aumentar considerablemente la proporción de energías renovables en el conjunto 

de fuentes energéticas. 

b) Duplicar la tasa mundial de mejora de la eficiencia energética. 

La transición a un modelo económico circular ayudará a alcanzar las metas del 

ODS 7, ya que los contaminantes combustibles fósiles serán sustituidos en la producción 

energética por nuevos recursos y fuentes alternativas de energía. 

● ODS 9 – Industria, innovación e infraestructura. 

Las dos principales metas que se persiguen con el establecimiento de este ODS 

son las siguientes: 

a) Modernizar las infraestructuras y reconvertir la industria para que sea más 

sostenible, utilizando los recursos con mayor eficiencia y promoviendo la 

adopción de tecnologías y procesos industriales limpios y medioambientalmente 

racionales y responsables, logrando que todos los países tomen medidas de 

acuerdo con sus capacidades respectivas. 

b) Aumentar la investigación científica y mejorar la capacidad tecnológica de 

los sectores industriales de todos los países, en particular de los países en 

desarrollo, fomentando la innovación. 
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La economía circular tiene uno de sus focos puestos en el aumento de la 

productividad material, que tendría un impacto directo en la consecución del ODS 9. 

● ODS 12 – Producción y consumo responsables. 

Este ODS se sitúa en el centro de la Economía Circular. Su misión es que 

borremos de nuestra mente y de nuestro vocabulario el concepto de residuo, desecho o 

desperdicio y que lleguemos a pensar únicamente en recursos. 

Para alcanzar dicho objetivo será necesaria una revisión completa de los patrones 

lineales de producción y consumo, en favor de un modelo circular: un nuevo modelo en 

el que todos los productos se diseñan y producen considerando su reutilización, su 

reciclaje, la gestión sostenible y el uso eficiente de los recursos naturales, y la reducción 

de la generación de residuos. 

Además, se debe tener en cuenta que la Estrategia Española de Economía 

Circular, España Circular 203011 sienta las bases para impulsar un nuevo modelo 

de producción y consumo en el que el valor de productos, materiales y recursos se 

mantengan en la economía durante el mayor tiempo posible, en la que se reduzcan 

al mínimo la generación de residuos y se aprovechen con el mayor alcance posible 

los que no se pueden evitar. La Estrategia contribuye así a los esfuerzos de España por 

lograr una economía sostenible, descarbonizada, eficiente en el uso de los recursos y 

competitiva. 

La Estrategia Española de Economía Circular (EEEC) se alinea con los 

objetivos de los dos planes de acción de economía circular de la Unión Europea, “Cerrar 

el círculo: un plan de acción de la UE para la economía circular” de 2015 y “Un nuevo 

Plan de Acción de Economía Circular para una Europa más limpia y competitiva” de 

2020, además de con el Pacto Verde Europeo y la Agenda 2030 para el desarrollo 

sostenible. La Estrategia tiene una visión a largo plazo, España circular 2030, que 

                                                           
11España Circular 2030. Estrategia Española de Economía Circular. Disponible en el 

siguiente enlace: https://www.miteco.gob.es/es/calidad-y-evaluacion-

ambiental/temas/economia-circular/espanacircular2030_def1_tcm30-509532.PDF  

https://www.miteco.gob.es/es/calidad-y-evaluacion-ambiental/temas/economia-circular/espanacircular2030_def1_tcm30-509532.PDF
https://www.miteco.gob.es/es/calidad-y-evaluacion-ambiental/temas/economia-circular/espanacircular2030_def1_tcm30-509532.PDF
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será alcanzada a través de sucesivos planes de acción trienales por desarrollar, que 

permitirán incorporar los ajustes necesarios para culminar la transición en 2030. 

En este contexto, la Estrategia establece unas orientaciones estratégicas a 

modo de decálogo y se marca una serie de objetivos cuantitativos a alcanzar para el 

año 203012: 

a) Reducir en un 30% el consumo nacional de materiales en relación con el PIB, 

tomando como año de referencia el 2010. 

b) Reducir la generación de residuos un 15% respecto de lo generado en 2010. 

c) Reducir la generación residuos de alimentos en toda cadena alimentaria: 50% de 

reducción per cápita a nivel de hogar y consumo minorista y un 20% en las 

cadenas de producción y suministro a partir del año 2020. 

d) Incrementar la reutilización y preparación para la reutilización hasta llegar al 10% 

de los residuos municipales generados. 

e) Mejorar un 10% la eficiencia en el uso del agua. 

f) Reducir la emisión de gases de efecto invernadero por debajo de los 10 millones 

de toneladas de CO2 equivalente. 

La EEEC identifica seis sectores prioritarios de actividad en los que incorporar 

este reto para una España circular: sector de la construcción, agroalimentario, pesquero y 

forestal, industrial, bienes de consumo, turismo y textil y confección. 

Por lo tanto, nuestro sector se encuentra incluido en aquellos calificados como 

“prioritarios” a la hora de incorporar la Economía Circular en su actividad, al 

trabajar la piedra natural como material de construcción y de decoración. 

 

 

                                                           
12Estrategia Española de Economía Circular y Planes de Acción. Ministerio para la 

transición Ecológica y el Reto Demográfico. Disponible en el siguiente enlace: 

https://www.miteco.gob.es/es/calidad-y-evaluacion-ambiental/temas/economia-

circular/estrategia/  

https://www.miteco.gob.es/es/calidad-y-evaluacion-ambiental/temas/economia-circular/estrategia/
https://www.miteco.gob.es/es/calidad-y-evaluacion-ambiental/temas/economia-circular/estrategia/
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VI.2.1. Economía Circular en el sector de la piedra natural.  

El medio ambiente es una de las principales preocupaciones de las empresas 

del sector de la piedra natural en la Comunidad Valenciana con la finalidad de 

conseguir una industria sostenible dentro del mismo. Por ello, se impulsa la Economía 

Circular para garantizar una industria productiva de materias primas minerales que 

garanticen la seguridad de la biodiversidad y que sea compatible con los espacios 

protegidos.  

La Economía Circular es un compromiso con la sociedad que abarca todas las 

actividades del sector: desde la extracción de la piedra, la producción, la 

distribución, el consumo y la reutilización de residuos. Su finalidad es crear un bucle 

productivo cerrado que garantice la seguridad y continuidad del entorno. 

En el sector de la piedra natural se generan dos tipos de residuos: por un lado, la 

roca caliza inutilizable procedente de la extracción de bloques; y, por otro, el casquillo y 

la marmolina que se crea en la industria transformadora. Cada uno de estos residuos va 

destinado a fomentar acciones en favor del ecosistema que nos rodea. Este material puede 

llegar a tener un 99% de carbonato cálcico, esto le aporta un gran nivel de reutilización 

gracias a que es completamente seguro para el medio ambiente. 

En concreto, desde Mármol de Alicante, Asociación de la Comunidad 

Valenciana se invierte un gran esfuerzo en reducir la acumulación de residuos, llevando 

a cabo determinadas actuaciones medioambientes como, por ejemplo, la rehabilitación 

de espacios degradados y su posterior vegetación autóctona, consiguiendo así 

devolver el “verde” a estos terrenos. Del mismo modo, realizan acciones para poder 

desarrollar su uso en otros ámbitos que puedan resultar de interés, además de 

estudios sobre el impacto y resultados. 

El objetivo final es fomentar la sostenibilidad y el desarrollo, convirtiéndose 

así el sector de la piedra natural en una “industria verde”. Es importante que estos 

residuos puedan gestionarse a poca distancia de los centros de producción para reducir 

el transporte y generar seguridad jurídica en la aplicación de las medidas de gestión de 

residuos.  El sector de la piedra natural tiene un fuerte compromiso medioambiental 

y de respeto por el territorio propio, siendo una actividad capaz de generar 
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actuaciones de alto valor ecológico y contribuir a un buen ejemplo de la nueva 

economía ofreciendo una segunda vida a los materiales residuales. 

 

a) El estado actual de la innovación tecnológica en el sector de la piedra 

natural.  

“La complejidad del proceso de innovación tecnológica conduce a que no todas 

las empresas innoven de la misma forma, mientras que unas desarrollan internamente la 

tecnología otras la absorben, unas orientan sus innovaciones a crear nuevos productos y 

otras a mejorar los procesos productivos”13. 

Se hace necesario precisar el patrón de innovación tecnológica del sector de la 

piedra natural. Para ello se utilizan los datos que arroja una encuesta realizada por el 

Centro Tecnológico del Mármol entre más de medio centenar de empresas relacionadas 

con el Centro, que pertenecen a diferentes actividades de la cadena de valor del sector. 

De esta manera se vislumbran las necesidades tecnológicas que el sector tendrá que 

afrontar en el horizonte del próximo trienio. También se determina en este punto la 

capacidad del sector a nivel estratégico y de gestión para rentabilizar al máximo sus 

actividades de innovación tecnológica, ya sea internamente a través de departamentos 

propios o en colaboración con los organismos del sistema de innovación.   

Se denomina patrón de innovación tecnológica al comportamiento seguido por 

las empresas del sector del mármol para introducir cambios de naturaleza tecnológica 

orientados a reducir costes, mejorar la calidad de sus productos u obtener productos 

diferenciados. Para establecer este perfil se han analizado dos aspectos: los procesos 

productivos más sensibles a la realización de actividades de cambio tecnológico y el tipo 

de actividades que desarrollan las empresas para abordar dichos cambios.   

                                                           

13El Sistema Español de Innovación. Diagnóstico y Recomendaciones: Libro Blanco.   
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En lo que se refiere a los procesos productivos más sensibles14, como muestra 

la Figura 1, las actividades de mejora tecnológica se centrarán principalmente en los 

procesos de extracción de bloques, debido al interés por mejorar los rendimientos en 

cantera y a la preocupación por los aspectos medioambientales, y ya en planta en las 

operaciones de aserrado, refuerzo, pulido y secado. Asimismo, en el ámbito de la 

gestión, la planificación y control de la producción y el control de la calidad serán 

también objeto de los procesos de innovación tecnológica.   

 

 

 

Con respecto a los procesos de extracción y transformación del mármol, las vías que desde 

el sector se consideran más relevantes para su mejora competitiva son las siguientes: 

- En el ámbito de la explotación de canteras: la detección de fisuras en nuevos 

afloramientos antes de su explotación. En este sentido cabe destacar que 

actualmente están disponibles técnicas de ultrasonido, georradar y tomografía.   

- En el ámbito del proceso productivo, las necesidades tecnológicas actuales van 

enfocadas hacia el diseño de productos finales basados en piedra natural, pero con 

nuevas prestaciones referentes a habitabilidad, seguridad y eficiencia energética. 

Por otra parte, el desarrollo de nuevos recubrimientos permitirá dotar a los 

productos finales de piedra natural de propiedades estéticas y técnicas novedosas. 

Las necesidades tecnológicas actuales van por tanto encaminadas a la generación 

de una nueva familia de productos que competirán en novedad y calidad con los 

mercados emergentes de venta de productos tradicionales de piedra natural. 

- Fomentar la cultura del diseño en piedra natural, dirigida en gran medida a las 

actividades de restauración de elementos del patrimonio arquitectónico, es otro de 

                                                           
14La sensibilidad de los procesos productivos está determinada en función de la intensidad 

de actuaciones innovadoras previstas por el total de la muestra de empresas sobre cada 

uno de los procesos.   
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los focos en el que las empresas de piedra natural españolas demandan una fuerte 

inversión tecnológica. 

- Cabe destacar asimismo el interés mostrado por las empresas elaboradoras de 

productos de piedra natural para la construcción, en el desarrollo de nuevos 

sistemas de anclaje en fachadas con revestimiento de piedra natural y el análisis 

de los aspectos clave de cada sistema de anclaje. 

El desconocimiento general de los prescriptores y del consumidor acerca de las 

características y prestaciones del mármol redunda en una mala imagen del producto. 

Además, los productos del sector sufren, en algunas de sus aplicaciones, la fuerte 

competencia del sector cerámico que está colocando en el mercado productos que imitan 

a la piedra natural. Por ello, el sector considera de vital importancia mejorar la imagen 

de la piedra entre prescriptores y consumidores para lo que se demanda un 

certificado de producto y se señala la relevancia de abordar acciones orientadas a 

personalizar el producto como, por ejemplo; la inclusión de imagen corporativa en los 

embalajes, la utilización de códigos de barras, la inclusión del nombre de la empresa en 

las losas, etc.   

En el sector de la piedra natural la cultura de la innovación tecnológica no está 

extendida entre las empresas, aunque la innovación se reconoce como un factor 

importante, en ningún caso, es considerada un elemento estratégico y, en consecuencia, 

no se dirige ni gestiona como tal.   

Únicamente se utilizan de forma aislada y esporádica algunas de las herramientas 

vinculadas a esta función (la vigilancia tecnológica y la protección de resultados) y muy 

pocas empresas cuentan con un departamento de I+D o asignan presupuesto para la 

realización de actividades de I+D o innovación. 

El sector incide en la importancia de la incorporación a las empresas de técnicos 

para sistematizar la dirección y gestión de la innovación tecnológica.   

 La utilización de marcos públicos de fomento de la I+D+i por parte de las 

empresas del sector del mármol es globalmente reducida, solamente el 27% de las 

empresas reconocieron utilizar este tipo de ayudas.   
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En lo que respecta al tipo de programa utilizado, cabe destacar que el mecanismo 

más utilizado son los créditos ICO, que financian a través de créditos blandos inversiones 

productivas, incluidas las tecnológicas, pero en ningún caso actividades de I+D+i.   

En relación a los incentivos fiscales por la realización de actividades de I+D+i, 

su utilización es aún menor que la de los programas de fomento, únicamente 

reconocen haberlos aplicado el 14% de las empresas. A la vista del patrón de innovación 

mostrado por el sector y de la escasa sistematización de la gestión tecnológica en las 

empresas de esta industria, no es de extrañar que la utilización de incentivos fiscales sea 

minoritaria, este mecanismo es complejo en su aplicación y se orienta principalmente a 

actividades de investigación y desarrollo.   

Considerando únicamente, las entidades de origen científico tecnológico, se 

observa que las empresas del sector del mármol muestran una actitud favorable 

hacia la utilización de los recursos del sistema de innovación, el 68% de las empresas 

se apoyan en su entorno científico tecnológico para abordar sus procesos de innovación 

tecnológica.   

Por otra parte, con relación al patrón de demanda, se observa que las empresas 

recurren a estos centros para adquirir principalmente información, formación y servicios 

tecnológicos (análisis, ensayos, etc), mientras que la investigación y desarrollo 

tecnológico bajo contrato juega todavía un papel residual. Asimismo, aunque la 

cualificación de los recursos humanos es una de las principales preocupaciones del 

sector, el sistema de innovación no se reconoce como una fuente de personal 

cualificado.                                                    

A modo de conclusión sobre la situación de la innovación en el sector, se pueden 

destacar los siguientes puntos fuertes y débiles: 

Puntos Fuertes 

- La industria del mármol cuenta con una fuerte implantación en España, 

principalmente en las zonas de Murcia, Alicante y Almería.   
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- Aunque la dirección y gestión de la innovación tecnológica no sea una práctica 

sistematizada, sí existe conciencia sectorial acerca de la importancia de la 

innovación tecnológica como fuente de ventajas competitivas. 

- La innovación tecnológica se contempla en los planes de futuro de las empresas 

del sector del mármol que, muestran un patrón de innovación acorde a las 

características de una industria tradicional.   

- Las empresas conocen y utilizan los recursos que ponen a su disposición los 

agentes del sistema de innovación, a los que recurren de forma habitual en busca 

de información, formación y servicios tecnológicos. 

Puntos Débiles 

- Las exportaciones de piedra en bruto siguen siendo demasiado elevadas 

considerando que es en el proceso de transformación donde se obtiene el mayor 

valor añadido; este patrón productivo hace vulnerable al sector ante la amenaza 

de material procedente de países del este, de países en vías de desarrollo o de 

nuevos países industrializados, donde los costes salariales son significativamente 

menores que los europeos. Por tanto, para elevar los niveles de competitividad es 

preciso apostar una estrategia de diferenciación basada en productos de calidad 

altamente tecnológicos. Esta opción requiere de culturas corporativas favorables 

a la asunción y adopción de cambios en sus procesos productivos, comerciales y 

de gestión. 

- Existe un cierto desconocimiento del producto entre sus prescriptores y 

consumidores finales, ello unido a la competencia ejercida por la cerámica en 

determinadas aplicaciones del mármol, redunda en pérdidas en la cuota de 

mercado o levanta barreras de acceso a nuevos nichos de mercado. 

- En general, las empresas trabajan con tecnologías maduras, pero que 

consideran válidas. La incorporación de avances tecnológicos se produce sin 

asumir excesivos riesgos (vía compra y formación) una vez que su uso está 

generalizado o a sugerencia de los proveedores. La formación de operarios y la 

compra de equipos no es una estrategia adecuada para obtener una posición 

competitiva de ventaja, ya que la competencia tendrá las mismas posibilidades de 

acceso a este conocimiento. 
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- La presencia de personal técnico en las empresas es reducida, la ausencia de 

recursos humanos con un nivel técnico adecuado supone una pérdida de opciones 

competitivas y una ralentización del desarrollo tecnológico del sector. Se bloquea 

la relación con el entorno científico tecnológico porque no existen interlocutores 

válidos, y se reacciona con retraso a las necesidades cambiantes del mercado. 

- Aunque existe conciencia sectorial acerca de la importancia de la innovación, no 

se puede hablar de cultura de la innovación tecnológica, en consecuencia, la 

dirección, gestión e incluso realización de estas actividades no está sistematizada 

en las empresas. 

- La utilización de los programas de fomento a la I+D+i es una práctica 

minoritaria entre las empresas, como también lo es y de forma más acentuada, 

la aplicación de incentivos fiscales por la realización de estas actividades. 

 

b) El sector de la piedra natural dentro de la industria sostenible. 

La piedra natural es uno de los materiales constructivos más sostenibles del 

mercado gracias a cualidades propias como la durabilidad, el reciclado, la reutilización, 

el bajo mantenimiento y las características térmicas. A continuación, procedemos a 

describir cada una de éstas cualidades. 

Durabilidad: 

La durabilidad de la piedra natural se ha demostrado en construcciones como 

acueductos romanos, murallas, iglesias, catedrales que llevan siglos en pie. Se trata de 

un material de gran resistencia y dureza que apenas necesita mantenimiento. 

Reciclable: 

La piedra natural es un material totalmente reciclable. Sus principales 

aplicaciones son la fabricación de gravas, así como su contribución en productos 

prefabricados de cemento como los terrazos o las tejas de hormigón. Además, al tratarse 

de un material inerte puede emplearse en rellenos para puentes o puertos marítimos, por 

ejemplo. 

Reutilizable: 
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La piedra natural puede reutilizarse en nuevas construcciones procedente de 

anteriores que hayan quedado obsoletas debido a su alta durabilidad. Un ejemplo es 

la reutilización del pavimento de adoquines. En este caso, los adoquines existentes en las 

calzadas se desmontan y se acopia para su reutilización en obra. Estos adoquines se cortan 

por la mitad para poderlos reutilizar como pavimento “nuevo”. 

Bajo mantenimiento: 

Todo material de construcción necesita un mínimo de mantenimiento. Este 

mantenimiento consiste básicamente en limpieza, reparaciones menores y reposición de 

elementos que por el uso continuo y las condiciones climáticas se hayan deteriorado. La 

piedra natural, en general, por su larga vida útil y dureza necesita poco 

mantenimiento y reparaciones, además de pocas reposiciones. 

Características térmicas: 

La piedra natural es un material con buena inercia térmica, ya que tiene la 

capacidad de retener el calor e ir liberándolo progresivamente. Esta característica 

contribuye a mantener temperaturas más o menos constantes en espacios interiores, 

es decir, con fluctuaciones reducidas, con lo que ayuda a lograr el confort térmico de los 

ambientes interiores sin el uso de equipos térmicos. 

En este sentido, la piedra natural aumenta el confort térmico de las viviendas si se 

instala en una fachada ventilada. Este sistema, que elimina los puentes térmicos gracias a 

la continuidad del aislamiento, reduce la pérdida de calor en invierno y la entrada de calor 

en verano. Es la mejor manera de optimizar el ahorro de consumo energético en 

calefacción y aire acondicionado. A mayores, la reducción en el uso de energía disminuye 

de forma directa las emisiones de CO2 a la atmósfera. 

 

VI.3. Guía de Marketing Digital. 

Las técnicas de promoción y venta online se han convertido en una de las 

herramientas más frecuentes para adaptar y actualizar a las empresas, en un contexto 

dominado por la transformación digital. Una situación de la que cualquier sector es 
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partícipe, incluidos los más tradicionales, como es el caso de la piedra natural. Por ello, 

en el presente apartado del estudio se desarrolla un guía teórica-práctica sobre las 

claves, beneficios, estrategias, y acciones que el marketing online puede ofrecer a 

rasgos generales. Un conocimiento base que las empresas asociadas podrán aprovechar 

a nivel nacional, y que sirve de preámbulo para los próximos puntos, en los que las 

estrategias y acciones recomendadas estarán dirigidas a la internacionalización de las 

organizaciones. 

VI.3.1. ¿Qué es el marketing digital? 

Antes de poder entrar en materia, es importante definir algunos conceptos. El 

primero de ellos es el propio Marketing Digital, también conocido como 

Mercadotecnia Digital, es el conjunto de actividades que una empresa (o persona) 

ejecuta en línea con el objetivo de atraer nuevos negocios, crear relaciones y/o 

desarrollar una identidad de marca.  

 

VI.3.2. Glosario de términos del Marketing Digital. 

A continuación, se desglosan algunos de los conceptos claves para comprender 

el espectro que abarca el Marketing Online: 

● Content Management System (CMS): 

El CMS, o sistema de gestión de contenidos es una herramienta necesaria para 

aquellas empresas que cuentan con una página web — como un blog, tienda online — 

para administrarla, organizarla y tener control total de las publicaciones y contenidos de 

la misma. Un CMS permite automatizar múltiples tareas, para optimizar tiempos y 

rentabilizar inversiones. Los beneficios principales son: 

- Desarrollar una página web y mantenerla actualizada; 

- Añadir nuevos contenidos cuando es necesario; 

- Aplicar técnicas de optimización SEO; 
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- Optimización de imágenes, palabras clave y más — para generar más tráfico 

orgánico; 

- Crear varios proyectos con diferentes objetivos — como un blog y una tienda 

virtual al mismo tiempo; 

- Aumentar la velocidad de carga de la página; y, 

- Abaratar costos por la actualización y el mantenimiento de la web, entre otras. 

Todo esto contribuye y favorece a la experiencia del usuario, al mismo tiempo que 

facilita varios recursos para la efectividad de tus estrategias. 

WordPress es la plataforma que lidera el mercado de CMS a nivel mundial, pero 

también están Drupal, Joomla, Blogger (de Google), Wix y otros. 

● Customer Relationship Management (CRM): 

El enfoque de las empresas, sobre todo, desde la creciente popularidad del 

Marketing 3.0, es el mejorar su relación y servicio con el cliente. El CRM o gestión de 

relación con el cliente, es un software diseñado para administrar y controlar aquellos 

aspectos relacionados con el contacto con los clientes potenciales para asegurar su 

satisfacción y, a su vez, estimular la fidelización. Sus beneficios principales son: 

- Permite ahorrar mucho tiempo al administrar los datos de contacto; 

- Brinda una atención personalizada a cada uno de tus clientes; 

- Se puede manejar desde cualquier parte del mundo; y, 

- Ofrece datos específicos para crear soluciones a la medida de las necesidades 

del cliente. 

● Costo de Adquisición de Clientes (CAC): 

El CAC, o Costo de Adquisición de Clientes, es un dato numérico que indica el 

dinero que tiene que invertir una empresa para conseguir un nuevo cliente. Este dato, está 

presente en casi cualquier área del equipo de marketing de una empresa. Ya que, desde 
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que un usuario entra por el embudo, se nutre y ejecuta la compra, se van acumulando 

costos para que esto sea posible. 

● Segmentación: 

Cuando hablamos de la segmentación en el Marketing Digital, nos referimos a 

una de las herramientas más importantes y eficientes que se encuentran disponibles para 

divulgar un mensaje hacia una porción de la audiencia que tiene características muy 

específicas. 

La segmentación permite personalizar las campañas y brinda un enfoque para 

impactar a aquellos consumidores potenciales que se parecen a la marca. 

● Experiencia del usuario: 

El poder de consumo del usuario se encuentra en una tendencia creciente, tanto en 

cuanto al contenido como a las interacciones que hacen con las marcas. Por eso es que el 

concepto ha sido tan relevante en las estrategias de las empresas. Desde el rendimiento, 

hasta el diseño visual, las páginas web tienen que ser estructuradas para crear una 

experiencia de navegación agradable, que retenga al usuario por más tiempo. De hecho, 

un informe de TopTotal aportó el dato de que un 88% de los visitantes no volvería a 

interactuar con un sitio web luego de una mala experiencia de navegación. 

Es decir, si las páginas se demoran mucho en cargar o polucionan la pantalla con 

anuncios spam, estarás perdiendo oportunidades reales de convertir a tus usuarios en 

oportunidades de negocio. 

La experiencia del usuario está directamente relacionada a factores como: 

- Interactividad de las páginas; 

- Arquitectura de la información; 

- Velocidad de carga de las páginas; 

- Diseño web; 

- Diversidad de recursos del gestor de contenido (CMS); y,  
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- Elección de un buen servicio de hosting. 

● Conversión: 

Conversión es el término usado para representar el proceso de atraer usuarios a tu 

base de contactos y hacerlos llegar hasta el fondo del embudo de ventas. 

El objetivo de la optimización de conversión es descubrir dónde las conversiones 

no están siendo aprovechadas correctamente dentro de un blog o sitio web. Y la mejor 

manera de hacerlo es analizar datos y realizar pruebas que indiquen puntos de mejora. 

● Buyer Persona: 

A diferencia de las estrategias tradicionales, el Marketing Digital trabaja con el 

concepto de personas, que son perfiles semificticios, basados en sus consumidores reales, 

y que representan a su comprador ideal. Así, se logra crear acciones más segmentadas y 

direccionadas a las personas correctas, ahorrando tiempo y dinero. 

● Lead: 

Es un concepto que se basa en la oportunidad de negocio asociada a las personas 

u empresas. Por tanto, un lead es un cliente potencial, que ha podido ser captado a través 

de diferentes canales, como es el caso de los boletines de noticia de las empresas, también 

conocidos como newsletters.  

● CTR (Click Through Rate): 

Es una métrica esencial en el Marketing Online, independientemente de si la 

estrategia que hace la empresa es orgánica o enfocada en anuncios pagos. El CTR 

representa la tasa de clics de una página según el número de usuarios que la vieron en su 

pantalla. En última instancia, se calcula de la siguiente manera: Número de clics / Número 

de visualizaciones (impresiones) X 100 = CTR (en porcentaje). 

Las principales situaciones en las que el CTR se hace relevante son: 

- Resultados orgánicos en buscadores: determina el porcentaje de usuarios que 

hicieron clic en algún contenido de la SERP (página de resultados) de la lista 
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de clasificación orgánica de un buscador. El CTR orgánico puede ser 

aumentado con optimizaciones de títulos, meta descripciones y rich snippets 

(fragmentos enriquecidos); 

- Enlaces patrocinados de anuncios en buscadores: son las opciones que 

aparecen en Google con la etiqueta «Anuncio» cuando el usuario escribe 

determinadas palabras clave. El CTR pago se puede optimizar con cambios 

en el copywriting del anuncio y el título, además de mejoras en la 

segmentación de usuarios que lo van a ver. 

● Embudo de ventas: 

Este concepto representa las etapas por las que un usuario pasa antes de 

convertirse en cliente de una empresa. El embudo de ventas suele ser fragmentado en tres 

etapas: 

- Atracción: en este momento el usuario comienza a reflexionar sobre el 

problema que tiene y comienza a buscar información en Internet para aclarar 

sus dudas; 

- Consideración: aquí el potencial cliente ya sabe qué problema tiene, pero 

quiere encontrar la mejor solución para resolverlo y todavía no sabe si esta 

será un producto o servicio; 

- Decisión: en esta etapa la solución ya está definida y le toca al usuario elegir 

cuál empresa será la que le entregue el mejor producto o servicio para su 

necesidad. 

● SEO: 

SEO (Search Engine Optimization) es la optimización del sitio web para que sea 

entendido por los buscadores. Son acciones que contribuyen para mejorar el potencial de 

posicionamiento de tus páginas y contenidos, ayudándote a cumplir los principales 

requisitos de las plataformas de búsqueda como Google y Bing. 

● SEM: 
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El SEM o Search Engine Marketing se define como el conjunto de herramientas 

del marketing digital que sirven para organizar campañas y publicar anuncios pagos en 

los buscadores. Aquí el anunciante debe pagar una cantidad de dinero por cada clic, 

impresión o porcentaje de impresiones que se generan en un clic. 

● CTA: 

Los Calls to Action o CTA, son los botones o llamadas que llevan a la acción que 

los usuarios deben cumplir al visitar una página, para que sigan en el flujo de tu embudo 

de ventas y lleguen al momento de compra preparados para el consumo. 

● Engagement: 

El engagement en el Marketing Online se puede traducir como el nivel de 

identificación y conexión emocional que tienen los clientes y prospectos con algún 

producto o servicio. 

Se puede medir de acuerdo a los momentos o lugares donde existe una interacción 

entre los usuarios y la empresa.  

● KPI’S: 

Los Indicadores Clave de Desempeño (KPI por sus siglas en inglés) son métricas 

que miden el desempeño en relación a resultados deseados. Todos los KPI son métricas, 

pero no todas las métricas son KPIs. Se puede identificar una métrica como un KPI si se 

relaciona de forma directa a un objetivo estratégico, si es procesable y si es parte de una 

evaluación multidimensional del desempeño de una organización. 

● ROI: 

El retorno de inversión o Return of Investment es una fórmula matemática que 

ayuda a visualizar la rentabilidad que puede provocarse luego de una acción, estrategia, 

campaña o cualquier inversión de recursos o dinero que se realice. 
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VI.3.3. Las ventajas del Marketing Digital. 

El Marketing Digital es una estrategia imprescindible para las marcas por la 

gran oportunidad de crecimiento, posicionamiento y ventas o captación de clientes 

que representan. Los clientes potenciales, o al menos su gran mayoría, están 

constantemente conectados a internet desde el ordenador y, en los últimos años, también 

a través de sus teléfonos móviles o tablets. 

Este contexto ha propiciado un amplio abanico de ventajas del Marketing 

Digital, entre las que destacan: 

● Costes asequibles. El marketing online es accesible en términos de 

presupuesto, sobre todo si se los compara con los canales de marketing 

tradicionales como, por ejemplo, la televisión, la radio o la prensa.  

● Mayor capacidad de control, optimización y corrección de las campañas 

debido a la recogida y posibilidad de consulta en tiempo real de los resultados 

obtenidos, además, de manera exacta.  

● Gran flexibilidad y dinamismo. Con la posibilidad de realizar tests y cambios 

sobre la marcha en función de los resultados obtenidos y el comportamiento de 

los usuarios respecto a una campaña. 

● Permite una segmentación muy específica, personalizada y precisa. En una 

campaña de marketing online, la empresa puede segmentar sus campañas 

teniendo en cuenta los datos sociodemográficos y psicológicos de los usuarios, 

así como según su comportamiento en internet.  

● Permite una medición exacta de la campaña. Resultados obtenidos, 

beneficios, retorno de la inversión (ROI), etc. 
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VI.3.4. ¿Cómo hacer un plan de marketing digital? 

Antes de crear una estrategia de Marketing Digital, es necesario comenzar 

estableciendo objetivos, cuyo cumplimiento se logrará a través de la ejecución de 

acciones enlazadas de forma coherente.  

Al intentar prever los posibles escenarios y documentar un cronograma de 

acciones, se plantea el hecho de crear un plan de marketing, en el que todas las fuentes 

de información posibles son utilizadas. Por ejemplo, si una empresa del sector de la 

piedra natural en la Comunidad Valenciana desea generar más ventas, un objetivo de 

marketing puede ser un aumento porcentual de la cantidad de posibles clientes 

potenciales, identificados por la marca. 

A partir de eso, considerando al buyer persona, los recursos disponibles y el 

escenario en que el negocio pudiese encontrarse, es posible establecer un plan de 

Marketing Digital para hacer que ese objetivo se cumpla. Un resultado que se puede 

obtener a través de los siguientes pasos: 

Paso 1 – Objetivos ¿Qué queremos conseguir? 

Paso 2 - Estrategias ¿Qué camino vamos a tomar? 

Paso 3 - Acciones ¿Cómo lo vamos a conseguir? 

Paso 4 - Elección de los canales ¿Dónde vamos a tener presencia? 

Paso 5 - Planificación específica por cada canal social. 

Paso 6 - Establecimiento y Medición de las KPIs. 

Paso 7 - Elección de herramientas a utilizar para la gestión y la medición. 

Paso 8 - Selección del Personal necesario. 

Paso 9 - Protocolo de actuación para casos de crisis de reputación. 

Paso 10 – Determinar el presupuesto necesario. 
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1. Definición de los objetivos: 

Al definir un plan, es importante cubrir diferentes tipos de objetivos, esto se debe 

a que en múltiples ocasiones los fines más grandes dependen del cumplimiento de varias 

pequeñas metas. De esta forma, definimos dos tipos de objetivos: los principales y los 

secundarios. 

Además de la complejidad, el plazo también es relevante. Por lo tanto, una buena 

planificación contempla objetivos de corto, mediano y largo plazo, siendo este el primer 

paso de un plan de marketing. Equivocarse en la definición de los objetivos puede suponer 

el fracaso de la ejecución de las acciones y del proyecto en sí mismo de marketing digital.  

Es importante que los objetivos se formulen bajo el criterio SMART: 

a. Específicos (Specific): Claros sobre qué, dónde, cuándo y cómo se llevarán 

a cabo. 

b. Medibles (Measurable): Que sea posible cuantificarlos. 

c. Realizables (Achievable): Que sea posible lograrlos (con los recursos y las 

capacidades disponibles). 

d. Realistas (Realistic): Que sea viable alcanzarlos. 

e. Limitados en tiempo (Time bound): Establecer el periodo de tiempo en el 

que se deben completar. 

2. Estrategias: 

Las estrategias fijan el camino a seguir para cumplir con éxito los objetivos. Cada 

objetivo tendrá varias estrategias que se complementarán para alcanzarlo. Algunas de las 

estrategias más efectivas son: 

● Inbound Marketing: 

El Inbound Marketing es sinónimo de marketing de atracción, siendo una de las 

principales estrellas de la transformación digital. Al crear una estrategia de Inbound, el 
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objetivo es ser encontrado por las personas, empresas, o cualquiera que sea el público 

objetivo.  

En el Inbound Marketing, las empresas buscan entender las dolencias y problemas 

de los consumidores para, en seguida, establecer un canal de comunicación con ellos, con 

la intención de ofrecer una solución a sus anhelos y necesidades. 

Actualmente, existen múltiples herramientas para hacer búsquedas, descubrir 

intereses del público y publicar materiales que los satisfagan. Cuando eso se pone en 

práctica continuamente, se crea una audiencia propia, generando un canal de 

comunicación constante con ella. En otras palabras, la empresa conversa con su audiencia, 

no solamente envía mensajes. 

● Marketing de contenidos: 

Los consumidores están diariamente buscando soluciones en internet, y, la 

mayoría de las veces, esa trayectoria comienza por los motores de búsqueda. El Marketing 

de Contenidos tiene como objetivo, posicionar a la marca en el lugar y momento adecuado 

de la jornada de compra para ofrecer las mejores soluciones. Por tanto, el Marketing de 

Contenidos es el proceso estratégico de publicar materiales e información relevante y 

valiosa, con el fin de atraer, convertir y encantar a la audiencia. Existen algunos métodos 

estandarizados para ello, tal como lo es un blog corporativo, el sitio de la empresa y los 

perfiles en redes sociales. 

● Marketing en redes sociales: 

Estar presente en los medios sociales es un punto primordial para la elección de 

una marca por parte de los consumidores, que es, identificarse con las empresas, más que 

con el producto y del servicio, con los valores y el ideal detrás de ellas. Los medios 

sociales son, como el propio nombre lo dice, los medios. No obstante, lo más importante 

a cultivar son las redes. 

Una estrategia efectiva de redes sociales debe generar una participación 

significativa en la generación de tráfico para tu dominio, pero, al mismo tiempo, es un 

canal de comunicación y divulgación de la marca. 
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● Email Marketing: 

El email marketing es el proceso de enviar mensajes con fines comerciales para 

un grupo de contactos obtenidos por una empresa en Internet. Puede ser utilizado como 

método de fortalecimiento de la marca, generación de ventas, comunicación con clientes 

y clientes potenciales, ya sea en una tienda de comercio electrónico o en cualquier 

empresa que ofrezca productos y servicios. 

El canal de comunicación directa con el usuario es una herramienta muy relevante, 

y puede traer resultados muy efectivos. De hecho, es posible segmentar tus listas 

siguiendo diversos factores, como la tasa de apertura de los emails, respuestas, descargas 

de un material, entre otros. 

● SEO: 

Los motores de búsqueda esperan ofrecer los mejores resultados para la 

experiencia del usuario. Existen diversas técnicas que debes aplicar para mostrar a los 

buscadores que un sitio puede proveer la mejor experiencia y, así, mejorar tu 

posicionamiento. 

Optimizar las páginas significa dejarlas comprensibles tanto para las personas 

como para los crawlers. Y eso dependerá del desempeño en una combinación de diversos 

factores de posicionamiento. Hay dos grupos de ellos:  

SEO ON PAGE: Los factores On Page son aquellos que pueden ser optimizados 

dentro de tus páginas, como los siguientes: título, meta descripción, enlaces internos, uso 

de heading tags, facilidad de lectura, etc. 

Por ello, se puede tener un contenido atractivo, pero es necesario mostrárselo a los 

robots por medio de estructuras de datos. Hace falta usar el código para referenciar al 

título, los meta atributos, imágenes, hipervínculos. 

SEO OFF PAGE: Los factores externos también influyen en tu posicionamiento, 

como el tiempo de carga de tu sitio, tus parámetros de seguridad, links recibidos, etc. 

● SEM (Marketing para motores de búsqueda): 
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Los motores de búsqueda son útiles para las estrategias digitales que envuelven 

medios orgánicos o pagos. Al hacer una búsqueda, esos mecanismos te mostrarán una 

lista de links útiles, y algunos de ellos serán anuncios. Al exhibir los anuncios o links 

orgánicos, por encima de todo, los motores de búsqueda están preocupados con la 

experiencia del usuario, y es así que puedes llegar a los usuarios que tienen intenciones 

comerciales al realizar una búsqueda. 

Además del crecimiento orgánico, los medios pagos ofrecen oportunidades únicas 

de crecimiento. Las herramientas y técnicas de analítica web permiten encontrar el 

camino para un retorno sobre la inversión positivo. 

● Display Ads: 

Un display o banner es una mezcla de imágenes y texto. Los anuncios de display 

generalmente no aparecen en páginas de resultados de búsqueda, sino en los sitios web, 

formando parte de la red de anunciantes elegida. 

● Remarketing: 

El remarketing o retargeting son banners que aparecen para el usuario después 

que éste visita algún sitio web o hacer determinada acción en una página. Aquí, la idea es 

ser recordado por las personas, retomando el enganche con tu embudo de ventas. Al 

visitar un determinado sitio web, por ejemplo, posiblemente más anuncios de ese sitio 

aparecerán cuando visites otro dominio que sea parte de la red de anunciantes. 

● Anuncios en redes sociales: 

Así como existen anuncios en los resultados de búsqueda, esos también pueden 

ser exhibidos en los medios sociales. Facebook, que incluye otros medios, como 

Instagram, tiene su propia red de publicidad. De esa manera, la red exhibirá anuncios 

específicos para un usuario según sus preferencias, intereses y perfiles que visita. 

Cada uno de los medios sociales tienen diferentes opciones de distribución de los 

anuncios, desde las más básicas hasta la hipersegmentación y eso hace la diferencia en el 

desempeño de esos anuncios, como Facebook Ads. 
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● Video Marketing: 

El Video Marketing, como su nombre lo sugiere, es una estrategia de Marketing 

Digital que utiliza material audiovisual para transmitir un mensaje. 

En otras palabras, es la práctica de encontrar tendencias, crear contenido emotivo, 

adaptarlo a las diferentes plataformas y subir los videos como parte de una estrategia de 

Marketing de Contenidos. 

Plataformas como Instagram, Facebook y YouTube, por ejemplo, ofrecen la 

posibilidad de hacer transmisiones en vivo, lo que permite generar materiales interesantes 

y hacer una conexión con el público. 

● Marketing Conversacional: 

Este tipo de marketing tiene como objetivo establecer y mantener una relación 

estrecha con los futuros clientes, usando la conversación personalizada a través de una 

persona real o un chatbot. El Marketing Conversacional es realmente útil para darle al 

cliente un servicio personalizado escalable, desde el departamento de marketing y el de 

ventas. 

Este concepto está especialmente orientado al feedback. Es decir, escuchar a los 

clientes potenciales en forma individual, entender sus preocupaciones y necesidades para 

proporcionarles contenidos útiles basados en sus solicitudes. 

● Marketing de afiliados: 

Una forma muy común de generar ingresos con Marketing Digital es por medio 

de afiliados. Si la empresa vende algún producto o servicio, puede crear una red de blogs 

y sitios que pueden comercializar el producto a cambio de una comisión. De la misma 

forma, si alguien es dueño de un blog o sitio y recibe bastante tráfico, puede ser 

remunerado para facilitar o generar ventas para un productor. Generalmente, eso es hecho 

por medio de un banner o de contenidos patrocinados. 

3. Acciones: 
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Se trata de la ejecución de las estrategias. Son el conjunto de herramientas y actos 

concretos que se encuentran en el camino definido por las estrategias, con la finalidad de 

cumplir los objetivos.  

4. Selección de los canales: 

Determinación de aquellas plataformas sociales en las que vamos a invertir 

nuestros esfuerzos. Para esta elección tendremos en cuenta 3 factores: 

i. Quién es el usuario y en qué redes participa. 

ii.  Cuáles son los objetivos y acciones que hemos planificado. 

iii. Características intrínsecas del producto o servicio (¿con qué plataforma/s será 

más afín?). 

5. Planificación específica por cada canal:  

Una vez definidos los canales sociales, establecer un plan de trabajo específico 

para cada canal teniendo siempre en cuenta el objetivo concreto a conseguir en dicha 

plataforma: campañas, frecuencia de publicaciones, tono. 

6. Establecimiento de los KPI’S: 

En función de las metas planteadas, las métricas a analizar serán diferentes. Por 

ejemplo, si el objetivo de una empresa del sector de la piedra natural desea conseguir una 

red de usuarios interesados en sus productos, el KPI a evaluar será el engagement, sumado 

al alcance. 

7.  Elección de herramientas a utilizar para la gestión y la medición: 

Selección de las herramientas que mejor se ajusten a las necesidades de la gestión 

Social Media, específicas para el plan en cuestión. 

8.  Elección del personal necesario: 

Una vez definidas las tareas requeridas para llevar adelante el plan, realizar la 

asignación de las mismas y fijar los entregables esperados. 
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9. Protocolo de actuación para casos de crisis de reputación: 

Plantear cuáles son las situaciones de conflicto potencial, y establecer un plan de 

crisis para dar respuesta rápida en caso de no lograr anticipar y contenerla oportunamente. 

10. Determinar el presupuesto necesario: 

Este último paso es tan importante como el primero y estará determinado tanto 

por los recursos económicos de los que dispone la empresa, como por la necesidad de 

inversión que requiere el plan de Marketing Digital.  
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VII. ANÁLISIS COMUNICATIVO, ESTRATEGIAS Y ACCIONES. 

A continuación, se presenta un primer análisis del contexto comunicativo de 

la marca “Mármol España” y “Mármol Comunidad Valenciana”, además de un 

planteamiento previo de estrategias y acciones de marketing digital internacional. 

Todo ello correspondiente a los apartados anteriormente mencionados: auditoría de 

comunicación y marketing; estrategias de marketing digital y acciones.  

 

VII.1. Situación del sector: Auditoría de Comunicación. 

“Los intensos cambios que está experimentando un sector maduro como la 

piedra natural en toda la cadena productiva y la situación de cierto estancamiento 

definen un punto de inflexión que requiere un cambio en la estrategia de crecimiento, 

una actitud activa ante los cambios del entorno competitivo”. 

Así, la aplicación de planteamientos estratégicos tales como el adecuado uso de 

las nuevas tecnologías, la aplicación de nuevas formas de venta y nuevas herramientas 

de comunicación con los potenciales clientes se definen como enfoques innovadores 

que posibilitarán la mejora del posicionamiento de las empresas, en los mercados en 

los que ya están presentes, y el acceso a entornos internacionales.  

Para posicionarse en el exterior no basta con tener una buena materia prima. Hace 

falta dotar al producto de un valor añadido y la I+D es una de las claves para lograrlo, 

además de ser fundamental para asegurar la sostenibilidad del sector. Pero esto es sólo el 

primer paso, porque después de lograr un buen producto tenemos que invertir en 

darlo a conocer. 

Las empresas de la piedra natural recurren al marketing para comercializar sus 

productos y desarrollan su marca para identificarlos de manera clara y ponerlos en 

valor. Así, la marca y el marketing se aúnan para convertirse en una ventaja competitiva 

que ayuda a aumentar la percepción del producto en toda la cadena de valor. La marca 

impulsa su imagen, su consideración y fomenta el conocimiento del producto entre los 

prescriptores. 
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El marketing juega un papel clave en el desarrollo de la relación favoreciendo 

un espacio de inspiración para los profesionales arquitectos, diseñadores y también para 

los consumidores finales. 

La profesionalización empresarial del sector está resultando determinante en la 

mayor rentabilidad de las empresas de la piedra natural y el incremento del consumo per 

cápita desde hace años alienta a un sector que ha identificado claramente sus debilidades. 

Y, entre estas carencias, destaca la falta de presencia digital.  

Existe inversión en marketing tradicional, pero la desactualización del sector se 

hace evidente cuando se observa una nula o poca inversión en cuanto a marketing 

digital se trata, puesto que disponer de una web o estar presente en alguna plataforma de 

red social, no supone una inversión en estrategia digital.  

Si ponemos el foco en el sector de la piedra natural de la Comunidad 

Valenciana, algunas de las empresas analizadas tienen presencia digital, pero 

prácticamente ninguna tiene diseñada una estrategia digital coherente, que le 

permita alcanzar sus objetivos empresariales. Al igual que el marketing tradicional, el 

digital debe estar en consonancia con la misión, visión y valores de la organización, y el 

error más común es considerar que disponer de una web informativa ya es marketing 

digital.  

La transformación digital es una realidad que ha llegado, de una forma u otra, a 

casi todos los sectores. No hay que luchar contra ella, sino aplicar en nuestras empresas 

aquello que pueda potenciar la imagen del producto y ayudar a su venta. Por tanto, 

tratándose de un sector como el de la piedra natural, las acciones de marketing deben ir 

dirigidas al incremento del prestigio e imagen del producto, poner en valor aquello 

que ya es de calidad, con empresas de larga trayectoria como son las de la Asociación 

“Mármol de Alicante”.  
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VII.2. Estrategias Marketing Digital Internacional. 

El mármol es un producto pesado y centrado en la venta tradicional al por mayor, 

por lo que su venta digital a nivel internacional puede resultar, en primera instancia, 

dificultosa, si no se ha creado una imagen de marca lo suficientemente atractiva. Por ello, 

la primera estrategia de marketing digital internacional debe estar centrada en el 

branding. 

Entendiendo como branding ese conjunto de acciones enfocadas a crear, 

gestionar y potenciar la imagen de marca, además de proyectar y reforzar todos 

aquellos mensajes de la filosofía corporativa.  

Por sí misma, la piedra natural ya es un producto de calidad, pero la tarea del 

marketing digital internacional es lograr que esa percepción llegue a cualquier parte 

del mundo, y sin necesidad de enfrentarse a grandes costes de promoción tradicional 

o desplazamientos. Las campañas de branding digital permiten a las empresas exponer 

sus productos y servicios de una manera más atractiva. 

Actualmente, la industria de la piedra natural en Latinoamérica se ha visto 

potenciada por la inversión en herramientas de transformación digital, que permiten 

a las marcas dotar a sus productos de elementos diferenciadores, desde el punto de vista 

comunicativo. Algunas marcas han trabajado mediante el diseño gráfico y la promoción 

digital en Instagram una imagen de marca lo suficientemente atractiva, para lograr 

venderla a través de la propia plataforma. No utilizando estrategias de comercio 

electrónico, sino de branding que les ha llevado a la generación de una amplia agenda 

de contactos y compradores. 

No obstante, no se debe cerrar la puerta a estrategias de comercio electrónico, 

en concreto a aquellas enfocadas a la venta al por mayor a través de plataformas de 

marketplace, ya que existen casos de éxito en el sector. 

Asimismo, las diferentes campañas de marca se desglosan en un abanico de 

herramientas del marketing digital, como pueden ser: el posicionamiento web, la 

promoción digital en redes, el cuidado de la imagen mediante el diseño gráfico 

corporativo, copywriting o redacción persuasiva, entre otras. Todas ellas tienen en 
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común que deben estar basadas en dos principales estrategias del marketing digital, que 

permitirán la internacionalización del sector del mármol: el outbound y el inbound 

marketing. La primera -estrategias del marketing digital- basada en acciones directas, en 

las que la empresa busca al cliente; mientras que la segunda - el outbound y el inbound 

marketing- está enfocada a técnicas no intrusivas con la finalidad de atraer al 

consumidor, ofreciendo contenido de valor y experiencias relevantes. 

 

VII.3. Acciones Marketing Digital Internacional. 

A pesar de que el sector de la piedra natural se encuentra muy fragmentado, desde 

su proceso de extracción hasta su venta, se pueden plantear una serie de acciones de 

marketing digital internacional comunes. De esta forma, poder asesorar tanto a las 

empresas que se dedican a la comercialización, fabriquen o no el producto, y a las no 

comercializadoras. 

Las acciones recomendadas para internacionalizar a las empresas del clúster del 

mármol a través del marketing digital son:  

● Sitio web en los idiomas y variantes geográficas de los territorios objetivo. 

● Posicionamiento web en los mercados objetivo. 

● Campañas de email marketing para contactar con fuentes de mercados 

internacionales.  

● Mejora del perfil en Google My Business para mejorar la reputación en el 

buscador y lograr la perspectiva internacional. 

● Crear una política de producto y una filosofía corporativa acorde al contexto 

internacional. Un producto como el mármol o la piedra natural tiene que 

identificarse necesariamente con políticas de medio ambiente y 

sostenibilidad, siendo estas, tanto o más importantes como la responsabilidad 

social corporativa de cara a un mercado internacional.  
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● Gestión profesional y promoción a través de Instagram. Aparentemente puede 

no resultar una plataforma útil para el sector, sin embargo, los públicos 

objetivos a nivel internacional se encuentran en esta red. Además, empresas del 

sector en Italia, Turquía, China y Latinoamérica ya están apostando por 

campañas de branding a través de Instagram. De este modo, utilizan esta 

herramienta a modo de proyección de marca, y en muchos casos a modo de 

puente para hacer contactos que se convertirán en compradores. 

● Creación, gestión y monetización de páginas de LinkedIn. Al tratarse de la red 

social profesional por excelencia, en ella se encuentran los públicos que pueden 

interesar en el sector del mármol: agentes comerciales, constructoras, empresas 

de reformas, entre otros. 

● Organización de webinars del sector a modo de encuentro entre fabricantes, 

proveedores, distribuidores y clientes. Acción clave para el networking en el 

sector. 

● E-commerce, comercio electrónico, de venta al por mayor a través de 

Marketplace. En el sector del mármol, una de las plataformas más famosas 

para la venta internacional del mármol es Stonecontact, plataforma de 

marketplace especializada en la piedra natural. Además, también se encuentran 

presentes vendedores internacionales del mármol en la web SoloStocks, de 

compra venta al por mayor. 

● Campañas online de políticas de precios.  
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VIII. RECOMENDACIONES. 

Con la finalidad de incrementar el prestigio de su marca y potenciar la 

confianza de los compradores, tanto nacionales como internacionales, el sector de la 

piedra natural debe poner en marcha las estrategias anteriormente mencionadas, además 

de las diferentes recomendaciones que se detallan a continuación: 

● Crear un espacio común en el que se pueda mostrar la piedra de las diferentes 

empresas del clúster, al estilo de la plataforma made-in-china. De esta forma se 

pone en valor la calidad de la piedra autóctona. 

● Evitar catalogar la piedra por calidades con la finalidad de que no se 

desprestigie el material. Es recomendable denominar a esta variedad de mármol 

con nombres que no contengan adjetivos. 

● Aumentar la calidad de las páginas webs de los asociados. Actualmente existen 

empresas con muy poca inversión en la imagen digital de la empresa y eso 

perjudica al posicionamiento global en la red. Esta mejoría del aspecto digital, 

tiene que ir acompañada de una estrategia de posicionamiento SEO que permita 

colocar las páginas en los puestos más altos de los buscadores para darse a conocer 

en los países de destino. 

● Crear visualizaciones interactivas de los almacenes que puedan realizar la 

función de escaparate. Todo con el objetivo de hacer la acción de comprar online 

más parecida al proceso que se lleva a cabo físicamente. 

● Potenciar la venta a prescriptores como arquitectos, constructoras, entre otros, 

mostrando el contenido audiovisual de todas las fases de vida del material 

(desde su primer estado antes de la extracción, hasta instalado en una 

construcción).  Conocer el estado final del producto será el empujón para que los 

arquitectos, por ejemplo, realicen sus trabajos con el material que ofrece el clúster. 

● Poner en marcha una estrategia específica (diseño de marca, monetización 

directa, captación de leads, entre otras) para cada empresa con todas las acciones 

mencionadas anteriormente. 
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IX. CONCLUSIONES. 

PRIMERA. - Incluir “Misión, Visión y Valores” en la página web. Solamente 

una empresa del sector utiliza la estructura clásica de diferenciar entre misión, visión y 

valores en su página web y se trata de una de las empresas con una estrategia de 

comunicación digital más potente. 

SEGUNDA. - El valor de formar parte de la Asociación “Mármol de 

Alicante”. Ninguna de las empresas del clúster hace mención a su participación en la 

Asociación “Mármol de Alicante”, cuando darle valor a dicha entidad fomenta una mejor 

visión acerca de la calidad del material natural de la zona. 

TERCERA. - Italia, Turquía, China y Brasil los países de mayor 

competencia. Estas regiones son, en la actualidad, los grandes productores y 

exportadores de piedra natural y lideran los rankings mundiales. Aunque España es un 

notable productor de roca marmórea de la Unión Europea, que comercializa alrededor de 

120 variedades comerciales, siempre está por detrás de ellos, sobre todo de Italia y de 

Turquía.  

CUARTA. – Utilización del lenguaje persuasivo e incisivo para destacar las 

ventajas de la piedra natural. La industria de la cerámica y de los productos imitación 

de la piedra natural han demostrado, en general, un gran control en el mundo de la 

comunicación y del marketing. Saben cómo estar más cerca y llegar de forma directa a 

clientes finales, ya sean arquitectos, diseñadores o consumidores. Desde su aparición han 

sabido resaltar, con lenguaje persuasivo e incisivo, en las ventajas de la piedra artificial 

por encima de las desventajas.  

QUINTA. - Actuar como agentes de desarrollo para causar impactos 

positivos. Las empresas deben identificar sobre qué objetivos y metas tienen capacidad 

de influencia y empezar a realizar actividades y operaciones para contribuir al desarrollo 

sostenible, a nivel local e internacional. Se trata de que las empresas asuman como suyos 

tanto los 10 Principios, como los 17 ODS, ambos marcos transversales en temáticas y en 

el fin que persiguen. Además, la Agenda 2030 es el mejor modelo de negocio para salir 

de la crisis. De hecho, al integrar la sostenibilidad en las organizaciones se reduce el 
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impacto de la crisis a nivel económico. Se prevé que la Agenda 2030 permitirá a las 

empresas acceder a nuevos segmentos de mercado clave en el medio y corto plazo. 

SEXTA. - Convertir al sector de la piedra natural en una “industria verde”, 

fomentando la sostenibilidad y el desarrollo. El sector de la piedra natural tiene un 

fuerte compromiso medioambiental y de respeto por el territorio propio, siendo una 

actividad capaz de generar actuaciones de alto valor ecológico y contribuir a un buen 

ejemplo de la nueva economía ofreciendo una segunda vida a los materiales residuales. 

Es importante que estos residuos puedan gestionarse a poca distancia de los centros de 

producción para reducir el transporte y generar seguridad jurídica en la aplicación de las 

medidas de gestión de residuos. 

SÉPTIMA. – Diseñar una estrategia digital coherente con la finalidad de 

alcanzar nuestros objetivos. Si ponemos el foco en el sector de la piedra natural de la 

Comunidad Valenciana, algunas de las empresas analizadas tienen presencia digital, pero 

prácticamente ninguna tiene diseñada una estrategia digital coherente, que le permita 

alcanzar sus objetivos empresariales. Al igual que el marketing tradicional, el digital debe 

estar en consonancia con la misión, visión y valores de la organización, y el error más 

común es considerar que disponer de una web informativa ya es marketing digital. 

OCTAVA. - Crear, gestionar y potenciar la imagen de la marca: Branding. 

Las acciones de marketing deben ir dirigidas al incremento del prestigio e imagen del 

producto, poner en valor aquello que ya es de calidad con empresas de larga trayectoria 

como son las de la Asociación “Mármol de Alicante”.  

NOVENA. – Desarrollar acciones para aumentar la calidad de las páginas 

webs. Actualmente, existen empresas con muy poca inversión en la imagen digital de la 

empresa y eso perjudica al posicionamiento global en la red. Esta mejoría del aspecto 

digital, tiene que ir acompañada de una estrategia de posicionamiento SEO que permita 

colocar las páginas en los puestos más altos de los buscadores para darse a conocer en los 

países de destino. 

DÉCIMA. – Más acciones necesarias. Además, resulta necesario poner en 

marcha una estrategia específica (diseño de marca, monetización directa, captación de 

leads, entre otras) para cada empresa. 
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X. PERSPECTIVAS DE FUTURO. 

SHOWROOM 

A continuación, con la finalidad de continuar trabajando para impulsar el sector, 

se plantea la realización de un estudio sobre la viabilidad de la creación de un espacio 

digital común en el que se muestre la piedra natural de las diferentes empresas de la 

Asociación “Mármol de Alicante.” Una página web en formato catálogo que muestre 

todos los productos de los asociados, que incluyan fotografías y características de los 

materiales sin contener el precio.  

Los objetivos que persigue esta iniciativa son, en primer lugar, conseguir la 

valoración de la piedra natural por sus cualidades (peso, tamaño, color, stock, etc.) y 

no por su valor económico. En segundo lugar, potenciar la visibilidad y poner en valor 

las empresas de la piedra natural de la Comunidad Valenciana. Y, por último, pero 

no menos importante, debido a que no muchas corporaciones del clúster hacen mención 

a su participación en la Asociación, aumentar el valor de la marca “Mármol de 

Alicante” y fomentar el sentimiento de pertenencia de las entidades hacia ella.  

Con respecto al estudio, la metodología seguida para su realización estará 

constituida por las siguientes acciones:  

● Planteamiento: Resumir la situación de la piedra natural en la Comunidad 

Valenciana a nivel nacional e internacional para justificar la implementación 

de un espacio digital común. 

● Desarrollo del argumentario a través de: 

○ Entrevistas a los profesionales de las empresas del clúster, 

principalmente cargos con responsabilidad y conocimiento sobre el objeto 

de estudio, para: 

■ Evaluar su opinión sobre el escaparate y su predisposición a 

participar en el proyecto. 
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■ Conocer las denominaciones de los materiales para posteriormente 

mejorar la catalogación de la piedra y no desprestigiarla desde las 

propias empresas propietarias.  

■ Determinar si acciones como esta potencian el sentimiento de 

pertenencia de las empresas hacia la Asociación. 

○ Entrevistas a los prescriptores como arquitectos, constructoras y 

comerciales para: 

■ Descubrir las características de mayor relevancia a la hora de la 

elección del material. 

■ Establecer los beneficios de esta iniciativa, analizando su 

experiencia y conocimiento de otros catálogos ya existentes. 

■ Definir la importancia de la denominación de la piedra natural. 

■ Vías ordinarias utilizadas para adquirir la piedra natural. 

■ Explorar vías de convenios entre los prescriptores y el escaparate 

digital para que estos obtengan beneficios al adquirir los productos 

a través de dicha plataforma.  

○ Lanzamiento de encuestas a expertos y conocedores del sector a los que 

no se les haya entrevistado para determinar el porcentaje de: 

■ Aceptación de la idea. 

■ Vías más utilizadas a la hora de conseguir piedra natural. 

■ Conocimiento de otros catálogos digitales. 

○ Análisis DAFO: Estudio de las debilidades, adversidades, fortalezas y 

oportunidades de tener un escaparate común donde estén los productos de 

la marca “Mármoles Alicante”. 
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● Conclusión: Exponer los resultados más relevantes obtenidos en el 

argumentario para definir la elaboración del muestrario online.  

● Ideación del escaparate digital: 

○ Estudio de la competencia: Investigar el formato visual óptimo para la 

creación de espacios comunes, como el propuesto a través de la 

observación de escaparates similares ya existentes. Según la experiencia 

del usuario, diseño web intuitivo, características generales, estructura, etc.  

○ Presentación de un prototipo del escaparate digital teniendo en cuenta 

el análisis de la competencia previo.  

○ Recomendación de acciones de marketing para la difusión del catálogo: 

■ Lanzar el proyecto con la realización de un evento. 

■ Envíos de notas de prensa y publicidad en medios de 

comunicación. 

■ Creación de RRSS específicas. 

■ Definir estrategia SEO para optimizar el posicionamiento web del 

escaparate digital. 

 

INFORMATIVOS: “MÁRMOL DE ALICANTE” 

La Asociación en sí misma es una plataforma informativa para los usuarios 

pertenecientes al clúster. Por tanto, por qué no poner en valor esa calidad noticiosa como 

un aspecto diferenciador. La acción de marketing consistirá en la creación de una 

sección web y redes sociales, que reciba el nombre "Informativos “Mármol de 

Alicante", donde el target podrá encontrar las noticias de interés sobre el sector de la 

piedra natural en la Comunidad, en España y en el mundo. 
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Asimismo, para dotar de mayor diferenciación el contenido, se alternarán 

diferentes formatos informativos: texto interactivo, podcast, vídeos rotulados, infografías, 

presentaciones interactivas de datos, gifs, etc. La sección estará presente en redes cada 

quince días, a través de formatos de más sencilla elaboración como las infografías o el 

muestreo de datos, mientras que el contenido audiovisual se planificará cada mes. 

 

WEBINARS: ORGANIZACIÓN Y GESTIÓN DE EVENTOS VIRTUALES 

Con el objetivo de promocionar a la Asociación como ente central y organizativo 

en el sector, se plantea la gestión de Webinars de interés para el clúster de la piedra 

natural en la Comunidad Valenciana; por ejemplo, talleres virtuales relacionados 

con la contratación internacional, el comercio exterior, la digitalización del sector, 

etc. De esta forma, las empresas entenderán la labor de la Asociación, como núcleo de 

conocimiento en el sector.  

 

CAMPAÑA RSC SOSTENIBILIDAD 

En el entorno digital, la obtención de certificados de Responsabilidad Social 

Corporativa es clave para huir de todo el "ruido" presente en el contenido online. De esta 

manera, las marcas aportan valor a su imagen y certifican su compromiso con la sociedad, 

consiguiendo la fidelización de sus públicos internos y la atracción de los públicos 

objetivos. 

En este caso se trabajará para la obtención de certificaciones relacionadas 

con la promoción de la sostenibilidad medioambiental en los sectores industriales. 

Es decir, la Asociación debe abanderarse bajo el discurso sostenible, con el objetivo de 

concienciar a las empresas, logrando que ellas produzcan y comercialicen de forma 

responsable 
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Un ejemplo de estas certificaciones es la que proporciona 'Carbon Trust' a 

las plataformas que se dediquen a la concienciación en sus sectores. Para obtenerla, 

se necesita justificar que la Asociación transmite ese mensaje a su púbico, y en concreto, 

a sus asociados. 

 

MAYOR ALCANCE DIGITAL 

● La Asociación requiere de un refuerzo que potencie su presencia digital. La 

web carece de una estrategia de posicionamiento que coloque la marca “Mármol 

Alicante” en los buscadores. Además, la web recibe una media de 300 visitas 

mensuales, lo que requiere una mejora para lograr que su alcance digital sea 

atractivo para las empresas; y así animarlas a formar parte de la organización y 

promocionarse en ella. Por ende, es necesario llevar a cabo una serie de 

acciones que aumenten el alcance digital de la Asociación: 

○ Mejora del posicionamiento web: 

■ Aumentar la velocidad de carga a través de la optimización del 

tamaño de las imágenes y comprimir códigos CSS y Java Script. 

■ Identificar las mejores palabras clave, por ejemplo: piedra 

natural, mármol, Mármol Alicante, etc., para alcanzar las primeras 

posiciones en los buscadores más reconocidos.  

■ Definir objetivos de posicionamiento, como son el target y los 

países objetivos. 

■ Arreglar enlaces internos, como los que se encuentran en la 

página principal de la web (SHOWROOM VER 

CONSTRUCCIONES), que no redirigen a ninguna página. 

■ Reforzar el posicionamiento orgánico mediante las inversiones 

en SEM y las Campañas Google Ads.  
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*Acciones con las que se estima un incremento del 70% en un periodo de 6 

meses. 

● Las redes sociales de la marca mantienen un contenido estable, y tienen buena 

presencia en una de las plataformas más necesarias para el sector, Facebook. No 

obstante, sería recomendable generar un hilo narrativo coherente que 

busque amplificar el mensaje de la asociación; invertir más en LinkedIn, 

puesto que los "potenciales clientes", es decir, las empresas, se encuentran 

ahí; así como desarrollar las siguientes estrategias: 

○ A las redes sociales (RRSS) de la Asociación les falta independencia, ya 

que en todas se publica exactamente lo mismo, y esto no beneficia a la 

marca debido a que el algoritmo de cada plataforma es distinto y favorece 

una cosa u otra. Por ende, es necesario la creación de contenido diverso 

para cada RRSS.  

○ Publicación de forma constante y atractiva (infografías, vídeos 

rotulados, slow motion y diseños variados) para que los usuarios conozcan 

la marca. 

○ Publicidad en redes sociales en diferentes idiomas y segmentada 

geográficamente con la finalidad de alcanzar usuarios de los países 

objetivo. 

○ Inbound marketing. Marketing de contenidos para mercados 

internacionales: investigación social del panorama de cada uno de las 

naciones con la intención de generar contenido de interés y de fácil 

interacción con los usuarios. 

○ Campaña de e-mail marketing a través de una Newsletter mensual que 

mantenga el contacto con las empresas del clúster, así como potenciales 

clientes, y les informe continuamente. 
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XI. BIBLIOGRAFÍA Y OTROS MATERIALES CONSULTADOS. 

 

XI.1. Bibliografía consultada. 

ORTEGA GIMÉNEZ, Alfonso (Dir.); HEREDIA SÁNCHEZ, Lerdys; y 

LORENTE MARTÍNEZ, Isabel (Coords.), Europa en un mundo cambiante: Estrategia 

Europa 2020 y sus retos sociales. Una perspectiva desde el Derecho internacional privado, 

Editorial Thomson Reuters Aranzadi, Cizur Menor (Navarra), marzo 2021. 

ORTEGA GIMÉNEZ, Alfonso, ¿Cómo elaborar un plan de internacionalización 

empresarial?, Colección Cuadernos de Internacionalización, Formación Alcalá S.L., 

Alcalá de la Real, enero, 2019. 

ORTEGA GIMÉNEZ, Alfonso y ESPINOSA PIEDECAUSA, José Luis, Plan de 

internacionalización empresarial. Manual práctico, ESIC, Madrid, 2015.  

 

XI.2. Otros materiales consultados. 

PÉREZ GIL, “El mármol se enfrenta a un año de incertidumbres y nuevos 

materiales”, en el Diario Información, periódico digital, Medio Vinalopó, de 13 de enero 

de 2018.  
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XII. ENLACES WEB CONSULTADOS. 

Asociación de Marmolistas de la Comunidad Valenciana: 

https://www.marmoldealicante.com. 

Asociación Italiana MARMOMACCHINE: 

https://www.assomarmomacchine.com/en/  

Base de Datos de las Cámaras de Comercio de España https://www.camerdata.es. 

Clúster del granito https://www.clustergranito.com. 

Clúster de la piedra natural: https://clusterpiedra.com.  

Diario digital de Novelda: https://www.noveldadigital.com. 

Federación Española de la Piedra Natural: https://www.fdp.es. 

Feria MARMOMAC: https://www.marmomac.com/ 

Generalitat Valenciana: https://www.gva.es   

Instituto de Comercio Exterior: https://www.icex.es.  

Instituto Nacional de Estadística: https://www.ine.es. 

Instituto Tecnológico de la Construcción, Valencia: https://www.aidico.es. 

Instituto Valenciano de Competitividad Empresarial 

https://www.ivace.es/index.php/es/  

Observatorio del mercado de la Piedra Natural, Novelda, Alicante: 

https://www.ompn.aidico.es. 

Página web de la empresa AMORÓS & COLLADO MÁRMOLES Y GRANITOS: 

www.amoroscollado.com. 

Página web de la empresa ANTONIO FAYOS RIZO, S.L.: www.grupofayos.com.  

Página web de la empresa BATEIG PIEDRA NATURAL, S.A.: www.bateig.com.  

https://www.marmoldealicante.com/
https://www.assomarmomacchine.com/en/
https://www.camerdata.es/
https://www.clustergranito.com/
https://clusterpiedra.com/
https://www.noveldadigital.com/
https://www.fdp.es/
https://www.marmomac.com/
https://www.gva.es/
https://www.icex.es/
https://www.ine.es/
https://www.aidico.es/
https://www.ivace.es/index.php/es/
https://www.ompn.aidico.es/
http://www.amoroscollado.com/
http://www.grupofayos.com/
http://www.bateig.com/
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Página web de la empresa BENICANTIL MARMOLES, S.A.: www.bemarsa.com.  

Página web de la empresa BRUNO LUCCHETTI, S.R.L.: 

https://www.brunolucchetti.it/  

Página web de la empresa CANTERAS ALPI, S.L.: www.canterasalpi.com. 

Página web de la empresa ÇEKIÇLER: https://www.cekicler.com.tr/  

Página web de la empresa DESIGNERS DEL MARMO: 

https://gruppotoscomarmi.com/  

Página web de la empresa DISGRAMAR CASTILLA LA MANCHA, S.L.: 

www.bemarsa.com.  

Página web de la empresa E. SELLER CASTELLO, S.L.: www.marmolseller.es.  

Página web de la empresa FF MARBLE, S.R.L.: https://www.ffmarblegroup.com/  

Página web de la empresa GÓMEZ GRAU, S.L.: www.gomezgrau.com.  

Página web de la empresa GRANITOS ARTEMARMOL, S.A.: 

www.artemarmol.com.  

Página web de la empresa GRUPO EMPRESARIAL JOSÉ RUIZ MARCO, S.L.: 

www.joseruizmarco.com.  

Página web de la empresa HAOBO STONE: https://www.haobostone.com/  

Página web de la empresa IBERICA MARBLE & GRANITE CORP., S.L.: 

www.ibericamarble.com.  

Página web de la empresa IBERO STONE AND MARBLES, S.L.: 

www.iberostone.com.  

Página web de la empresa INTERMARMOR, S.L.: www.intermarmor.com.  

Página web de la empresa INTERSALCO, S.L.:  www.intersalco.es.  

http://www.bemarsa.com/
https://www.brunolucchetti.it/
http://www.canterasalpi.com/
https://www.cekicler.com.tr/
https://gruppotoscomarmi.com/
http://www.bemarsa.com/
http://www.marmolseller.es/
https://www.ffmarblegroup.com/
http://www.gomezgrau.com/
http://www.artemarmol.com/
http://www.joseruizmarco.com/
https://www.haobostone.com/
http://www.ibericamarble.com/
http://www.iberostone.com/
http://www.intermarmor.com/
http://www.intersalco.es/
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Página web de la empresa LEVANTINA Y ASOCIADOS DE MINERALES, S.A.: 

www.levantina.com.  

Página web de la empresa LOPEZ & LOPEZ MARMOLES Y PIEDRAS, S.L.: 

www.lopezylopezmarmoles.com  

Página web de la empresa MANCHAMAR, S.L.: www.manchamar.com.  

Página web de la empresa MARMI DI CARRARA, S.R.L.: 

http://www.marmidicarrara.com/  

Página web de la empresa MARMOLES ARTISTICOS FJ PARDO, S.L.: 

www.pardostonedesign.com  

Página web de la empresa MARMOLES BOLMAX, S.L.: www.bolmax.com.  

Página web de la empresa MARMORES CAVALIERE: 

http://www.marmorescavaliere.com/  

Página web de la empresa MÁRMOLES COTO, S.L.: www.marcotsa.es. 

Página web de la empresa MÁRMOLES EMEREX, S.L.: www.emerex.com.  

Página web de la empresa MARMOLES HNOS. BELTRÁ, S.L.: 

www.marmoleshbeltra.com.  

Página web de la empresa MÁRMOLES HERMANOS JIMÉNEZ, S.L.:  

www.hnosjimenez.com.  

Página web de la empresa MÁRMOLES NOVELDA, S.A.: www.mnovelda.es.  

Página web de la empresa MÁRMOLES SERRAT, S.L.: www.marmolesserrat.com.  

Página web de la empresa MARMOLSPAIN, S.L.U.: www.marmolspain.es.  

Página web de la empresa MARMOLES VISEMAR, S.L.U.: www.visenova.com.  

Página web de la empresa MARFIL TIME, S.L.: www.marfiltime.com.  

http://www.levantina.com/
http://www.lopezylopezmarmoles.com/
http://www.manchamar.com/
http://www.marmidicarrara.com/
http://www.pardostonedesign.com/
http://www.bolmax.com/
http://www.marmorescavaliere.com/
http://www.marcotsa.es/
http://www.emerex.com/
http://www.marmoleshbeltra.com/
http://www.hnosjimenez.com/
http://www.mnovelda.es/
http://www.marmolesserrat.com/
http://www.marmolspain.es/
http://www.visenova.com/
http://www.marfiltime.com/
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Página web de la empresa MEKMAR: https://www.mekmar.com/  

Página web de la empresa MUNDO PETREO, S.L.: www.mundopetreo.com.  

Página web de la empresa PEDRA NATURAL DE NOVELDA, S.L.: 

www.pedranatural.es.  

Página web de la empresa PEREAMAR, S.L.: www.pereamar.com.  

Página web de la empresa PRIMESTONE MÁRMORES & GRANITOS: 

http://www.primestone-brasil.com/  

Página web de la empresa PULYCORT NATURAL STONE, S.L.: 

www.pulycort.com.  

Página web de la empresa QUIMICAS NOVELDA, S.L.: 

www.quimicasnovelda.com.  

Página web de la empresa ROMANENSE DE MARMOLES, S.L.: 

www.romanense.es.  

Página web de la empresa STONE BASIQ, S.L.: www.stonebasiq.com.  

Página web de la empresa TEMMER MARBLE: https://temmermarble.com/  

Página web de la empresa THE SELECT FIRM, S.L.: www.theselectfirm.com.  

Página web de la empresa TOSCO MARMI SPA: 

https://gruppotoscomarmi.com/  

Página web de la empresa UNIVERSAL STONE, S.L.: www.universalstone.es. 

Página web de la empresa WAYON STONE: https://www.wayon.com/  

Periódico Digital de la Industria de la Piedra: https://www.focuspiedra.com.  

Versión digital de la Revista de Piedra Natural 

https://www.revistadelapiedranatural.com.   

https://www.mekmar.com/
http://www.mundopetreo.com/
http://www.pedranatural.es/
http://www.pereamar.com/
http://www.primestone-brasil.com/
http://www.pulycort.com/
http://www.quimicasnovelda.com/
http://www.romanense.es/
http://www.stonebasiq.com/
https://temmermarble.com/
http://www.theselectfirm.com/
https://gruppotoscomarmi.com/
http://www.universalstone.es/
https://www.wayon.com/
https://www.focuspiedra.com/
https://www.revistadelapiedranatural.com/
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Versión digital de la Revista Digital STONEIDEAS.COM: https://www.stone-

ideas.com/  

  

https://www.stone-ideas.com/
https://www.stone-ideas.com/
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ANEXO I: Análisis de la web y redes sociales de las empresas colaboradoras 

en el Estudio. 

I.1. BEMARSA: 

Propiedades técnicas web https: //www.bemarsa.com/  

Estructura y experiencia del usuario: 

La página principal contiene un slider con dos imágenes, una que resalta la 

antigüedad de la empresa y otra que destaca el producto principal: Dark Emperador. Este 

último contiene un botón que redirige a una página con más información. 

Debajo del carrusel, contiene información del contacto, los materiales, proyectos 

y formulario de contacto aprovechando bien la página de inicio para mostrar lo que ofrece 

la web.  

 

La web está dividida en 8 secciones: 

● Conócenos: Contiene una breve descripción de la historia de la empresa y sus 

características. También alberga una galería de imágenes con una serie de 

botones para compartir en redes sociales. 

● Productos: La sección de productos contiene una galería con imágenes del 

mármol y se puede filtrar por categorías: Marmoles, Onix, Travertinos y 

Calizas. Al pulsar sobre las imágenes de cada producto se redirige a un 

portfolio con más fotografías del producto instalado en una construcción para 

mostrar el resultado final. 

● Proyectos: Una pequeña descripción de los proyectos que realizan y otra 

galería de imágenes. 

● Tiling: Información tanto de manera ilustrativa como en formato texto y 

audiovisual sobre un producto creado por Bemarsa. También dan acceso en 

pdf al informe técnico y el dossier. 

● Alabastro: Muestra con vídeos y galería de imagen del proceso de extracción 

hasta la fase final del alabastro y explica con texto las características de este 

material.  

● Bellbany: Ejemplifica con texto e imágenes las características del producto. 

● Contacto: Contiene simplemente un formulario de contacto y un mapa.  
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● Stock Online: Se trata de un escaparate online de sus productos en el que 

aportan sus características. Este escaparate permite filtrar por color, material 

y grosor, aunque hay colores y materiales como el “Horizon Blue” que no 

contiene imágenes y otros como el color exotic que no contiene resultados. 

Además, cuando se amplía la imagen desaparecen las características del 

producto perdiendo así información. 

 

Conclusiones: La estructura y la experiencia de usuario de la web bemarsa.com 

es agradable y te guía adecuadamente por esta. Da relevancia a nuevos productos como 

el Tilling y el Bellbany, y a materiales especiales como el Alabastro. Un problema de la 

web es la velocidad de carga, ya que, al contener excesivas imágenes en diferentes 

galerías, hacen que la página sea muy pesada.  Por otra parte, el stock online debería 

estar actualizado y no dejar acceder a productos que no están disponibles. 

 

SEO: 

Gestionado con los plugins SEO: “All in one” y “Heateor Open Graph Meta 

Tags”.  

De estos dos, el segundo solo realiza la tarea de crear metaetiquetas Open Graph, 

dedicadas a las redes sociales. Esta tarea puede realizarse desde el plugin “All in one” y 

es recomendable utilizar la menor cantidad de plugins ya que aumenta el tiempo de 

carga al pesar más la página web. Además, se duplican metaetiquetas como, por 

ejemplo, las descripciones. Esto puede perjudicar la posición en los buscadores.  

  

Meta etiquetas: 

Títulos 

- Título de la primera página “Bemarsa”: 

● Problema: El título debe contener palabras clave para hacer entender a 

Google de qué va la web y el buscador te posicione mejor. 

● Recomendación: Cambiar el título de la primera página para que contenga 

el nombre de la empresa y una breve descripción de la empresa. Dicha 

descripción se tendrá que traducir a todos los idiomas en los que se pueda 

visualizar la web (inglés y ruso) 

Ejemplo: Bemarsa | Contamos con canteras propias de mármol. 
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- Títulos otras páginas:  

● Problema: El título sólo menciona la parte de la página en la que se encuentra 

(Productos | BEMARSA). Esta clase de títulos no proporciona a los 

buscadores la información necesaria para que detecten el contenido de la 

página. 

● Recomendación: Añadir una breve descripción del contenido de cada 

página. Al igual que en el título de la primera página, se tiene que traducir 

estos títulos a cada idioma. 

Ejemplo para la página de productos: Gran variedad de mármol cómo Crema 

Marfil, Dark Emperador y mucho más | Bemarsa. 

 

Descripciones:  

- Descripción de la primera página: “Crema Marfil, Dark Emperador, Rojo Alicante 

y Crema Valencia forman parte de nuestra extensa gama de mármoles”. 

● Problema: No existe traducción en las páginas en ruso e inglés. Importante 

traducir estas descripciones. Al no estar traducidas, los buscadores de esos 

lugares no las tienen en cuenta y el tráfico de esos países es muy bajo, o 

incluso nulo. 

● Recomendación: Traducir a cada idioma todas las descripciones al igual 

que los títulos. 

- Descripciones otras páginas: 

● Problema: Las páginas de productos, tanto en la versión inglesa como en la 

rusa, cuentan con la descripción traducida al inglés.  

● Recomendación: Traducirla al ruso para tener mejor posicionamiento en 

los buscadores de ese país. 

● Problema: Las descripciones son mucho más cortas de lo que recomienda 

Google: 120 caracteres.  

● Recomendación: Aumentar estas descripciones y aprovechar para colocar 

más palabras clave y mejorar el posicionamiento. 

● Problema: Existen páginas con la meta descripción duplicada, al estar puesta 

con los dos plugins mencionados anteriormente.  

● Recomendación: Desactivar uno de los dos plugins. 
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● Problema: La descripción de la página de Tiling: “La unión de dos láminas 

de reducido grosor y distinta procedencia permite interrumpir la posible falla 

de la piedra natural” no cuenta con palabras clave hasta el final (piedra 

natural) y no contiene el nombre del producto (tiling) lo que será difícil que 

los usuarios descubran desde Google este novedoso producto.  

● Recomendación: Intentar colocar la palabra clave principal al inicio de las 

descripciones y que cuente con el nombre del producto. 

Ejemplo: El tiling proviene de la unión de dos láminas de piedra natural lo 

que permite interrumpir una posible falla 

 

Velocidad de carga de la web:  

PageSpeed Insights (medidor de Google) a 10/12/21 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La puntuación es baja debido a que: 

● No tienen los códigos css y JavaScript (JS) de la página comprimidos.  

● Contenido en JS que no se usa o no es visible. Esto puede ser debido a plugins 

instalados que no se utilizan o repetidos. 

● Existen imágenes que no están en formato webp o avif. Estos formatos 

deberían ser usados ya que reducen el peso de las imágenes sin perder calidad. 

De esta forma la página carga de forma más rápida. 

Redes sociales: 
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Bemarsa cuenta con cuatro redes sociales. Por un lado, LinkedIn, Instagram y 

Facebook, que se mantienen actualizadas y en las que se realizan publicaciones con una 

frecuencia de dos veces a la semana. Por el otro lado, YouTube, que era muy explotada 

al principio y tenía gran cantidad de visualizaciones, pero en la actualidad no se utiliza y 

ha ido perdiendo adeptos. 

Las tres plataformas más utilizadas y mencionadas al principio son bien 

gestionadas en general: mantienen la publicación frecuente, el movimiento de 

información y son visuales (un producto como la piedra natural lo requiere). Sin embargo, 

les falta independencia, ya que en todas se publica exactamente lo mismo, y esto no 

beneficia a la marca debido a que el algoritmo de cada plataforma es distinto y favorece 

una cosa u otra. 

Además de la individualidad de cada red social, a Bemarsa le falta comunicar una 

Imagen Social Corporativa. El mármol es un producto sostenible y comprometido 

con el entorno, de hecho, en alguna publicación de Instagram la empresa habla de ello, 

pero no se potencia tanto como debería.  

 

LinkedIn 

Hoy en día estar en esta plataforma es muy importante. Es un excelente portal 

para captar clientes y comerciales, así como un buen escaparate profesional de los 

productos. El problema radica en que el contenido que se publica en ella, es idéntico, 

como se comenta antes, al de Instagram y Facebook, y eso perjudica la percepción de la 

marca. 

Recomendación para LinkedIn: 

 Crear contenido diverso al de las otras redes. No es necesario cambiar el 

tema del que se hable, sino la forma de mostrarlo. 

 Al ser una red más profesional acepta textos más largos con enlaces a 

diferentes publicaciones. 
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 Llevar los contenidos del apartado de noticias de la web a publicaciones en 

LinkedIn, esta es una acción que permitirá mejorar el alcance, desarrollar más 

brand awareness, impulsar engagement y, por supuesto, llevar tráfico. 

 Hacer publicaciones acompañadas de una imagen y con tips simples son 

bien recibidas por la comunidad. En el caso de Bemarsa pueden ser trucos 

relacionados con el cuidado de la piedra natural, de los mejores lugares para 

poner un tipo de piedra específico, etc. 

 Publicar de forma constante actualizaciones de la empresa y presentarlas de 

forma interesante para que los usuarios conozcan la marca. 

 Hacer publicaciones más seguidas que hablen de la sostenibilidad del 

producto y, por tanto, de la marca. 

 

Instagram 

Esta es una red social muy visual, y Bemarsa tiene publicaciones muy 

dinámicas con imágenes de muy buena calidad que se intercalan con vídeos. También es 

muy acertado que el texto esté en inglés y en castellano. No obstante, éste debe acortarse 

más, porque es una red que da más importancia a la foto que al contenido. 

Recomendaciones para Instagram: 

 Además de hacer textos más cortos y diferentes a los publicados en otras 

redes sociales, agregar emojis y hashtag en su interior lo harán más atractivo. 

 Cuando los hashtags de la nube están en diferentes idiomas, suelen perjudicar 

la publicación. Por eso es mejor hacer varias nubes y en dependencia del 

público al que se quiera llegar, se ponen en un idioma u otro. 

 No utilizar los 30 hashtags de la nube, lo recomendable es variar la cantidad 

hasta dar con la que se llega a más audiencia e interacción. 

 Crear y hacerse con un listado de hashtag que contengan el nombre de la 

empresa. De esta forma la marca irá posicionándose y saldrá con mayor 

frecuencia en los buscadores de la red. 



 
 

 

Página 83 de 149 
 

NEW COEX, S.L. 
 
Universidad Miguel Hernández de Elche. Parque Científico de la UMH. 
Avda. de la Universidad, s/n. Edif. Quórum III. CP 03202, ELCHE (Alicante-España).  
Tel: 966 23 89 00 

 Bemarsa crea vídeos, ahora lo que debe hacer es subirlos a los reels, así la 

marca tendrá la posibilidad de conseguir mayor alcance y llegar a más 

audiencia que no sean solo sus seguidores. 

 En las publicaciones hay pocos comentarios, y la marca debe velar siempre 

por contestar e interactuar con sus seguidores. 

 

Facebook 

Esta es una red social donde varía mucho el algoritmo y, por tanto, debe ser 

vigilado con regularidad lo que funciona y lo que deja de hacerlo. En el caso de Bemarsa, 

el mayor problema es que su contenido no es diferente al de las otras redes. Entonces, el 

cliente que visita una red, no entrará a las otras porque sabe que verá lo mismo. Hecho 

que solo consigue una disminución del tráfico a las redes sociales, a la marca y al 

producto. 

Recomendaciones para Facebook: 

 La extensión actual de los textos es correcta, pero estos deben ser mucho más 

dinámicos para favorecer su lectura. En él deben ser incluidas palabras con 

enlaces y etiquetas a otras cuentas que logren un mayor alcance de la 

publicación. 

 Diversificar el contenido del texto y hacerlo interesante ya que es lo primero 

que se ve. Por ejemplo: publicar un día información sobre el mármol, otro día 

curiosidades, después una noticia, etc. 

 Al final de cada publicación hacer una “llamada a la acción” para que el 

usuario comente, deje su opinión etc. 

 Etiquetar a usuarios que han sido clientes para que cuenten su experiencia 

y/o entrevistarles. Las historias personales llegan mucho más que cualquier 

otro formato audiovisual existente en la actualidad en las redes. 

 A diferencia de redes como Instagram, Facebook facilita poner enlaces. Por 

ello se recomienda publicar contenido con enlaces que lleven a la página de la 

propia empresa para aumentar su tráfico. 



 
 

 

Página 84 de 149 
 

NEW COEX, S.L. 
 
Universidad Miguel Hernández de Elche. Parque Científico de la UMH. 
Avda. de la Universidad, s/n. Edif. Quórum III. CP 03202, ELCHE (Alicante-España).  
Tel: 966 23 89 00 

YouTube 

Bemarsa ha dejado en stand by esta plataforma desde hace unos años, sin 

embargo, siguen teniendo el acceso a ella de forma pública en la web. Por tanto, la marca 

debe replantear qué estrategia seguir al respecto: si retoma la publicación de vídeos o 

empieza a subirlos a plataformas con las que se puede llegar a un mayor número de 

seguidores como Tik Tok o los reels de Instagram. 

Recomendaciones para YouTube: 

 La piedra natural es un producto muy visual y esta característica se explota 

a través de la realización y publicación de piezas audiovisuales. Por ello se 

recomienda el mantenimiento de esta red social. En su defecto, se debería 

crear un perfil en Tik Tok. Una plataforma de vídeo corto que no necesita ser 

muy elaborado o profesional y cuyo algoritmo posibilita llegar a miles de 

personas en poco tiempo. 

 En caso de eliminar definitivamente la red social YouTube, los vídeos también 

pueden ser subidos en los reels de Instagram. 

 Los vídeos subidos necesitan siempre ir acompañados de un resumen y título. 

 Todo el contenido audiovisual debe tener algún texto o fragmentos de voz en 

off que explique lo que se ve ya que cuando el usuario no entiende el vídeo, 

deja de verlo. 
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I.2. MARCOTSA: 

Propiedades técnicas web https://www.marcotsa.es/ 

 

Estructura y experiencia del usuario: 

La web cuenta con una página principal que contiene en la parte superior una 

imagen con un texto destacando la longevidad de la empresa y en la inferior un título 

denominado “Nuestros Productos” sin ningún tipo de información salvo “Extracción de 

bloques Crema Marfil” y “Línea de producción de Carbonato Cálcico”.  

 

La web se divide en 5 secciones: 

● Mármoles Coto: Es la página principal. 

● Proyecto INPYME/2021/114: Recoge la información de una subvención 

recibida. 

● Contáctanos:  Contiene un formulario y la información de contacto. 

● Aviso Legal: Contiene el aviso legal de la página web. Esta página no 

debería estar en el menú principal, sino en el menú secundario colocado en 

la parte inferior. 

● Política de privacidad: Contiene la política de la web. Al igual que el aviso 

legal, debería incluirse en un menú secundario y no en el principal. 

 

Conclusiones: Esta web no cumple con la función de mostrar información sobre 

la empresa para atraer posibles clientes a través de ella. Se podría realizar una web 

completa a través de un Sistema de gestión de contenidos (CMS) como Wordpress y 

mostrar más información de la empresa, de las canteras y de los productos. Así como 

realizar una estrategia de posicionamiento para dar a conocer de forma online los 

productos que ofrece la empresa.  

 

 

SEO: 

No dispone de ningún gestor del posicionamiento SEO.  

  

Meta etiquetas: 
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Títulos: 

- Título de la primera página: “Mármoles Coto” 

● Problema: El título debe contener palabras clave para hacer entender a 

Google sobre el contenido de la web. 

● Recomendación: Cambiar el título de la primera página para que contenga 

el nombre de la empresa y una breve descripción de esta. 

Ejemplo: Marcotsa | Extraemos mármol en nuestras canteras desde hace más 

de 45 años. 

- Títulos otras páginas:  

● Problema: No hay ninguna página que muestre ni materiales, ni cantera, ni 

información interesante, por lo que no hace falta posicionar ninguna de las 

páginas existentes actualmente. 

● Recomendación: Crear páginas de los materiales, las canteras, los proyectos, 

las instalaciones, etc… y posicionar esas páginas con títulos que describan 

brevemente el contenido que contengan. 

 

Descripciones:  

● Problema: Todas las páginas cuentan con la misma descripción: “Marcotsa, 

Mármoles Coto, Crema marfil, Cantera, bloques de mármol”. Esto es 

perjudicial al crear contenido duplicado. Además, estas descripciones no son 

frases son palabras sueltas que posicionan peor que frases bien estructuradas.  

● Recomendación: Al igual que con los títulos, al no existir páginas 

interesantes para el posicionamiento, primero deberían crearse esas y después 

hacer una descripción de 160 caracteres como máximo. En ellos se debe 

escribir el contenido de cada página con las palabras más importantes y lo 

más al principio de la descripción posible.  

 

Redes sociales: 

Internet es un potente canal donde todos quieren y deben estar, y para el mundo 

de los negocios es fundamental entender las reglas del juego. Marcotsa, por ejemplo, 

debe establecer su presencia en las redes sociales ya que actualmente es nula. El objetivo 
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es darse a conocer, llegar a más usuarios, crear estrategias de comunicación sólidas y 

estar mucho más cerca de sus clientes. Además de tener una web, estar en las redes 

sociales genera un impacto que puede determinar en gran medida el éxito de un negocio. 

Para empezar, Marcotsa debería establecer su presencia en al menos tres redes 

sociales: Facebook, que es una estupenda oportunidad de ampliar el negocio y 

empezar a darse a conocer; Instagram como el mejor escaparate audiovisual y 

LinkedIn como la mejor plataforma de contacto para los negocios. 

Recomendaciones para Instagram: 

 Crear un perfil en Instagram para acercar la marca a los usuarios. 

 Los primeros meses hacer entre cuatro y cinco publicaciones a la semana 

para crecer y llegar a más rápidamente. 

 Establecer una estrategia para las publicaciones porque ello determinará el 

modus operandi. Es decir, planificar si se quiere crear marca, alcanzar muchos 

seguidores en poco tiempo, comunicarse de forma directa con los clientes, etc. 

 Hacer publicaciones diversas que varíen entre imágenes estáticas, vídeos, 

gifs y etc. 

 En Instagram impera la imagen, por tanto, estas deben tener calidad. 

 Crear contenido corto, dividido en pequeños párrafos y con varios emoticonos 

que amenicen su lectura. 

 Dotar de humor a algunas publicaciones, eso siempre es un atractivo para el 

usuario. 

 Hacer textos con preguntas y llamadas a la acción, funcionan muy bien. 

 De vez en cuando hablar de la sostenibilidad de la marca por trabajar con un 

producto eco friendly como el mármol. 

 Intercalar las publicaciones con Historias en Instagram y que en ellas haya 

juegos o cuestiones que el usuario pueda contestar para que se potencie la 

interacción entre ellos y la marca. 

 

Recomendaciones para LinkedIn: 
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 Abrir un perfil en esta red social de carácter profesional, donde la mayoría de 

las empresas son del segmento Business To Business. 

 En esta plataforma vale más la calidad de los contenidos que su cantidad. Por 

ejemplo, escribir sobre casos de estudio, reportes de temas relevantes de la 

industria, primeros ítems de un listado acompañados de link de acceso a una 

web para seguir leyendo, entre otros. 

 Compartir imágenes de calidad y atractivas con la audiencia desde 

LinkedIn es una buena forma de hacer notar la personalidad de la marca y de 

llamar la atención. 

 Dar variedad al contenido con distintos tipos de publicaciones. 

 En LinkedIn los títulos largos tienen menor impacto, entonces lo 

recomendable es trabajar títulos cortos, concisos y claros. 

 Publicar frecuentemente es clave para que las personas no pierdan de vista 

a la marca. 

 Repostear los contenidos ya publicados anteriormente por la empresa. 

Rescatar y dar una segunda oportunidad de vez en cuando a los artículos es de 

gran importancia. 

 Utilizar hashtag y mencionar a otros usuarios para conseguir mayor alcance.   

  

Recomendaciones de Facebook: 

 Abrir perfil en la red y actualizar la información de la empresa. 

 Las primeras publicaciones deben dar a conocer la marca, su trabajo, sus 

valores y su historia. 

 Compartir y crear un contenido relevante y de calidad. 

 Incluir en cada una de las publicaciones al menos un contenido multimedia: 

imágenes, vídeos, gif, etc… 

 Utilizar imágenes de calidad. 

 Utilizar links y hashtags que aporten. 
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 Hacer publicaciones con una frecuencia constante. No es una buena idea 

publicar cinco post en un día y luego pasar ocho, por ejemplo, sin compartir 

absolutamente nada. El equilibrio es la clave. 

 Responder siempre para crear una comodidad en la red. 
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I.3. VISEMAR: 

 

Propiedades técnicas web https://visemar.com/ 

 

Estructura y experiencia del usuario: 

La web cuenta con una página principal que contiene en la parte superior un slider 

con 4 imágenes y un mismo texto repetido: “Mármoles y piedras naturales. 

Comercializamos en todo el mundo mármoles y piedras naturales de nuestros propios 

yacimientos”. Cuenta también con un botón llamado “Clics” que no está enlazado a 

ninguna parte de la web.  

Esta página de inicio coincide con la página de Canteras, que muestra la 

información de las canteras y da acceso a las páginas dedicadas a cada una de ellas.  

Esto es un error, ya que la página de inicio debe contener un resumen de toda la 

información de la empresa y la sección de Canteras debería tener una página dedicada 

para mejorar el posicionamiento.  

 

La web está dividida en 6 partes:  

● Empresa: Contiene, como ya hemos dicho anteriormente, la parte de las 

canteras y las páginas Quiénes somos, Fábrica de transformación y Almacén 

de venta. 

● Información técnica: Contiene páginas con la documentación de los 

materiales a través de unos botones no configurados, por lo que no se puede 

acceder a esa documentación. El mismo problema ocurre en el apartado 

Visenova en la que es imposible acceder al catálogo, Fachadas tipo ECO, 

Catálogo de sistemas y Fachadas ventiladas. Por último, está la página de 

Limpieza y mantenimiento en la que se explica con texto el proceso de la 

limpieza. Esta página podría contener piezas audiovisuales para fomentar la 

estancia en ella y mantener a los usuarios durante más tiempo. 

● Productos: La sección de productos solo contiene una imagen con el título 

“bloques” y el mismo título repetido debajo de la imagen. Esta página debería 

de contener también información acerca de las losas y las tablas.  

● Proyectos: La sección cuenta con la información sobre los cruceros fluviales 

y las obras. Datos que vienen acompañados de una imagen de la parte exterior 

https://visemar.com/
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de un crucero y texto. Esta sería una oportunidad para mostrar el acabado final 

de la piedra natural y demostrar su potencial a futuros clientes.  

● Galería: Esta sección debería mostrar imágenes del exterior, barcos, claros, 

cálidos y fríos, pero se muestran las mismas cuatro imágenes en todas. 

● Contacto: Contiene una imagen del edificio de la empresa sin mostrar 

claramente el nombre, información de la dirección y de contacto, un mapa y 

un formulario de contacto. 

 

Conclusiones: La estructura y la experiencia de usuario de la web visemar.com 

muestra una falta de estrategia en la disposición web y un trabajo inacabado al no estar 

funcional muchas partes de la misma como hemos descrito anteriormente. Además, 

existen muchas llamadas a la acción a través de botones de contacto que interrumpen 

una óptima visualización de la página al estar colocadas en la cabecera de secciones 

como Información técnica.  

Se recomienda una reestructuración de la web, con página dedicada a las 

canteras y sin abusar de los enlaces internos a través de los ID (enlaces a una parte 

específica de la web). No duplicar la información como ocurre con la sección de 

Información técnica y la página de Limpieza y mantenimiento. Y por último se 

recomienda la finalización de la web incluyendo las imágenes en la galería y la inclusión 

de los enlaces a los botones de Materiales y Visenova. 

 

SEO: 

Gestionado con el plugin Yoast SEO 

   

Meta etiquetas:  

Títulos 

- Título de la primera página: “Home - VISEMAR” 

● Problema: El título debe contener palabras clave para hacer entender a Google 

del contenido de la web. 

● Recomendación: Cambiar el título de la primera página para que contenga el 

nombre de la empresa y una breve descripción de esta. 

Ejemplo: Visemar | Comercializamos mármol y piedra natural 
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- Títulos otras páginas:  

● Problema: Algunas páginas, como Quiénes somos, Crema marfil, Marrón 

imperial, etc, tienen el mismo título: “Visemar ® Empresa de Mármol”. Los 

títulos de cada página deben ser únicos para no ser perjudicados por los 

buscadores. 

● Recomendación: Añadir una breve descripción del contenido de cada 

página. Al igual que en el título de la primera página. 

Ejemplo para la página de Quiénes somos: Comercializamos mármol extraído 

desde nuestros yacimientos | Visemar 

● Problema: Existencia de páginas como Materiales en las que el título 

simplemente es el nombre de la página y, por lo tanto, no contiene palabras 

clave. 

● Recomendación: Aprovechar el título para añadir palabras clave y dar 

explicación del contenido de la web. 

Ejemplo para la página Materiales: Mármol Crema Marfil, Negro Marquina, 

Marrón imperial y más | Visemar 

 

Descripciones:  

La web no cuenta con la metaetiqueta más importante a la hora de posicionar 

una web en los buscadores. Las descripciones en las metaetiquetas permiten escribir una 

definición de cada página de hasta 160 caracteres y los buscadores basan esa información 

para mostrar los resultados en las búsquedas.  

Se recomienda crear una meta descripción diferente para cada página en la que se 

especifique el contenido de la misma y en la que se incluyan, al principio, las palabras 

clave con las que queremos posicionar la web. 

Ejemplo para la página principal: Marmol y piedra natural extraído directamente 

desde nuestros propios yacimientos y tratadas en nuestras plantas. Comercializamos a 

todo el mundo. | Visemar. 
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Velocidad de carga de la web: PageSpeed Insights (medidor de Google) a 

10/12/2012 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La puntuación es baja debido a que: 

● No tienen los códigos css y JavaScript (JS) de la página comprimidos.  

● Existen imágenes que no están en formato webp o avif. Estos formatos 

reducen el peso de las imágenes sin perder calidad. De esta forma la página 

carga de forma más rápida. 

 

Redes sociales: 

La empresa Visemar cuenta con tres redes sociales a las que también se tiene 

acceso mediante su página web: LinkedIn, Facebook y YouTube. Sin embargo, todas 

están desactualizadas, no tienen publicaciones o han sido abandonadas hace unos años. 

En general, la empresa debe potenciar mucho la comunicación a través de las redes 

sociales. 

  

LinkedIn 

Tener presencia en esta red social es vital para darse a conocer como marca, para 

publicar noticias sobre los productos, para enlazar a la web de la empresa y para 
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contactar a nivel mundial con los empleados, clientes, proveedores, comerciales y etc. No 

obstante, desde que Visemar abrió y actualizó el perfil en esta plataforma no ha hecho 

ninguna publicación. 

Recomendación para LinkedIn: 

 Sin hacer ninguna publicación la empresa casi ha alcanzado los 170 

seguidores. Esto quiere decir que hay un público muy interesado en esta red, 

así que se debe potenciar con al menos una publicación semanal. 

 Hacer publicaciones visuales que contengan una foto o vídeo.  El contenido 

de estas debe ser variado y no puede repetirse en el resto de redes sociales 

porque cada una funciona con algoritmos diferentes. 

 Utilizar enlaces y etiquetar a otras cuentas y usuarios para obtener más 

alcance y tráfico. 

 Publicar logros y avances de la marca. Mantener informado al usuario y 

utilizar la red como un portal de noticias. 

 En los primeros meses se recomienda hacer un gran número de 

publicaciones periódicas. El objetivo es salir en la bandeja de noticias de los 

seguidores y potenciales nuevos contactos constantemente.   

 Comentar y recomendar las publicaciones de otros, eso provocará mayor 

engagement y cercanía con los usuarios.   

  

Facebook 

Facebook es una de las redes sociales más importantes del mundo digital. El 

perfil de Visemar en esta red social se hizo en 2018 y desde entonces hay muy pocas 

publicaciones, de hecho, la última data de principios de 2020. Estas son, en general, muy 

correctas porque su contenido es variado, informativo, visual y con utilización de 

hashtags. No obstante, debe ser retomado y actualizado.  

 Recomendaciones para Facebook: 

 Retomar y actualizar la red. 
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 Para lograr mayor alcance y seguidores se debe publicar de forma ordenada y 

constante. Por ello es necesario subir un post al menos una vez a la semana. 

 Mostrar un poco el contenido y crear curiosidad para dejar enlace a la web. 

Por ejemplo, cuando se comparte un enlace para una publicación de un blog 

que contiene 10 consejos, se muestran cuatro. 

 Hacer publicaciones que contengan link a la propia web de la empresa para 

aumentar el tráfico y el posicionamiento de la marca. 

 Publicar textos de mediana extensión y que sean dinámicos. 

 Usar emojis que lo hagan más divertidos. 

 El mármol es un producto muy visual, entonces es recomendable acompañar 

todos los textos con imágenes atractivas. 

 El mármol también es un producto sostenible y Visemar no ha explotado 

esto. Debe comenzar a hacer publicaciones que lo demuestren, que la 

distingan de otras empresas, que expliquen por qué es ecológica, etc. 

 Utilizar preguntas y listados en las publicaciones que llamen a la acción al 

usuario. 

 Diversificar los formatos multimedia del contenido. En lugar de pegar solo 

imágenes, lo que mejor funciona es combinar contenido en vídeo, enlaces de 

blogs, GIFs u otros recursos valiosos.  

 

YouTube 

Visemar ha dejado paralizada su presencia en esta red social desde hace unos 

años. La empresa debe replantear su estrategia en ella. Bien siguiendo con la publicación 

de vídeos como los hasta ahora subidos relacionados con el proceso productivo, los 

sistemas de colocación y otros; o dejarla de lado y enfocarse en redes sociales como Tik 

Tok o los reels de Instagram. Ambos constituyen nuevas plataformas que hacen a los 

negocios triunfar mediante la publicación de vídeos cortos y de sencilla realización. 

Recomendaciones de YouTube: 

 No dejar de publicar vídeos ya que el mármol es un producto muy visual.  
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 Crear una cuenta en Tik Tok o subir vídeos cortos (tiempo máximo un 

minuto). Con ellos se crea la posibilidad de llegar a muchos más usuarios, 

aunque no sean seguidores de la marca. 

 Usar hashtag en cada publicación. 

 Si la empresa continúa publicando vídeos en YouTube, estos deben ir 

acompañados de títulos y resúmenes que expliquen siempre al usuario lo que 

está viendo.   

 Variar en la longitud de los vídeos y en su contenido para ver cuáles son 

los que más funcionan, y potenciarlos. 

  

Instagram 

La empresa Visemar no está presente en Instagram y debería estarlo. Esta red 

social es una de las más utilizadas y su imparable crecimiento la hace una de las 

plataformas más importantes donde todo negocio debería estar. Es además la mejor red 

escaparate, ideal para mostrar el producto, y el mármol es un producto muy visual.  

Recomendaciones para Instagram: 

 Abrir cuenta en la mejor red para vender, que cuenta con un gran número 

de usuarios activos que no para de crecer, lo que la convierte en una de las 

preferidas por los negocios.  

 Planificar y establecer un orden y un estilo de copyright de las 

publicaciones. 

 Los primeros meses publicar entre cuatro y cinco veces a la semana para 

llegar a más y conseguir mayor número de seguidores y alcance. 

 Hacer publicaciones con contenido variado (tipos de mármol, la calidad, 

ventajas y desventajas…). 

 Utilizar también diferentes hashtags para analizar cuáles son los que mejor 

funcionan y explotarlos. 

 Usar emojis y textos divididos en diferentes párrafos para que no parezcan 

tan largos. 
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 Hacer llamada a la acción al final de cada publicación. 

 Intercalar la publicación de imágenes con vídeos. 

 Publicar diariamente al menos una Historia de Instagram, de esta forma la 

empresa siempre saldrá en las actualizaciones y perfil de los usuarios que le 

siguen. 

 Comentar constantemente, dar likes y seguir nuevos perfiles para conseguir 

más engagement. 
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I.4. LEVANTINA: 

 

Propiedades técnicas web https://www.levantina.com/ 

 

Estructura y experiencia del usuario: 

La página principal cuenta con un slider de 7 páginas en las que se ponen en valor 

las nuevas colecciones, las nuevas tecnologías para recrear diseños con realidad virtual, 

su página de venta en el marketplace “bimobject” y algunos de sus materiales principales. 

Una vez vamos descendiendo por la web, vemos una descripción de la empresa 

con un video, algunos de los productos, una sección con la explicación de la app para 

recrear virtualmente espacios con los productos de la empresa y una última sección con 

noticias de actualidad de la empresa.  

 

La web está dividida en 7 secciones: 

● Productos: En ella se puede ver de manera muy visual el acabado de sus 

productos y deja acceder a otras páginas que contienen más información sobre 

cada material. Esta página cuenta también con ejemplos sobre sus proyectos 

más emblemáticos y un botón para compartir en redes sociales.  

● Aplicaciones: En esta página se explican diferentes usos de la piedra natural 

como las paredes interiores, suelos, fachadas, etc. Además, da acceso a una 

galería de imágenes de ejemplo para cada aplicación y material de manera 

visual. 

● Inspiración: Es otra página para ver ejemplos, pero de una manera más 

afinada a través de un filtro en el que puedes seleccionar el espacio, la 

aplicación, el producto y el color para ver exactamente lo que le pueda 

interesar al usuario. 

● Proyectos: Con el mismo formato de filtro que en la página de inspiración se 

muestran los proyectos por segmento, producto, país y año. También cuenta 

con un mapa en el que se muestra visualmente la cantidad de proyectos por 

país. 

● Empresa:  Esta sección está dedicada a contar la historia, características de 

la empresa y sus instalaciones. 
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● Dónde comprar: Muestra los países en los que se puede comprar 

directamente el producto. 

● Blog: Dedicada a las tendencias en interiorismo.  

 

Conclusiones: La página es muy visual y muestra de una manera muy atractiva 

los acabados de los productos, pero contiene demasiadas imágenes pesadas que hacen que 

la página tarde en cargar.  

También dificulta la experiencia del usuario la entrada al blog, ya que para volver 

hay que pulsar un botón que se abre en una nueva pestaña en vez de estar el blog incluido 

como otra página más del sitio web.  

La web le da muy poco valor a las canteras, ya que la página dedicada a estas está 

situada al final de la sección de empresa. 

Por último, debajo de cada slider hay un botón de “volver” que vuelve a la página 

anterior que hayas visitado del sitio. La primera vez que entras sube hasta la parte de 

arriba de la web y no es muy intuitivo saber qué función tiene el botón. 

 

SEO:  

Gestionado con el plugin Yoast SEO 

   

Meta etiquetas:  

Títulos: 

● Problema: Los idiomas francés, brasileño, ruso y alemán no contienen título 

y todas las páginas web deben tener para posicionar de forma óptima. 

● Recomendación: Crear los títulos de las páginas en cada idioma teniendo en 

cuenta las palabras que se utilizan en la jerga de cada país. 

 

Descripciones:  

● Problema: Al igual que los títulos, las páginas de todos los idiomas excepto 

el español e inglés no cuentan con una descripción. 

● Recomendación: Crear descripción para todos los idiomas teniendo en 

cuenta la jerga de cada territorio. 
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Velocidad de carga de la web: PageSpeed Insights (medidor de Google) a 

10/12/2012 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La puntuación es baja debido a que:  

● No tienen los códigos css y JavaScript (JS) de la página comprimidos.  

● Existen imágenes que no están en formato webp o avif. Estos formatos 

reducen el peso de las imágenes sin perder calidad. De esta forma la página 

carga de forma más rápida. 

● Hay recursos que bloquean el primer renderizado de la página. Es 

recomendable mostrar los elementos de JS y CSS críticos insertados y 

posponer todos los que no sean esenciales.  

 

 

Redes sociales: 

Levantina es una empresa con un gran potencial y con una importante presencia 

en Internet. Sabe comunicar muy bien su trabajo, crear marca y vender el producto, de 

ahí que tenga perfiles en siete diferentes redes sociales, con gran número de seguidores y 

todas con acceso desde su página web. Entre ellas están las más importantes en la 

actualidad como: Instagram, LinkedIn y Facebook. 

Recomendaciones generales: 
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 Levantina es una empresa muy internacionalizada, por ello debería abrir un 

perfil en todas las redes sociales donde ya tiene presencia, en inglés. En su 

defecto es recomendable que sus publicaciones también estén traducidas, al 

menos en ese idioma. 

 Variar la presentación del contenido según la red social. Esta empresa no 

crea contenido específico para cada plataforma, y debería hacerlo. No es 

necesario cambiar el tema del que se hable, sino la forma de mostrarlo. 

 Publicar con frecuencia constante en YouTube, ya que, mientras el último 

vídeo es de hace unos días, la anterior data de hace tres meses. 

 Publicar los vídeos en los reels de Instagram, de esta forma la marca tiene la 

posibilidad de llegar a un mayor número de usuarios, aunque no sean sus 

seguidores. 

 Interactuar más con la audiencia. Tan importante es publicar como 

contestar los comentarios de los usuarios para que sepan que detrás de cada 

plataforma hay personas que les pueden ayudar e informar. 

 Potenciar la Imagen Social Corporativa. El mármol es un producto 

sostenible y el usuario de la actualidad apoya con mayor fidelidad a las 

empresas eco friendly. Por ende, Levantina debería aprovechar ese potencial 

sostenible del sector donde se encuentra y hacerse eco. 

 El mármol también es un producto muy visual, y un perfil en la plataforma 

Tik Tok para subir vídeos cortos relacionados con el sector es muy 

recomendable. En la actualidad hay muy poco, por no decir ningún, contenido 

al respecto, y la empresa podría aprovecharse de esta falta de competencia 

para crecer más. 

 

 



 
 

Página 102 de 149 
 

NEW COEX, S.L. 
 
Universidad Miguel Hernández de Elche. Parque Científico de la UMH. 
Avda. de la Universidad, s/n. Edif. Quórum III. CP 03202, ELCHE (Alicante-España).  
Tel: 966 23 89 00 

ANEXO II: Trabajo previo de las empresas colaboradoras en el Estudio. 

II.1. BEMARSA 

Razón social + 

Marca: 

BENICANTIL MARMOLES, S.A. 

BEMARSA 

Información general 

sobre la empresa:  

Presentación: Atención personalizada y calidad en el trabajo son los principios con los que Benicantil Mármoles 

S.A. (Bemarsa) viene trabajando desde que abriese las puertas en 1984. Su objetivo: ofrecer a los clientes la 

confianza necesaria para llevar a cabo cualquier proyecto.  

Dirección: Camino de la Estación s/n, Ctra. Elda – Monóvar, 03600 Elda – Alicante (España) ( +34 966 961 

022 // info@bemarsa.com).  

Datos de interés: Tiene la web traducida al español, inglés y ruso. Al margen de sus “páginas” principales, en 

su web podemos encontrar una “pagina” sobre las “Noticias”, otra de “Calidad” y de “Área de Clientes”. 

Además, cuenta con una página llamada “Stock Online” (esto me parece lo más interesante de todo) donde te 

aparece el material que tienen disponible o, si buscas uno en concreto, puedes realizar una búsqueda 

seleccionando el color, el propio material y el grosor que deseas. Así, aparece las tablas que tiene disponible en 

relación con lo que el Cliente está buscando.   

mailto:info@bemarsa.com)
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Tipología dentro del 

sector de la piedra 

natural: 

BEMARSA integra toda la “hilera de producción”. En concreto, cuanta con:  

 Canteras propias: Crema Marfil, Dark Emperador, Light Emperador, Infinity Black o Atlantic Blue, 

entre otras.  

 Elaboración: les permite ofrecer desde bloques a chapados, pasando por tablas o losas.  

 Distribución: su presencia en ferias y mercados internacionales es el resultado de una decidida apuesta 

por el mercado internacional. 

Análisis de 

Comunicación y 

Marketing: 

1. Comunicación de la marca.  

Aparte de los textos destacados en la presente ficha, como he indicado anteriormente, hay otras “páginas” 

principales sobre: Noticias, entre las destacan su apuesta por la energía solar como solución a las energías 

tradicionales, además de la obtención del certificado UNE-EN ISO 9001 aplicable a la fabricación de 

tablas y losas. Con él se recalca y señala los esfuerzos de la empresa, no solo de adaptarse a la normativa 

europea, sino de mejora continua y de compromiso con sus clientes y proveedores; y, la Política de 

Calidad que tiene como objetivo establecer las directrices principales de la empresa con la finalidad de: 

asegurar una mejora continua del servicio prestado, satisfaciendo siempre tanto los requisitos solicitados 

por las partes interesadas, así como los reglamentarios y/o legales que sean de aplicación, proporcionar 

un marco de referencia para establecer y revisar los objetivos de calidad, que las partes interesadas 
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perciban y aprecien su mejora continuada, y alcanzar un elevado grado de fidelización de las partes 

interesadas. 

Respecto a la Campaña de Responsabilidad Social Corporativa, además de sus novedosos materiales 

como el Tiling Laminated Stone en el que se destaca que es ecológico, en sus Noticias la empresa trata 

de recalcar su apuesta por la calidad a través de la energía solar o las certificaciones provenientes de la 

UE.  

 

2. Estructura y tipo de web. 

Tiene 8 páginas principales que son: 1) Conócenos, donde habla de la historia de la empresa y enfatiza 

mucho en la confianza que brindan a sus Clientes debido a que puede realizar con ellos toda la “hilera de 

producción” del material adquirido. Además, añade fotografías de todas sus instalaciones, incluida las 

canteras, la fábrica, las oficinas, etc.; 2) Productos, dividido por mármoles, ónix, travertinos, calizas. 

Cada apartado incluye fotografías de los productos, con el nombre de cada uno de ellos. Importante, 

aunque incluyan el nombre, no hay una descripción de ninguno de ellos; 3) Proyectos, en su texto destaca 

las modernas plantas de elaboración con las que cuentan, el personal cualificado y el cuidado sistema de 

logística que es lo que les perite realizar grandes proyectos. Vuelve a recalcar que están presentes en todo 

el proceso de la piedra natural lo que les permite realizar cualquier diseño arquitectónico. Además del 

valor y la garantía que aporta como proveedores. Aquí incluye fotografías de sus grandes proyectos, muy 

visuales y de gran calidad. Además, si “pinchas” sobre la fotografía, se amplía de manera independiente 
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al resto; (A partir de aquí las siguientes “páginas” están creadas para destacar tres de sus materiales 

más novedosos, actuales y lanzados por ellos mismo, de ahí la importancia de destacarlo del resto 

de productos convencionales); 4) Tiling, ha creado un novedoso producto basado en el mármol llamado 

Tiling Laminated Stone, cuyas propiedades en dureza, peso y prestaciones en su colocación, marca un 

nuevo referente a partir de ahora, en los sectores de la construcción y decoración por su calidad superior 

y notable ahorro. La unión de dos láminas de reducido grosor y distinta procedencia permite interrumpir 

la posible falla de la piedra natural. Gracias a las resinas de gran adherencia y capacidad invasiva se 

produce un efecto de rellenado compacto dando lugar a una plaqueta de mayor cohesión. Obteniendo así 

una mayor ganancia en solidez y resistencia; 5) Alabastro, es una piedra de enorme valor ornamental 

que nuestros antepasados del Lejano Oriente y del Antiguo Egipto ya trabajaban para crear bellas figuras 

decorativas. Su característica más conocida es la translucidez, que le posibilita ser utilizado como cristal 

en pequeñas ventanas, pues permite el paso de una luz cálida y agradable. El alabastro facilita el paso de 

la luz natural o artificial, confiriendo al espacio unos extraordinarios efectos; y creando ambientes 

acogedores, exclusivos y sorprendentes; 6) Bellbany, es un nuevo producto lanzado por BEMARSA con 

todas sus garantías de calidad y buen hacer. Baños modulares listos para su puesta en marcha. Diseñados 

hasta en el más mínimo detalle. Son totalmente personalizables, se puede elegir tamaño, materiales, 

acabados, distribución, etc.; 7) Contacto, hay un formulario a cumplimentar con los datos + mapa 

/satélite con la ubicación de la empresa; y, 8) Stock Online, explicado en “datos de interés”. 
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Tiene una página web completamente visual, todas sus “páginas” van acompañadas de fotografías de 

calidad e inclusive de vídeos explicativos. Utiliza cierto lenguaje persuasivo a la hora de explicar sus 

productos y su historia, siempre estacando la calidad de sus productos y la importancia que tienen para 

ellos sus clientes y proveedores, además de los materiales novedosos con los que cuentan. No obstante, 

en ocasiones, he echado en falta una mayor explicación sobre ciertos productos, por ejemplo, en sus 

mármoles.  

 

3. Análisis de las redes sociales. 

Facebook:  tiene 882 “me gusta”, 935 personas de seguidores y 9 personas registradas.  

Está actualizado, publican tanto imágenes como vídeos y siempre en español e inglés. 
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Youtube: cuenta con 48 suscriptores. Su último vídeo es de hace un año. Dato curioso es ver cómo ha 

ido en declive el número de visualizaciones, sus primeros videos tienen, como mínimo, 3.000 

visualizaciones, inclusive uno de ellos sobre el Alabastro tiene 8.226 visualizaciones.  
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Instagram: tiene 174 publicaciones, 786 seguidores y 2.555 seguidos. Sus stories están divididos como 

la web, cada uno para un material: mármoles, alabastro, travertinos, tiling, etc. Las publicaciones son las 

mismas que en Facebook.  
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Linkedin: tiene 32 seguidores, con las mismas publicaciones que en las anteriores redes sociales 

mencionadas.  
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4. Inversión en medios de comunicación. 

Tienen su propio apartado de Noticias en la web, aunque no la tienen actualizada. Si no me equivoco, su 

última publicación es del 2019. En cuanto al resto, cuenta con publicaciones en revistas tan importantes 

para el sector como FOCUSPIEDRA, pero pasa lo mismo, son del año 2018/2019.   

 

5. Sugerencias en acciones de marketing digital internacional. 

Dotar de otro contenido su web con una mayor redacción persuasiva, posicionamiento en otros países de 

interés, mayor implicación en campañas de responsabilidad social corporativa utilizando sus novedosos 

productos como “hilo” y ello siempre acompañando a todas sus redes sociales.  
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II.2. MARCOTSA 

Razón social + 

Marca: 

MÁRMOLES COTO, S.L. 

MARCOTSA 

Información general 

sobre la empresa:  

Presentación: Su web aparece en “recurso temporal” (www.marcotsa.es).    

Dirección: Calle Monte El Coto Z, S/n, Parcela. 03650, Pinoso (Alicante)-España (966195500 // 

jcorrales@marcotsa.es // israel@marcotsa.es). 

Datos de interés:  

Tipología dentro del 

sector de la piedra 

natural: 

Según datos generales, su objeto social es la explotación, mediante concesión administrativa, de las canteras de 

piedra y mármol existentes en el monte "coto", así como la comercialización de sus productos. No obstante, en 

la web de la Asociación aparece que su tipo de negocio es las canteras. 

Análisis de 

Comunicación y 

Marketing: 

6. Comunicación de la marca.  

7. Estructura y tipo de web. 

8. Análisis de las redes sociales. 

No tiene redes sociales. 

http://www.marcotsa.es/
mailto:jcorrales@marcotsa.es
mailto:%20israel@marcotsa.es
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9. Inversión en medios de comunicación. 

Ninguna.  

10. Sugerencias en acciones de marketing digital internacional. 

Es una empresa en la que está todo por hacer.  
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II.3. VISEMAR 

Razón social + 

Marca: 

MÁRMOLES VISEMAR, S.L.U. 

“MÁRMOLES VISEMAR” 

Información general 

sobre la empresa:  

Presentación: La empresa fue fundada en 1943 por D. Vicente Segura Martínez, participando del notable 

desarrollo del sector de aquella época iniciando la exportación a los mercados europeos. Desde 2003 la propiedad 

está participada por varios grupos de inversores industriales de distintas regiones españolas.  

Dirección: Ctra. Del Castillo. Km 1. 03660 Novelda, Alicante, España (965 600 250 // admin@visemar.es). 

Datos de interés: En su página web aparece que comercializa a todo el mundo, pero no indican los países donde 

puedan realizar un mayor número de exportaciones. En consecuencia, no tiene traducida la web a ningún otro 

idioma, ni tan siquiera al inglés.  

Tipología dentro del 

sector de la piedra 

natural: 

MÁRMOLES VISEMAR integra toda la “hilera de producción”. En concreto, cuanta con:  

 Canteras: Extrae de sus propios yacimientos mármoles y piedras naturales que, una vez tratadas en sus 

plantas, se comercializan en todo el mundo. La investigación y la aplicación de la tecnología más 

avanzada han permitido crear una completa gama de mármoles, con características técnicas totalmente 

innovadoras que le sitúan a la vanguardia del sector. De sus yacimientos propios se extraen: Crema 

Marfil, Marrón Imperial, Rojo Alicante y Lumaquela Rosa de Albatana. 

mailto:admin@visemar.es
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 Fábrica de transformación: Dispone de todos los procesos necesarios para la elaboración de la piedra 

natural. Cuenta con 3 aparatos de aserrar bloques y una línea de pulido de tablas con entelado. Dos 

discopuentes para corte de losas y piezas especiales. 

 Almacén de venta: Cuenta con una superficie de venta de más de 20.000 metros cuadrados de terreno 

donde se encuentra un amplia y moderna exposición de tablas con los materiales más demandados del 

mercado disponibles y una campa con bloques. 

Análisis de 

Comunicación y 

Marketing: 

11. Comunicación de la marca.  

El texto que aparece en la página web es lo que se ha ido indicando en la presente ficha, no hay más 

comunicación por parte de la empresa. Respecto a la Campaña de Responsabilidad Social Corporativa, 

en la “página” Información Técnica, en concreto, en el apartado Visenova, hay una referencia sobre las 

“Fachadas tipo ECO”, pero, al igual que el resto, no incluye PDF.  

12. Estructura y tipo de web. 

 Tiene 6 páginas “principales” que son: 1) Empresa (quiénes somos, canteras, fábrica de transformación, 

almacén de venta); 2) Información Técnica (materiales, visenova, limpieza y mantenimiento); 3) 

Productos (bloques, tablas, losas); 4) Proyectos (cruceros fluviales, obras); 5) Galería (exterior, barcos, 

claros, cálidos, fríos); y, 6) Contacto.  
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En la “página” de Empresa todos sus apartados están desarrollados. En cambio, en el resto de “páginas” 

aparece el desglose, pero están vacías. Por ejemplo, en la “página” sobre Información Técnica, si 

“pinchas” en materiales se supone que te deberéis de poder descargar un PDF explicativo de cada uno de 

los mismos; salvo en “limpieza y mantenimiento” que te indican cómo evitar manchas, cómo limpiarlas 

y cómo se puede realizar el mantenimiento de los mármoles. En Productos, todos los apartados están 

vacíos. En Proyectos, se han equivocado con el apartado de “obras” porque aparece el mismo texto que 

para “limpieza y mantenimiento”; y, en “cruceros fluviales” te indican que han suministrado 1300m2 de 

su Crema Marfil y Marrón Imperial para los baños de los camarotes de un nuevo barco para cruceros 

fluviales. En Galería, todos los apartados contienen las mismas imágenes, cosa que no tiene sentido. En 

Contacto sí que hay un formulario a cumplimentar con los datos. 
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Se trata de una web más bien visual, todas sus páginas y apartados van acompañadas de imágenes. No 

obstante, la “página” que mayor contenido explicativo tiene es la referente a la Empresa. Tiene lenguaje 

persuasivo a la hora de contar la historia de la empresa y su “hilera de producción”, pero el resto carece 

de contenido y de comunicación.  

13. Análisis de las redes sociales. 

Facebook: a 111 personas les gusta, siguen a 119 personas y 4 personas se registraron. 

(Última publicación 30 de abril de 2020). Muchas de sus últimas publicaciones son compartidas de la 

Asociación. 
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Linkedin: tienen 160 seguidores. En el resumen de la empresa han “copia y pegado” la presentación de 

la web. No tienen publicaciones.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Youtube: cuentan con 22 suscriptores. Su último video es de hace 5 años, con 1.751 visualizaciones. 
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14. Inversión en medios de comunicación. 

Cero, la última noticia que he encontrado en relación a la empresa es en el año 2.009, en “Las Privincias”, 

sobre el fallecimiento de su fundador. 

15. Sugerencias en acciones de marketing digital internacional. 

Dotar de contenido su página web + posicionamiento, promoción digital en redes, cuidado de la imagen 

mediante el diseño gráfico corporativo, copywriting o redacción persuasiva, entre otras. 
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II.4. LEVANTINA 

Razón social + 

Marca: 

LEVANTINA Y ASOCIADOS DE MINERALES, S.A.  

LEVANTINA 

Información general 

sobre la empresa:  

Presentación:  es una compañía internacional de origen español, referente mundial en el sector de la Piedra 

Natural y pionera en la apuesta por los porcelánicos de gran formato y fino espesor Techlam®. Desde sus 

orígenes en 1959, la compañía ha crecido progresivamente y se ha expandido con mucha fuerza en el mercado 

internacional, convirtiéndose en un claro referente en el sector de los materiales de construcción, y 

revestimientos para cualquier tipo de superficie para arquitectura y decoración e interiorismo. Innovación 

orientada al diseño. 

Dirección: Autovía Madrid-Alicante, s/n, 03660, Novelda (Alicante)-España (965609184 //  

info@levantina.com). 

Datos de interés: Se puede traducir la página web eligiendo idioma por tu país o región, vende sus productos 

en más de 100 países y cuenta con sucursales en el Reino Unido, EE.UU. y Brasil. Tienen su propia aplicación 

de realidad virtual, Levantina Stone Xperience, cualquier usuario se la puede descargar con la finalidad de 

experimentar y diseñar sus propios espacios jugando con su Piedra Natural y TECHLAM ® materiales. También 

disponen una nueva app, Dressed Stone, donde se puede ver cómo queda la piedra natural Naturamia® o el 

mailto:info@levantina.com
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porcelánico Techlam® en encimeras, paredes, suelos u otros elementos, con ella se obtiene una imagen real de 

la estancia reformada al momento. 

Tipología dentro del 

sector de la piedra 

natural: 

LEVANTINA integra toda la “hilera de producción”. Es importante tener en cuenta que, desde su fundación en 

1959, la compañía ha crecido y se ha expandido ampliamente convirtiéndose en un referente mundial en el sector 

de la Piedra Natural, aportando innovación y tecnología. Entre sus mayores activos destaca la gran capacidad de 

respuesta, al contar con numerosas canteras propias; la competitividad e innovación, resultado de sus 7 centros 

productivos en los que se desarrolla la tecnología más avanzada; la accesibilidad que permiten sus 19 almacenes 

propios de distribución; y por último, la presencia internacional gracias a la exportación a más de 100 países. 

Análisis de 

Comunicación y 

Marketing: 

1. Comunicación de la marca.  

A continuación, destaco la “página” Empresa que es la que mayor información aporta sobre la misma y 

donde más claro es la utilización de su lenguaje persuasivo, así como su clara adaptación a la Campaña 

de Responsabilidad Social Corporativa. En dicha “página” encontramos los siguientes apartados: 1) 

“sobre Levantina”, donde cuentan cómo se han convertido en un referente a nivel mundial en el sector 

de la piedra natural gracias a la explotación a más de 100 países, además de su misión (innovar y 

desarrollar sostenidamente nuestros productos, sistemas, procesos, servicios para, en última instancia, 

tener una base de clientes satisfecha, crear valor para el accionista y tener una plantilla motivada y 

cualificada), visión  (estar a la vanguardia del negocio mundial de Piedra Natural) y valores (rendimiento, 

éxito, integridad, motivación y flexibilidad.); 2) “Fábrica” (sus fábricas son las más modernas del sector, 
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fruto de su continuo esfuerzo inversor, lo que le permite atender y solucionar con la máxima eficacia las 

necesidades de sus clientes. Rigurosos controles garantizan la máxima calidad de los materiales y 

procesos de elaboración, tal y como avala el Certificado ISO 9001. Cuenta con las instalaciones pioneras 

en España en la producción de porcelánico de fino espesor, demostrando así su compromiso con la 

innovación y desarrollo de nuevos materiales para sus clientes); 3) “Sostenibilidad” (su compromiso 

con el medio ambiente se asienta sobre los pilares fundamentales del desarrollo sostenible y de la ética 

empresarial, abarcando todo el ciclo de vida de los productos. Su ámbito de actuación en materia de 

sostenibilidad es el de apoyar la inquietud de los clientes por el medio ambiente, poniendo a su 

disposición productos de gran calidad que posean el valor añadido del respeto al entorno y de la 

protección de su salud. De esta forma, los productos comercializados por la compañía han obtenido los 

siguientes reconocimientos ambientales que pueden ayudar a que cualquier proyecto constructivo 

consiga el certificado LEED, BREEAM o VERDE. Certificados obtenidos por la empresa:  Reglamento 

Europeo sobre Productos de Construcción, Greenguard Certification (NORMA UL 2818) de Calidad 

del Ambiente Interior, Materiales von Contenido Reciclado y Declaración Ambiental de Producto. En 

cuento a la incorporación de la sostenibilidad en los proyectos la empresa incorpora: Producción 

Eficiente -El uso de la tecnología más avanzada, con especial hincapié en la mejora de la eficiencia 

energética, el ahorro y reciclado de agua, así como el respeto al medio ambiente -; Sistemas de 

Depuración de Aguas - Fomentar las metodologías de reducción, reutilización, reciclado y valorización 

de los residuo-;  Restauración -de espacios degradados con residuos inertes adecuados procedentes de la 

Piedra Natural -;  Implicación de Proveedores -en el ambicioso objetivo común de preservación del 
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medio ambiente, como la implantación de contenedores de residuos, un proyecto conjunto con Denios-; 

y,  Divulgación -Promoverla y concienciar por la prevención de la contaminación y el desarrollo 

sostenible, a todos los niveles, de la cadena productiva-) ; 4) “Salud y Seguridad” (asume el compromiso 

con sus trabajadores, contratas, comunidades y clientes de proporcionar un entorno de trabajo seguro, 

asumiendo este principio como uno de los valores fundamentales de la compañía. Por esta razón, sus 

actividades se focalizan en poner los medios necesarios para implantar una cultura de seguridad que esté 

introducida en todos los niveles y en todas las operaciones que realiza la empresa. Proyectos 

desarrollados por la empresa entorno a la seguridad y a la salud:  Safety first -Proyecto de concienciación 

e implantación de cultura de seguridad a los empleados de Levantina realizado en España, Reino Unido, 

Brasil y USA-; Safety Day -Junto con su Fundación, organiza campañas de acercamiento de los colegios 

al entorno laboral de sus familias con visitas a sus instalaciones-; GrupoErgo -Proyecto de mejora de la 

condiciones ergonómicas de los trabajadores en fábricas y canteras con el que fue reconocida por la 

Generalitat Valenciana con la “Distinción 2014 por el desarrollo de propuestas o soluciones prácticas 

innovadoras en la prevención de riesgos laborales”-; y,  Empresa saludable -acompañada de sus partners 

en la parte sanitaria, está realizando acciones de fomento de hábitos saludables entre sus empleados a 

todos los niveles (deporte, dieta, buenas prácticas saludables) con el objetivo de reforzar la cultura 

preventiva en todos los ámbitos: laboral y personal-); 5) “Logística” (los Términos y Condiciones de 

Transporte forman parte del contrato de venta con el Grupo Levantina. Incluyen la terminología 

empleada, así como las obligaciones de las partes para una exitosa realización de los envíos); 6) 

“Innovación” (la inversión en I+D+i está orientada a aportar soluciones innovadoras en línea con las 
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últimas tendencias del mercado, aplicando la tecnología más avanzada a la piedra y a otros materiales. 

Uno de sus principales pilares es la investigación y desarrollo de nueva tecnología para crear sistemas de 

colocación y mantenimiento, métodos anti-manchas y anti deslizamiento, así como otras aplicaciones 

con sus materiales, teniendo presente en todo momento la innovación en acabados y formatos –este 

apartado incluye un formulario donde el usuario puede plantear sus dudas en relación al producto-); 7) 

“Trabaja con nosotros” (con presencia mundial en 3 continentes, emplea de forma directa a más de 

1.300 personas. Para la compañía su equipo humano, así como los futuros profesionales, son un activo 

importantísimo a cuidar. Las personas y sus capacidades son clave para empujar a la misma a un 

crecimiento continuo que le conduzca a la consecución de unos excelentes resultados. Además, tratan la 

importancia de dar cabida en su empresa a la diversidad e igualdad, a los estudiantes y recién graduados 

y al desarrollo profesional – hay formulario para poder enviar el CV y con los puestos disponibles por 

territorios); 8) “Sala de prensa” (aquí se puede encontrar toda la actualidad sobre la empresa y el mundo 

de la Piedra Natural, novedades, eventos, acciones sociales, talleres, etc., relacionados con el medio 

ambiente, el producto o la sostenibilidad); 9) “Fundación Levantina” (es resultado de la responsabilidad 

social corporativa de Grupo Levantina y en particular, de su compromiso con la mejora de las sociedades 

en las que desarrolla su actividad. En concreto, es una entidad sin ánimo de lucro que pretende aportar, 

desarrollar y contribuir al progreso de las sociedades en las que está presente. La entidad dirige sus 

esfuerzos y actuaciones al fomento de la economía social y al desarrollo del espíritu emprendedor y 

empresarial; a la difusión del conocimiento de la industrial de la Piedra Natural, así como a la defensa 

del medio ambiente y la generación de valor ambiental y social. Aquí también se destacan las actividades 
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que lleva a cabo la Fundación como son: la mejora de la empleabilidad, el impulso del emprendimiento, 

el desarrollo profesional de los jóvenes o la difusión del conocimiento de la piedra natural); 10) 

“Instalaciones” (cuenta con unas magníficas instalaciones especializadas en los diferentes segmentos 

que la compañía lidera como la producción y comercialización de Crema Marfil Coto®, mármoles, 

granitos o Techlam®, así como el suministro de estos materiales para la ejecución de grandes proyectos. 

Esta orientación por segmento permite la creación de espacios únicos que facilitan a los clientes su 

decisión de compra. Aquí diferencian entre sus 4 instalaciones centrales y las filiales en Reino Unido, 

EE.UU. y Brasil, más los 19 almacenes propios para la distribución); y, 11) “Canteras” (cuenta con 

numerosos yacimientos propios de mármol, granito y otras piedras ubicadas en diferentes zonas del 

mundo como España, Portugal y Brasil. De estas canteras, extrae anualmente más de 2,2 millones de m3 

de materia prima, siendo la empresa con mayor número de canteras propias de Piedra Natural de todo el 

mundo. Entre ellas destaca la de Crema Marfil Coto® ubicada en Pinoso (Alicante. España), la mayor 

cantera de mármol del mundo. Adicionalmente, Levantina cuenta con acuerdos preferentes de suministro 

para otras canteras). 

 

2. Estructura y tipo de web. 

Tiene 7 “páginas” principales que son: 1) Productos, entre los que destacan Crema Marfil Coto®, 

Mármol, Naturamia®, Cuarcitas Naturamia®, Granito, Techlam®, Tapa Techlam®, Azulejos para 

baños, cocinas y paredes, Piedra caliza y arenisca, Tufo y PAVEX (si “pinchas” sobre cualquiera de los 
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productos cada uno cuenta con su propia “página”. Además, dentro de cada producto tienes hasta la 

posibilidad de ver la gama de colores de las que disponen y el grosor); 2) Aplicaciones, se puede navegar 

por su extenso catálogo en busca de ideas de diseño de cocinas o baños. Se encuentran baldosas de piedra 

natural y superficies sintéticas que permitan a los creadores de espacios construir configuraciones únicas 

e irrepetibles eligiendo aplicaciones que sean un producto natural genuino. Desde suelos, paredes, 

encimeras, escaleras, mesas, fachadas o piscinas son algunas de las aplicaciones donde el usuario tiene 

la opción de elegir y ver cómo quedan los productos; 3) Inspiración, el usuario puede crear su propio 

ambiente, encontrando ideas de decoración de salón o baño con productos exclusivos de LEVANTINA 

como Crema Marfil Coto®, Naturamia® Collection o Techlam®. Te ofrece una selección de soluciones 

decorativas, para ello se tendrá que elegir el espacio donde iría el producto (ej: cuarto de baño), la 

solicitud (ej: en la pared), el producto (ej: mármol), y el color (ej: crema); 4) Proyectos, realiza proyectos 

arquitectónicos de gran envergadura, desde el estudio de posibilidades arquitectónicas, elección de 

materiales, propuesta de desmontaje, hasta asesoría en instalación y mantenimiento. Levantina ofrece 

consultoría integral a los clientes para facilitar la ejecución de proyectos y obras de principio a fin 

(incluye fotografías de sus “grandes proyectos”); 5) Empresa, se divide a su vez en: “sobre Levantina”, 

“Fábrica”, “sostenibilidad”, “salud y seguridad”, “Logística”, “Innovación”, “Trabaja con nosotros”, 

“Sala de prensa”, “Fundación Levantina”, “Instalaciones” y “Canteras”; 6) Donde comprar, te indica 

los centros que tienen en el Reino Unido, en España, su oficina central en España y los centros en EE.UU. 

y en Brasil; y, 7) Blog, tratan sobre las tendencias en arquitectura, interiorismo, eventos, proyectos, etc. 
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Tiene una página web completamente visual, todas sus “páginas” van acompañadas de fotografías de 

calidad e inclusive de vídeos explicativos. Utiliza un muy buen lenguaje persuasivo donde destaca su 

alta capacidad de respuesta para abastecer de materia prima, su competitividad e innovación contando 

con la más avanzada tecnología, su alta orientación a los clientes y al mercado con 1.330 empleados y 

con sus 20 almacenes propios, la amplitud de su surtido con una producción de 16 millones de m² al año 

con más de 200 materiales diferentes, su presencia internacional  exportando a más de 100 países y 

contando con filiales en Reino Unido, Estados Unidos y Brasil, su política de calidad  con un sistema de 

gestión basado en la ISO 9001, orientado a la mejora continua en todos los ámbitos para asegurar la 

satisfacción de sus clientes y sin olvidar nunca su compromiso con el medio ambiente. 

 

3. Análisis de las redes sociales. 

Facebook: tiene 2.824 “me gusta” y 3.515 seguidores. Está actualizado, publican tanto vídeos como 

fotografías con textos explicativos.  
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Twitter: cuenta con 3.164 seguidores y sigue a 1.068. También está actualizado. Las publicaciones son 

las mismas que las de Facebook.  
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Instagram: tiene 920 publicaciones, 10,2K seguidores y 1.144 seguidos. Está actualizado con las mismas 

publicaciones que para el resto de sus redes. Los stories están divididos de forma parecida a la web por 

proyectos, eventos, interiorismo y decoración, productos, etc.  
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Linkedin: tiene 14.080 seguidores, está actualizado con las mismas publicaciones que para el resto de sus 

redes. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

Página 140 de 149 
 

NEW COEX, S.L. 
 
Universidad Miguel Hernández de Elche. Parque Científico de la UMH. 
Avda. de la Universidad, s/n. Edif. Quórum III. CP 03202, ELCHE (Alicante-España).  
Tel: 966 23 89 00 

Pinterest: tiene 1,7 mil seguidores y sigue a 55. Aquí da ideas de cómo y dónde utilizar sus productos, 

etc. 
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Youtube:  tiene 4830 suscriptores. Está actualizada, se ve que publican al mes. Sus videos cuentan desde 

100 y pocas visualizaciones hasta más de 22.000. Los videos que menos visualizaciones tienen son los de 

habla inglesa.  
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Houzz:  tiene 465 seguidores y es, en concreto, para su filial en EE.U. 
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4. Inversión en medios de comunicación. 

Con diferencia, es la empresa que más invierte en comunicación. Su página web es su mayor medio de 

comunicación, con su propia sale de prensa, invitándote a seguirle en redes sociales y con su blog.  

Además, te segmentan las noticias por categorías como: diseño, arquitectura, eventos, medio ambiente, 

tendencias, inspiración, eventos, etc. 

 

5. Sugerencias en acciones de marketing digital internacional. 

Al tener una página web tan completa, quizás habría que buscar “pequeños” detalles a mejorar, al igual 

que el posicionamiento en busca de apertura de nuevos mercados. 

 


