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RESUMEN 
 

El sector minería no metálica en la actualidad, se muestra con una tendencia de 

crecimiento, lo cual amerita el estudio de las posibilidades, para poder conocer cuál 

será el comportamiento de la adopción de demanda para los próximos años; esta 

investigación muestra y analiza dicho comportamiento mediante la herramienta de 

la prospectiva, para poder conocer cuál es el posible escenario al cual los 

empresarios de este rubro se van a afrontar. La metodología aplicada es de 

carácter cualitativa, el objeto de estudio son los empresarios y artesanos de mármol 

presentes en la región Lambayeque que fueron entrevistados, dando como 

resultado indicadores que abren posibilidades como la de encadenamiento 

productivo, a raíz de que las empresas presentes en Lambayeque, puedan 

mediante una inversión de capital, ser parte de las empresas importadoras del país 

convirtiéndose en una de las principales empresas abastecedoras de la macro 

región norte. Los escultores y artesanos juegan un rol importante ya que mediante 

la asociatividad pueden ser el eje comercializador que Lambayeque necesita 

mediante la venta de artículos de regalo y decoración elaborados a base de mármol 

nacional o importado. 

 

PALABRAS CLAVE: Asociatividad, encadenamiento productivo, prospectiva. 
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ABSTRACT 
 

The metal mining sector currently shown with a growth trend, which warrants the 

study of the possibilities, to know what the behavior of the adoption of demand for 

the coming years; this research shows and analyzes the behavior by prospective 

tool, to know what the scenario to which entrepreneurs in this category will face. The 

methodology used is qualitative in nature, the object of study are entrepreneurs and 

artisans marble present in the Lambayeque region were interviewed, resulting in 

indicators that open up possibilities like production chain, following companies 

present in Lambayeque, can through capital investment, be part of importing 

companies in the country becoming a major supplier firm of the northern macro 

region. Sculptors and craftsmen play an important role because by associativity may 

be the marketer axis Lambayeque needs by selling gift items and decor prepared 

from domestic or imported marble. 

 

KEY WORDS: Associativity, productive chain, prospective. 
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I. INTRODUCCIÓN  

1.1. Realidad problemática 
 

Se han evaluado las propiedades más relevantes del sector minería no metálica, 

que en el Perú se lleva a cabo gracias a la pluralidad de dichos productos cuya 

localización es el subsuelo de la región nacional y crea puestos laborales y la 

constitución de organizaciones comercializadoras en Lambayeque.  

 La piedra ornamental y sus manufacturas, bajo la designación de roca natural, 

engloban esas piedras que una vez extraídas y tras un proceso de preparación, son 

aptas para ser usadas como materiales nobles de creación, recursos de 

ornamentación, arte funerario o escultórico y artículos de obsequio y decoración 

distintos, conservando íntegramente su estructura, textura y características 

fisicoquímicas.  

Para el análisis se ha considerado el mármol importado y el mármol nacional 

nombrado travertino. La mayoría de estas se obtienen de trabajos de cantería y se 

emplean en proyectos urbanos conforme con la tradición arquitectónica y artística 

local. Según Santabárbara (2012), la existencia de la piedra ornamental es 

destacada en el campo del patrimonio artístico, en cuanto al sistema de 

categorización de mercancías de roca natural objeto de negocio universal.  

La zona de la roca natural inicia su actividad en las canteras y continúa su proceso 

en las fábricas. Con implementación de maquinaria se continúa con la instalación 

de los productos terminados, el material podría ser desechado sin ser un factor 

contaminante para el medioambiente e inclusive podría ser reutilizado. 

Completando de dicha manera la cadena de costo.  

Tener una virtud de mercado es tener una productividad relativa mayor a los rivales 

en el área industrial en el que se compite. En estas factorías la roca que se extrae 

de las montañas se transforma en productos finales como baldosas, fachadas o 

encimeras. Dichos productos llegan al consumidor final gracias al trabajo de los 

colocadores, marmolistas, etcétera. que se delegan de hacer llegar la roca al plan 

constructivo que corresponde y colocarla. 

1.1.1. A grado mundial 
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 Según ProChile. (2010), generalmente, las piedras ornamentales son usadas de 

distintas maneras en Italia y es un mercado de enorme potencial, debido a que 

hablamos de un territorio con enorme demanda de rocas ornamentales. Una gran 

parte de sus necesidades en esta área es cubierta por la importación de productos 

a partir de diversas latitudes. En este escenario, Chile tiene interesantes ventajas 

comparativas que puede aprovechar de forma positiva para incrementar la 

existencia de sus piedras ornamentales en el mercado italiano. 

 Al respecto, McGuickin (2015), refiere que, las maneras de consumo de las piedras 

ornamentales son en la zona de la obra, la decoración, la zona funerario y la zona 

artístico. 

1.1.2. A grado nacional 
 

El Sistema Incluido de Información de Negocio Exterior – SIICEX. (2013) refirió que 

las exportaciones sumaron US$ 719 millones a lo largo de 2013, lo que representó 

una ligera reducción de 0,4%. Este comportamiento se sustenta prácticamente por 

la menor demanda de fosfatos de calcio (-4,6%) y las menores compras 

estadounidense (-21,0%). América del Sur representó el 45% del costo exportado, 

seguido por América del Norte y Asia con participaciones de 27% y 19%, 

respectivamente.  

Con relación a las zonas, en el mismo lapso, las exportaciones se han realizado 

primordialmente a partir de Piura (59%) y Lima (32%). Los primordiales productos 

enviados a partir de Piura fueron los fosfatos de calcio (US$ 413 millones) y la 

andalucita (US$ 7,5 millones), en lo que en Lima los primordiales productos fueron 

las placas y baldosas cerámicas (US$ 98 millones) y mármol y travertinos (US$ 17 

millones). Una de las zonas con más dinamismo ha sido Ica (+35% / 1% de 

participación), la cual pasó de US$ 3,5 millones a US$ 4,8 millones. 

1.1.3. A grado local 
 

Ramírez (2013) menciona que, en la prospección de recursos de piedras y 

minerales industriales, las Zonas Lambayeque, Piura y Tumbes poseen un Plan en 

curso Fecha de Inicio y Fecha de Fin: 2015. El plan se basa en aprender la geología 

de los depósitos de piedras y minerales industriales (RMI) en las zonas 
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Lambayeque, Piura, Tumbes (áreas no denunciadas por RMI), lo que incluye 

repartición de los depósitos, calidad de los materiales, usos, aplicaciones, 

producción y negocio y tal cual estimar el potencial de mercado de dichas zonas en 

toda la pluralidad de RMI.  

1.2. Precedentes del análisis 

1.2.1. A grado mundial 
 

En Italia, ProChile. (2010), dice que la venta de piedras ornamentales de 

procedencia nacional como mundial generalmente, se tratan por medio de 

mayoristas. En los dos casos la primordial vitrina comercial se hace por medio de 

la colaboración en ferias especializadas como Marmomacc y Marmotecc.  

En México, la compañía constructora, CG Minería (2012), plantea que la industria 

del mármol y travertino está moderadamente elaborada y generalmente su 

explotación se hace en pequeña escala. Pese a que se tiene la certeza de que hay 

reservas de bastante buena calidad, únicamente unas cuantas organizaciones 

disponen de la infraestructura física y material, así como del recurso humano 

calificado para la sustracción y la venta.  

Sin embargo, el Instituto Tecnológico GeoMinero española (2010), plantea que 

España constituye actualmente, uno de los principales productores de Piedras y 

Minerales Industriales de la Sociedad Europea. En impacto, en España se generan 

anualmente cerca de 400 Mt de piedras y minerales industriales (incluido áridos), 

con un costo caminando de mina de 453 900 mpta (3 026 M$), lo cual representa 

más del 66% del costo de la producción minera.  

Según España Exportación e Inversiones - ICEX. (2013), la roca natural europea 

es percibida por el consumidor argentino como un producto de bastante buena 

calidad y cercano al lujo. El producto español está realmente bien considerado en 

Argentina, en especial en la situación del mármol. Se estima que el producto 

español es un producto de calidad, al mismo grado de otros territorios participantes 

como Italia.  
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Latinoamérica no fue ajena a esta corriente. Debido a la tarea de ONUDI a partir de 

1998 en América Latina y el Caribe se vienen aplicando los respectivos Programas 

Nacionales de Prospectiva. Brasil, Argentina, Venezuela, Colombia, Uruguay, 

Ecuador, Chile y México ya vienen ejecutando sus Programas Nacionales con 

singular triunfo. Brasil destaca por haber logrado llevar los resultados de los 

estudios de prospectiva a los niveles de elección política y al logro de un acuerdo 

Estado-Academia- Sector Privado Sindicatos (Ortega, S.F.) 

 

1.2.2. A grado nacional 
 

 Conforme el Ministerio de Energía y Minas del Perú (2012), las piedras 

ornamentales entienden productos bastante diferentes de recursos subjetivamente 

numerosos en el territorio, de razonables perspectivas geológicas que se explotan 

en volúmenes de producción de mediana y baja escala. Poseen una oferta 

diversificada, por tipos de productos y calidades. Se destinan preferentemente al 

mercado nacional, donde tienen que competir con productos semejantes 

importados.  

 El Instituto Geológico Minero y Metalúrgico del Perú (2012), plantea que, hay 

recursos mineros no metálicos y piedras industriales con un importante costo 

económico para su desarrollo, pese a que la producción ha estado dedicada en su 

mayoría a los recursos metálicos como por ejemplo cobre, hierro, zinc, plomo, plata, 

oro, habiéndose relegado a un segundo plano la producción de minerales 

industriales, en particular las piedras ornamentales. 

Conforme con la Universidad Privada de Tacna (2013), en el Perú la mayoría de 

los yacimientos de mármol y travertino poseen reservas subjetivamente pequeñas 

y que por falta de inversión no exploran en toda su intensidad. El Perú cuenta con 

un área total de 1’285,215 km2, aloja 3,970 concesiones mineras No Metálicas con 

1’083,908 hectáreas, de las cuales 594,700 hectáreas (55 %) corresponden a 

mármol y travertinos. Las concesiones mineras no metálicas permanecen 

primordialmente concentradas en Monte de Pasco, Junín, Huancavelica, Ayacucho 

y Huaraz. 
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 Ortega (S.F.), plantea que el Perú ingresó tarde a esta corriente de planeamiento, 

una vez que los fondos de ONUDI para su Programa Latinoamericano ya estaban 

culminando. No obstante, el CONACYT (CONCYTEC), usando sus escasos 

recursos empezó a partir de octubre del 2001 el proceso de formación de los 

recursos humanos nacionales en el campo de la prospectiva, habiendo diseñado 

una metodología propia llamada PROSPECTA, debido a la cual el Perú cuenta hoy 

con una masa crítica de bastante más de 300 expertos capacitados en el trabajo 

de las primordiales metodologías utilizadas en la formulación de los estudios de 

prospectiva. 

1.2.3. A nivel local 
 

No se encontraron datos 

1.3. Teorías relacionadas al tema 
 

1.3.1. Términos básicos  
 

- Comercialización 

Zúñiga (2011) la comercialización es el conjunto de las acciones 

encaminadas a comercializar productos, bienes o servicios. Se da en dos 

planos: micro y macro y por lo tanto se generan dos 

definiciones: Microcomercialización y Macrocomercialización. 

- Exportación 

En el Perú, hablar de exportación es referirse al régimen aduanero de 

exportación definitiva, régimen por el cual, se permite la salida legal del 

territorio aduanero de las mercancías nacionales o nacionalizadas para su uso 

o consumo definitivo en el exterior. Para ello la transferencia de bienes debe 

efectuarse a un cliente domiciliado en el extranjero (Sunat, 2015). 

- Mármol 

El mármol es una roca mineral industrial que se utiliza principalmente 

en la construcción, decoración y escultura. A veces es translúcido, de 

diferentes colores, entre los que más frecuentemente se encuentran son: el 
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blanco, marrón, rojo, verde, negro, gris, azul, amarillo, y que puede apareces 

de coloración uniforme, jaspeado (a salpicadura), veteado (tramado de líneas) 

y diversas configuraciones o mezclas entre ellas (Sistema Integrado de 

Información de Comercio Exterior - Siicex, 2015). 

- Prospectiva 

Ortega (2012) refiere que la prospectiva no es más que una disciplina 

científica que ayuda a reducir la incertidumbre.  

- Travertino 

Travertino o sinter es la denominación de una roca formada por 

depósitos del carbonato de calcio y que es utilizado ampliamente como piedra 

ornamental en construcción, tanto de exterior como de interior (Sistema 

Integrado de Información de Comercio Exterior - Siicex, 2015). 

1.4. Metodologías para desarrollar prospectivas 
 

1.4.1. Modelo Metodológico I 
 

Según Rodríguez (2001), las metodologías utilizadas para realizar 

trabajos de prospectiva son variadas, pero todas tienen como objeto 

sistematizar la reflexión colectiva, que es la base del proceso, y facilitar la 

consecución de consensos. Para ello se apoyan en tres principios: la 

creatividad, el conocimiento y la interacción. En el extremo, la creatividad 

llevaría a la literatura de ciencia ficción; el conocimiento, a estudios de 

proyección de futuro estrictamente científicos, y la interacción, a reuniones en 

régimen de Brainstorming.  

Las metodologías más empleadas son:  

Paneles de profesionales: 

 Los paneles se acostumbran a constituir cerca de un área temática. En los 

ejercicios amplios de prospectiva (por ejemplo, a grado nacional), las superficies 

temáticas son algunas, y de esta forma pasa además con los paneles. En la 

estructura de éstos, que no deben tener bastante más de 10 o quince miembros, 



15 

 

se ha de buscar la estabilidad de inicios expertos entre ellos (procedencia de la 

organización, de todo el mundo académico, de la gestión, o, en su caso, tecnólogos, 

economistas y sociólogos, etcétera.).  

1.4.1.1. El procedimiento Delphi 
 

Es, sin lugar a duda, la más empleada de las metodologías. Se le ha determinado 

como «una herramienta para hallar ideas, conformar opiniones y hacer pronósticos 

de futuro». No se debería olvidar, no obstante, que es únicamente una herramienta 

y no es lícito confundir la prospectiva con él. Como es sabido, se basa en la 

preparación de unos formularios conformados por un grupo de conjetura de futuro 

que son valoradas por profesionales en funcionalidad de unas cambiantes 

predeterminadas (variables del tipo: plazo de materialización de la premisa, nivel 

de trascendencia de esta, predominación de su materialización a partir de 

diferentes aspectos, etcétera.).  

1.4.1.2. Las tecnologías críticas 
 

Se apoya en la preparación de listas de tecnologías que se piensan críticas para la 

evolución de una sociedad definida. Fue el procedimiento escogido por Francia 

para hacer sus 2 ejercicios de prospectiva de 1995 y 2000; además se ha usado 

mucho para estudios de superficies temáticas específicas en EEUU y otros 

territorios. El procedimiento, esencialmente, combina el estudio de las necesidades 

tecnológicas del mercado Market Pull con la dinámica propia del avance científico 

y tecnológico Technology Push. 

Construcción de escenarios 

Los escenarios son guiones que describen senderos alternativos hacia un futuro 

viable secundado en premisa razonables. Son estructuras intelectuales que ayudan 

a entender lo cual puede pasar, no lo cual va a suceder, ni lo cual debería pasar, ni 

lo cual la población desea que ocurra. Es fundamental poner en claro esto a partir 

de el inicio, pues algunas veces se ven las técnicas de escenarios empleadas para 

hacer un dibujo un futuro factible, básicamente sin alternativas, una vez que estas 

técnicas para lo cual tienen que servir es para hacer un dibujo alternativas 
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probables e detectar los acontecimientos en la época (indicadores), que permiten 

comprender cuál de aquellas alternativas se va convirtiendo en más posible. 

1.4.2. Modelo Metodológico II 
 

Según Orteaga (S.F.), la Prospectiva se viene usando como instrumento de 

planeamiento de políticas públicas y empresariales a partir de la década de los años 

cincuenta.  Los resultados del trabajo de la prospectiva fueron exitosos. Japón 

reconoce en la utilización de la prospectiva una de las causas para su sorprendente 

desarrollo industrial en el campo de la electrónica y en la actividad automotriz, a lo 

largo de las décadas de los años sesenta, setenta y ochenta. 

En el Perú, la prospectiva se viene implementando tímidamente todavía a partir del 

año 2001, por conjunto de estudiosos preocupados por producir visiones 

consistentes del futuro del territorio y de sus empresas. Importancia de la 

prospectiva 

Se vive en una época en la que los cambios se suceden a un ritmo nunca visto, por 

ser la antesala histórica de un cambio de época, y por lo tanto, la labor de 

planeamiento se ve seriamente impactada por los desarrollos que suelen tomar los 

acontecimientos sociales, económicos, culturales y políticos. 

Por esa razón, ya no es posible realizar el planeamiento estratégico clásico, ni en 

lo político ni en lo empresarial, basados en una “visión” única y siempre deseable 

para la organización, sino que es preciso contar con estrategias robustas y planes 

contingentes basados en diferentes escenarios posibles y probables. Es aquí donde 

la prospectiva produce su mayor beneficio. Si una estrategia logra demostrar que 

será útil y provechosa bajo escenarios distintos, pero igualmente probables, la 

organización podrá estar tranquila al implementarla.  

1.4.3. Modelo metodológico III  
 

Según Uzcátegui (2010), varias opiniones y calificativos se han emitido en 

torno a la prospectiva, por lo que, en torno a este tema, nos ofrece algunas 

premisas que pudieran caracterizar y hacer más digerible para nuestros 

lectores y alumnos el significado de esta disciplina. Al respecto cabe mencionar 
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que para Godet, "todos los que pretenden predecir o prever el futuro son unos 

impostores, ya que el futuro no está escrito en ninguna parte: está por hacer."  

El autor plantea cinco pasos para realizar esta prospectiva:  

- Realizar una lista con las, tendencias o acontecimientos que puedan 

afectarte como empresa) y clasificarlos entre Ciertos e Inciertos.  

- Definir un mapa con dos ejes; los ejes vendrán determinados por los 

dos drivers más inciertos identificados.  

- Imaginar futuros posibles.  

- Pensar en implicaciones y acciones.  

- Finalmente será necesario definir indicadores de seguimiento.  

1.5. Normativa de la Importación 
 

Según SUNAT (2015), la importación es el régimen aduanero que 

permite el ingreso de mercancías al territorio aduanero para su consumo, luego 

del pago o garantía, según corresponda, de los derechos arancelarios y demás 

impuestos aplicables, así como el pago de los recargos y multas que hubiese y 

del cumplimiento de las formalidades y otras obligaciones aduaneras. 

Requisitos  
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 Registro único de contribuyente (ruc) 

Los individuos naturales, una vez que realicen despachos de importación de 

mercancías con objetivos comerciales, permanecen forzadas a usar el 

número del Registro exclusivo de Contribuyente (RUC). 

No permanecen forzados a inscribirse en el RUC: Los individuos naturales 

que realicen en forma eventual importaciones de mercancías, cuyo costo 

FOB por operación no exceda de mil dólares americanos (US $ 1 000,00) y 

continuamente que registren hasta 3 (3) importaciones anuales como más 

alto; los individuos naturales que por exclusiva vez, en un año calendario, 

importen mercancías cuyo costo FOB exceda los un mil dólares de USA de 

América (US $ 1 000,00) y constantemente que no supere los 3 mil dólares 

de USA de América (US $ 3 000,00) y los miembros del servicio diplomático 

nacional o extranjero, que en ejercicio de sus funcionalidades, importen sus 

vehículos y menaje de vivienda. 

1.5.1. Etapas del procedimiento 
 

A. Transmisión electrónica y numeración de la Declaración 

Aduanera de Mercancías (DAM) 

- Transmisión electrónica: El despachador de aduana solicitará el 

régimen de Importación para el Consumo, mediante transmisión por vía 

electrónica de los datos de la DAM. 

- Numeración de la DAM: El Sistema Integrado de Gestión Aduanera 

(SIGAD) valida la información recibida por vía electrónica y, de ser conforme, 

genera automáticamente la numeración correspondiente, la respectiva 

liquidación de la deuda tributaria aduanera y los derechos antidumping o 

compensatorios y la liquidación de cobranza complementaria por aplicación del 

impuesto selectivo al consumo (ISC) o percepción del IGV de corresponder. 

 

B. Cancelación 

La deuda tributaria aduanera y recargos tienen que ser cancelados: 
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 - En los despachos que cuenten con garantía previa acorde al artículo 

160º de la Ley: 

 Los despachos anticipados y urgentes numerados antecedente de la 

llegada del medio de transporte, a partir de la fecha de numeración de el 

testimonio hasta el vigésimo día calendario del mes siguiente a la fecha 

del término de la descarga. 

 Los despachos excepcionales y urgentes numerados luego de la llegada 

del medio de transporte, a partir de la fecha de numeración del testimonio 

hasta el vigésimo día calendario del mes siguiente a la fecha de 

numeración del testimonio. 

 

 - En los despachos que no cuenten con la garantía previa acorde al 

artículo 160° de la Ley: 

 Los despachos anticipados y urgentes numerados anterior a la llegada 

del medio de transporte, a partir de la fecha de numeración del testimonio 

hasta la fecha del término de la descarga. 

 Los despachos excepcionales y urgentes numerados luego de la llegada 

del medio de transporte, el mismo día de la fecha de numeración del 

testimonio. 

 Vencido el plazo previsto en la Ley para la derogación de la deuda 

tributaria aduanera y recargos se liquidan los intereses moratorios por día 

calendario hasta la fecha de pago incluso, excepto para la percepción del 

IGV. 

C. Asignación de canal, recepción y registro documentario 

-  Asignación de canal 

Canal verde: Las mercancías no requerirán de revisión documentaria 

ni reconocimiento físico y serán de libre disponibilidad. 

Canal naranja: Las mercancías serán sometidas únicamente a 

revisión documentaria. 

Canal rojo: Las mercancías estarán sujetas a revisión documentaria y 

reconocimiento físico. 
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-  Recepción y registro documentario 

D.  Revisión documentaria y/o reconocimiento físico 

En el despacho anticipado, con revisión documentaria antecedente de la 

llegada de la mercancía se muestra “DILIGENCIA CONFORME”. El 

levante se proporciona cuando el SIGAD haya validado en las aduanas 

marítima y aérea del Callao la nota de tarja o en lo demás de aduanas 

que la mercancía haya arribado, que las liquidaciones de cobranza 

relacionadas a el testimonio estén canceladas o garantizadas según 

corresponda, excepto esas liquidaciones de cobranza generadas como 

resultado de la aplicación de sanciones de multa al despachador de 

aduana, que no exista medidas preventivas establecidas por la Gestión 

Aduanera y se haya verificado que no exista medidas de frontera, 

mostrándose en aquel instante “LEVANTE AUTORIZADO”.  

 

 En el despacho excepcional y urgente se proporciona el levante cuando 

el SIGAD haya validado la diligencia del funcionario aduanero, la 

transmisión del Impuesto de industria y negocio (ICA) o tarja al detalle, 

según corresponda, que las liquidaciones de cobranza similares a el 

testimonio estén canceladas o garantizadas según corresponda, excepto 

esas liquidaciones de cobranza generadas como resultado de la 

aplicación de sanciones de multa al despachador de aduana, que no 

exista medidas preventivas establecidas por la Gestión Aduanera y se 

haya verificado que no exista medidas de frontera, mostrándose en aquel 

instante “LEVANTE AUTORIZADO”. 

 

 La Solicitud Electrónica de Reconocimiento Físico (SERF) es forzosa  

para los despachos tramitados por los agentes de aduana frente a las 

Intendencias de Aduana Aérea  y Marítima del Callao, con distinción de 

las declaraciones sujetas a la modalidad de despacho anticipado con 

traslado a región primaria con autorización particular, asignadas a 

reconocimiento físico en el terminal portuario o el Complejo Aduanero de 

la Intendencia de Aduana Marítima del Callao, el despachador de aduana 

muestra el testimonio y la documentación sustentatoria en la Oficina 
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Aduanera habilitada para la emisión de la Guía de entrega de 

documentos (GED) y la asignación del funcionario aduanero, no 

requiriéndose el envío de la SERF. 

E. Retiro de mercancías 

Los puntos de llegada, depósitos temporales, los CETICOS o la 

ZOFRATACNA permiten el retiro de las mercancías de sus recintos, previa 

verificación de la información en el portal web de la SUNAT, respecto del 

otorgamiento del levante de las mercancías y de ser el caso, que se haya 

dejado sin efecto la medida preventiva dispuesta por la autoridad aduanera.  

Tratándose de mercancías sin levante autorizado, se permite el retiro 

de las mercancías del terminal portuario o terminal de carga aéreo cuando: 

- Sean trasladadas a un depósito temporal (tipo 03 B); o 

- Cuenten con autorización especial de zona primaria (tipo 04) y con 

canal de control asignado; o Hayan sido seleccionadas para inspección no 

intrusiva. 

F. Regularización del despacho anticipado y despacho urgente 

Regularización del despacho anticipado: Comprende la transmisión por 

vía electrónica de la actualización de pesos de la declaración por el dueño o 

consignatario o su representante, y no requiere de presentación de 

documentos.  

Regularización del despacho urgente: Comprende la transmisión 

electrónica de datos y la presentación de documentos sustentatorios.  

Base legal 



22 

 

            Tabla 1 

Base Legal de la Importación para el consumo en el Perú 

 
 

Fuente: Sunat. 
 

 

1.6. Formulación del problema 
 

¿Cuál es la prospectiva para la importación y la venta con valor agregado 

del sector minería no metálica: mármol y travertino en el periodo 2015-2016? 

1.7. Justificación e importancia del estudio 
 

La investigación se basa en la determinación de una prospectiva de 

importación y venta con valor agregado del sector minería no metálica 

específicamente de mármol y travertino en el periodo 2015-2016, con el cual 

pretendemos impulsar la venta con valor agregado y la importación de estos 

productos en la Región Lambayeque. Sirviendo nuestro estudio como una guía 

referencial para aquellas empresas que opten en desarrollar esta actividad 

económica. 

Se identificaron las posibilidades con las que cuenta el sector de minería 

no metálica en el país, las mismas que se pueda justificar con una mayor 

inversión, empleo e ingreso a través de la venta de mármol y travertino con valor 

agregado. Esto con el fin de contribuir a una mejor calidad de vida de todos los 

integrantes de la cadena productiva; basándose en el programa nacional de 

diversificación productiva que da realce y protagonismo al sector de minería no 

metálica que es rico en variedad en nuestro país y a la vez nos da a conocer 

acerca de las formas de financiamiento con lo que respecta a maquinaria y a la 
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liberación de los aranceles por lo tratados internacionales a los que estamos 

afiliados, lo cual mejora la competitividad comercial de nuestros productos. 

1.8. Hipótesis 
No se consideró una hipótesis 

1.9. Objetivos 
 

1.9.1. Objetivo general 
 

Determinar una prospectiva para la importación y la venta con valor 

agregado del sector minería no metálica específicamente de mármol y travertino 

en el periodo 2015-2016. 

1.9.2. Objetivos específicos 

- Analizar las prospectivas del sector minería no metálica, hechas en el 

periodo del 2010-2015 para proyectar el escenario de la prospectiva en el 

Perú al 2016-2018. 

- Analizar las importaciones de mármol y las exportaciones de travertino del 

Perú. 

- Describir las formas de valor agregado que se le podría dar al mármol y 

travertino. 

- Establecer estrategias de marketing para la venta de los productos con 

valor agregado. 

 

II. MATERIAL Y MÉTODO 
 

2.1. Tipo y diseño de investigación 
 

Como investigadores, la metodología cualitativa permite visualizar a las 

empresas vinculadas a la importación de rocas ornamentales, para tomar las 

experiencias y situaciones vividas en forma general para evitar reducir las 

variables. En la presente investigación el estudio cualitativo permitió llegar a 

conocer a los principales gerentes de empresas comercializadoras e 

importadoras de rocas ornamentales lo que ayudó también analizar los datos y 

ver el funcionamiento desde los proveedores, la logística, y el proceso de 

importación. 
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También es descriptiva, pues se recolectaron datos sobre diferentes 

aspectos de la investigación, describiendo la realidad en de las empresas 

importadoras y comercializadoras en la región Lambayeque en función a las 

oportunidades comerciales en un mercado internacional (Hernández et al., 

2014). 

No experimental, ya que se observó la realidad de las empresas 

importadoras en función al aprovechamiento de oportunidades comerciales 

dentro de un contexto natural, con el fin de analizarlo, no se manipularán 

variables. 

2.2. Población y muestra. 
 

El objeto de estudio para aplicar la entrevista fue la región Lambayeque, 

específicamente las empresas comercializadoras e importadoras de mármol y 

travertino y las experiencias de expertos en comercio internacional de la región 

Lambayeque. 

Actualmente en la región Lambayeque existen 5 principales empresas 

comercializadoras de mármol y travertino con valor agregado y que han tenido 

vigencia durante los últimos 5 años, algunas de ellas son: Artceramic Imágenes, 

CMG acabados, Mármoles Sebastiani, Terraz Bazán, Emanach SAC. 

2.3. Variables y operacionalización 
 

Para efectos de la presente investigación se utilizó la metodología 

planteada por el Dr. Ever Uzcátegui, quien sintetiza la elaboración de una 

prospectiva en 5 pasos, siguiendo los lineamientos de un modelo ya 

estructurado que permitió generar el posible escenario a futuro de la situación 

del sector de la minería no metálica; específicamente del mármol y travertino. 

Uzcátegui (2010). Es significativo plasmar que la prospectiva no 

vislumbra un futuro único que salga de la continuación e imagen del pasado, 

sino la posibilidad de futuros diversos y viables dentro de un espacio libre e 

indeterminado donde la acción humana puede influir en él.  
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Se utilizó este modelo metodológico porque es un esquema 

simplificado y muy concreto, que permitió determinar de manera específica el 

escenario de la prospectiva a desarrollar. Cada paso de este esquema se 

enfoca a los diferentes aspectos que se deben tener en cuenta para la 

elaboración de la propuesta, que van desde las tendencias en los últimos 5 

años hasta los indicadores de seguimiento del sector minero no metálico. 

2.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
 

 

Como técnica de esta investigación se utilizó la entrevista la cual estuvo 

dirigida a expertos conocedores de las rocas ornamentales. Como instrumento 

se utilizó el cuestionario estructurado (Ver Anexo N° 01). 

También se utilizaron datos históricos aludidos al sector en 

investigación (minería no metálica); hallados en noticias en diversos medios de 

comunicación, tales como portales web y periódicos. 

Por otro lado, también se recurrió al análisis documentario de los datos 

arrojados por la SUNAT en su página web, información relevante que permitió 

saber cuáles habrían sido los movimientos comerciales tanto del mármol y 

travertino. 

2.5. Procedimientos de análisis de datos 
 

Se planteó el cuestionario adecuado respecto a la realidad 

problemática y el objetivo que queremos lograr, el cuál fue aplicado al experto 

en el tema. La información obtenida fue explorada, analizada y evaluada; con 

el análisis se obtuvo la información necesaria para plantear una propuesta 

estratégica a las empresas comercializadoras de rocas ornamentales. 

También se utilizó el análisis documentario, para recolectar datos de 

las prospectivas hechas con anterioridad a esta investigación sobre el sector 

de la minería no metálica, de igual manera para la recolección de los datos de 

importaciones y exportaciones de dicho sector hallados en la página web de 

la SUNAT. 
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Se utilizó de igual manera el EXCEL para elaborar las tablas y gráficos 

que permitieron ordenar y analizar la data extraída de la página web de la 

SUNAT. 

2.6. Criterios éticos 

Durante el desarrollo de la presente investigación se hizo uso de los 

siguientes principios éticos: 

Principio de Libertad y Responsabilidad 

Todas las personas que participaron en este estudio hicieron uso 

pleno de su libertad, asumiendo la responsabilidad de su elección con la 

firma del consentimiento informado.  

Consentimiento informado 

Los participantes del estudio estuvieron de acuerdo con ser 

informantes y, a su vez, conocieron tanto sus derechos como sus 

responsabilidades dentro de la investigación.  

Confidencialidad de los sujetos 

No se divulgó la identidad de los sujetos participantes manteniéndolos 

en total confidencialidad la información obtenida. 

Objetividad 

Los datos fueron recolectados tal y como nos indican los sujetos de 

estudio, y tal como se observa sin manipular la información. 

2.7. Criterios de rigor científico 
 

Validez 

La validez concierne a la interpretación correcta de los resultados y 

se convierte en un soporte fundamental de la investigación.  

Neutralidad  

La investigación se realizó de manera independiente sin influir en los 

resultados de parte de la perspectiva del investigador. 
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Credibilidad o valor de la verdad 

Este criterio permitió evidenciar los fenómenos y las experiencias 

humanas, tal y como son percibidos por los sujetos.  

Aplicabilidad 

Aplicable a otras investigaciones relacionadas a estrategias para 

aprovechar oportunidades comerciales y mejorar la competitividad de las 

empresas.
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III. RESULTADOS 
 

 

3.1. Resultados en Tablas y Figuras 
 

Prospectivas del sector no metálico (2010 – 2015) 
De acuerdo con el primer objetivo específico, se plantea un análisis 

documentario de las prospectivas del sector no metálico del 2010-2015 para 

proyectar el escenario de la prospectiva en el Perú al 2018. 

Situación actual de la minería en Argentina 

Pardo (2010) cuenta los inconvenientes con los insumos para la industria y la 

obra en la estructura de la producción minera no metálica. Las provincias de 

Buenos Aires y Córdoba hegemonizaron el mapa nacional de las extracciones, 

tanto en volumen como en costo de lo producido. 

Esta prospectiva sugiere que Argentina, pese a su fundamental incremento del 

sector minería no metálica en los últimos años y su extensión territorial por 

medio de la hegemonización de cada una de sus canteras sufre con los 

insumos necesarios para la producción de dichos minerales.  

Igual situación es la que se habita en el Perú por la carencia de insumos y 

tecnología que permitan crear de forma más eficaz más grandes volúmenes de 

mármol nacional. 

      El sector minero en México; diagnóstico, prospectiva y estrategia 

Abdel (2010) menciona que la minería no metálica en México requiere 

diversos apoyos para tener acceso a tecnologías modernas e innovadoras 

como es el caso de esquemas de acceso al crédito, la falta de productores 

nacionales de tecnología de patente, apoyos en materia de capacitación y 

asistencia técnica que lleven no sólo a profesionalizar las empresas en sus 

procesos administrativos y productivos, sino también las conviertan en 

empresas competitivas. 

       Prospectiva: la industria minera en el futuro de la economía española 
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Mañana (2010) menciona que la minería no metálica representa el 42% 

según la distribución que se puede visualizar en la Figura 1. La extracción de 

minerales y rocas industriales (un 7% aproximadamente del total de la minería) 

sufrirá los efectos de la crisis económica general, pero en ciertos casos su 

capacidad exportadora le permitirá reanudar pronto su nivel. La producción 

minera significó aproximadamente el 1.3% del PIB en este año2015 (hace 30 

años era el 2,5%), se espera que la crisis sufrida no destruya el sector minero 

en España. 

Figura 1 

Tipos de minería y su distribución por porcentaje en España. 

 

Fuente: Prospectiva: la industria minera en el futuro de la economía 

española. 

        Escenario de la prospectiva en el Perú al 2018 

Para determinar el escenario de la prospectiva en el Perú del sector 

minería no metálica: mármol y travertino, se utilizó el esquema de Uzcátegui, 

“Prospectiva en 5 pasos”, y a continuación se detallan cada uno éstos 

respectivamente desarrollados. 
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PASO 1: Lista con las tendencias y/o acontecimientos a 

cerca de la minería no metálica. 

Como primer paso se realiza una lista con los acontecimientos 

destacados del sector a investigar, en este cado el sector minero no metálico. 

Cada uno de ellos se clasifican por ciertos e inciertos según su carácter, 

siendo los ciertos hechos reales y los inciertos aquellos que aún no suceden, 

pero se estima que puedan realizarse. 

Tabla 2 

Tendencias y/o acontecimientos en la minería no metálica en el periodo 

2010 - 2015 

 
Fuentes: Diarios: Gestión, La hora semanal, América económica, El Comercio, Perú 21. 
Revista Rumbo Minero. Portal RPP Noticias. 
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En la tabla 2 se citan las tendencias y acontecimientos 

pertenecientes al sector no metálico, los cuales fueron publicados en 

diferentes portales informativos y los que nos muestran cual fue el 

movimiento de dicho sector en el período 2010 al 2015. Datos que servirán 

para desarrollar el resto de los pasos de la prospectiva. 

Luego de listar las tendencias, se procede a realizar un análisis de 

cada una de ellas, realizando un pequeño resumen de lo que nos informan, 

rescatando los datos importantes. 

3.2. Análisis de las tendencias  

- TENDENCIA 1: Junín tiene la veta del mármol más importante 

Mayo (2010) menciona que, para orgullo de los habitantes del valle 

del Mantaro, las reservas de mármol y travertino más importantes del país 

se encuentran en la región Junín. Este hecho se sustenta, por ejemplo, en 

datos del gobierno regional: de allí procede el 98% del material que se 

procesa en la ciudad de Lima para su venta al mercado local e internacional.  

- Tendencia 2: La minería y escenarios de transición al post 

extractivismo: el caso peruano 

De Echave (2011) mencionó que, en América Latina, el caso peruano 

es el de un boom minero propiciado por un marco regulatorio proclive a la 

inversión extranjera. La creciente importancia que han tomado los conflictos 

socio ambientales pone en juego la posibilidad de cambiar el vigente modelo 

de un extractivismo minero depredador a un extractivismo sensato que 

cuestione el predominio de los mecanismos de autorregulación privada. 

- Tendencia 3: Exportaciones de minería no metálica del Perú 

aumentan 157% entre enero y abril 

Según la agencia Peruana de Noticias (2011), entre enero y abril del 

2011, las exportaciones del sector minería no metálica del Perú aumentaron 

en 157% con respecto al mismo período del 2010. También mencionó que 
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la minería no metálica solamente representa el cinco por ciento de las 

exportaciones peruanas “no tradicionales” (US$3.019 millones) y contribuyó 

con el 10% del crecimiento de estas en el período señalado. 

- Tendencia 4: ADEX - La minería no metálica debe promoverse con un 

marco legal diferenciado 

Para Diario Gestión. (2013), si bien las exportaciones de la minería no 

metálica se incrementaron 5% en los primeros cinco meses del año, la ausencia 

de un marco legal que promueva esa actividad genera dudas sobre su 

sostenibilidad. De igual manera se manifestó que el gran problema de esta 

industria es que no se reconocen sus diferencias con la minería tradicional, de 

ahí que se desarrolla amparada en la Ley General de Minería.  

- Tendencia 5: Crecen envíos de minería no metálica. 

Perú 21 (2013), señaló que, las exportaciones mineras no 

metálicas crecieron 5% entre enero y mayo 2013 respecto del mismo periodo 

del año pasado (2012), informó la Asociación de Exportadores (ADEX). 

- Tendencia 6: ADEX - Exportación de mármol y travertinos cayó 

entre enero y mayo 

RPP Noticias (2014), mencionaron que, la exportación de mármol y 

travertinos sumó US$ 630 mil en enero de este año, lo que significó una caída 

de 32,9% en comparación al mismo mes del 2013, debido a los menores envíos 

a Estados Unidos y Ecuador, informó la Asociación de Exportadores (ADEX). 

- Tendencia 7: Envíos de mármol peruano caen 13% entre enero y mayo 

El comercio (2014) señala que, las exportaciones de mármol y 

travertinos retrocedieron en 13% durante los cinco primeros meses del año y 

consiguieron ventas por US$7,2 millones, menores a los resultados obtenidos en 

el mismo periodo del año pasado, informó la gerencia de Servicios e industrias 

Extractivas de la Asociación de Exportadores (ADEX). 

De acuerdo con los datos de ADEX Data Trade, el Perú exportó 

mármol en cuatro partidas en este periodo. La primera, que representó el 98% 

http://gestion.pe/noticias-de-mineria-no-metalica-10447?href=nota_tag
http://gestion.pe/noticias-de-mineria-no-metalica-10447?href=nota_tag
http://peru21.pe/noticias-de-adex-3639?href=nota_tag
http://elcomercio.pe/noticias/exportaciones-peruanas-514020?ref=nota_economia&ft=contenido
http://elcomercio.pe/noticias/adex-5146?ref=nota_economia&ft=contenido
http://elcomercio.pe/noticias/marmol-peruano-128118?ref=nota_economia&ft=contenido
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de los envíos, fue "mármol, travertinos y alabastro, simplemente talladas o 

aserradas, con superficie plana", que tuvo envíos por US$7.1 millones, menores 

en 12% a cifras del 2013. 

A su vez, caídas de 56% y 74% reportaron las partidas “los demás 

mármoles, travertinos y alabastros” y "mármol y travertinos simplemente 

troceados, por aserrado o de otro modo, en bloques”, respectivamente. La única 

partida que obtuvo un avance significativo fue “mármol y travertinos en bruto o 

desbastados”, que se elevó en 325%. 

- Tendencia 8: Minería no metálica impulsará crecimiento económico 

peruano. 

El país produce más de 34 tipos de minerales no metálicos, como mármol, 

fosfato, caliza, etc. Además, proveen de insumos nacionales a sectores que 

generan productos con valor agregado como la industria textil, farmacéutica, 

química, agrícola, avícola, petroleras, mineras, de alimentos y bebidas, entre 

otras. Es más, la riqueza del ande peruano en productos mineros no metálicos 

es amplia y está sub aprovechada debido a la carencia de un marco jurídico ad 

hoc que destrabe la inversión (Rumbo Minero, 2015). 

Según la Asociación de Exportadores (ADEX), esta actividad representa 

el 1.34% del PBI (2014), generando alrededor de S/ 3,404 millones en beneficio 

del país, además genera empleo para más de 48 mil de profesionales, obreros, 

técnicos, transportistas, etc.  

- Tendencia 9: Exportaciones no tradicionales minero no metálicas 

crecieron 6.1% 

Diario Gestión (2015) refiere que, las exportaciones no tradicionales 

representaron el 32.6% de las exportaciones totales en tanto las actividades de 

promoción se incrementaron 13%. Asimismo, en dicho período se incrementó el 

valor exportado de los productos del rubro minería no metálica en 6,1% (US$ 23 

millones), principalmente por las mayores exportaciones de placas y baldosas 

de cerámicas y antracitas dirigidas a los mercados de Estados Unidos, Chile, 

Bolivia y Turquía. 

http://gestion.pe/economia/deficit-balanza-comercial-peru-ascendio-us-373-millones-julio-2141977
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PASO 02: Definir un mapa con dos ejes. 

En el cuadro los ejes serían el número de empresas (muchas y pocas) y 

el ritmo de adopción (rápido y lento), de forma que nos quedarían: 

Figura 2 

Esquema de ANSOFF: Cuatro escenarios de la Prospectiva 

 

  Fuente: Esquema de ANSOFF. Ansoff I (1957). 
 

En la figura 2, se ve la distribución de los cuatro posibles escenarios, 

que pueden resultar de la prospectiva, tomando en cuenta tanto a las 

empresas dedicadas a la comercialización de la minería no metálica y la 

capacidad de adopción que se pueda generar entre los consumidores. Cada 

uno de estos escenarios tiene posibilidad de poderse cumplirse, pero sólo uno 

se concretará en el periodo del 2016 – 2017 y eso dependerá de cómo se 

valla determinando el movimiento de compra y venta de los productos (mármol 

y travertino). 

Para ello se cree conveniente, rescatar de los datos que nos brinda 

Sunat; a los principales exportadores e importadores de mármol y travertino; 

y así poder saber qué empresas son las que se dedican a la comercialización 

de dichos productos y a la vez determinar su grado de participación al año 

2015. 

 

 

 

 

 

 

 

 
Empresas 

Ritmo de adopción 
MUCHAS POCAS 

RÁPIDA 
Muchas empresas con rápida 

adopción del mercado. 

Pocas empresas y una 
rápida adopción (mucha 
demanda) del mercado. 

LENTA 
Muchas empresas y lenta 

adopción por parte del mercado. 
Pocas empresas y lenta 
adopción del mercado. 
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Tabla 3 

Principales empresas exportadoras de mármol y travertino y su 

grado de participación 

 

 
 
                Fuente: Sunat.  
 
 
 

Figura 3 

Principales empresas exportadoras de Mármol y travertino del Perú y su 
grado de participación.  

Fuente: Sunat.   
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La tabla 3 y la figura 3 muestran, que la empresa exportadora Gallos 

Marmolería S.A. concentra el 21% del total de exportaciones al 2015, 

seguido de Compañía Nacional de Mármoles S.A. con un 17%, siento así; 

las principales empresas peruanas exportadoras de mármol y travertino. 

Tabla 4 

Principales empresas importadoras de Mármol y travertino y su 

grado de participación 

 

             Fuente: Sunat.  

  

 

PRINCIPALES 

EMPRESAS 

IMPORTADORAS 

PARTICIPACIÓN 

PORCENTUAL AL 2015 

PIERINELLI S.A.C 36.7 % 

ITALMARMOL-PERU 

S.A.C. 
16.3 % 

NORCEX 

INTERNATIONAL S.A. 
12.7 % 

GRAYMAR S.A.C. 7.6 % 

ARTE Y PIEDRA S.A.C. 6.4 % 

CESIL S.A. 4.6 % 

SODIMAC PERU S.A. 3.9 % 

OTRAS 11.8 % 
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Figura 4 

Principales empresas importadoras de Mármol y travertino del Perú y su grado 
de participación. 

 

Fuente: Sunat.  

La tabla 4 y la figura 4 muestran, que la empresa importadora Pierinelli 

S.A. C. concentra el 36.7% del total de importaciones al 2015, seguido de 

Italmarmol - Perú S.A.C. con un 16.3%, siento así; las principales empresas 

importadoras de mármol en el Perú. Teniendo en cuenta los PASOS 01 y 02 de 

la prospectiva, se hace un cuadro de posibilidad. 

Figura 1 

Esquema de posibilidad de la prospectiva del sector no metálico en el 

periodo 2016 – 2018. 

  

Resultado: Pocas empresas y una rápida adopción (mucha demanda) 

del mercado. El resultado muestra que al periodo 2017, habrá pocas empresas, 

pero las cuales tendrán mucha demanda que atender. Lo que significa dos 
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cosas, algunas empresas desaparecerán por incapacidad de atender a sus 

consumidores o extensión de importaciones y actividades que ayude a 

satisfacer el nivel de demanda que se generaría. 

PASO 03: Imaginar futuros posibles del sector no metálico: Mármol y 

travertino. 

Figura 2:  

Futuros posibles del sector de minería no metálica, basándonos en los 

datos históricos encontrados. 

 

En la figura 6, se prospecta un futuro posible para los datos históricos; 

encontrados en los acontecimientos que relataron los diferentes diarios y 

fuentes informativas. Para ello se ha mejorado el panorama actual; con la 

medida de que en el periodo 2017, la situación del sector no metálico haya 

mejorado tanto en exportaciones, número de empresas, demanda y posible 

escenario. 

PASO 04: Pensar en implicaciones y acciones 

Tabla 5 
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Cuadro general de implicaciones y acciones de la prospectiva del 

sector no metálico 2016 - 2018 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IMPLICACIONES 

Y ACCIONES 

ESCENARIO 

FAVORABLE DESFAVORABLE 

Existirán muchas 

posibilidades de 

negocio 

X  

Mucha 

competencia 
 X 

Amplios 

presupuestos 
 X 

Posibilidades de 

innovación 
X  

Desarrollo de 

nuevas 

soluciones 

X  



40 

 

Tabla 6 

Cuadro detallado implicaciones y acciones de la prospectiva del sector no 

metálico 2016 – 2017 

IMPLICACIONES Y ACCIONES 
ESCENARIO 

FAVORABLE DESFAVORABLE 

Pocas empresas con gran crecimiento X  

Creciente demanda, con exigencia en 
precio y diseño 

X  

21 empresas exportadoras presentes en el 
país 

 X 

Una concentración de 05 empresas 
dominantes en el negocio de la importación 

que representan el 70% del mercado 
 X 

Mejorar la oportunidad comercial 
Importando tecnología para mejora de la 

industria nacional 
X  

Identificar y minimizar riesgos X  

 

Las tablas 5 y 6 reflejan una serie de posibilidades en un supuesto 

escenario con dos variables, (favorables y desfavorables).  Las implicaciones 

y acciones han sido recogidas de las tendencias hasta la actualidad, el 

criterio favorable es referencial a la conveniencia del sector empresarial: por 

lo tanto, la tabla de implicancias y acciones arroja: 

- Pocas empresas con gran crecimiento:  

Que existan pocas empresas dedicadas a comercializar productos 

elaborados en mármol y travertino es favorable para el empresario ya que 

tienen un mercado en alza constante, lo que les permite crecer de manera 

sostenible generando mayores utilidades para ampliar su negocio. 

- Creciente demanda, con exigencia en precio y diseño:  

Desde el punto empresarial, vender productos a un precio accesible resulta 

rentable cuando se trae en grandes volúmenes, ya que le permite importar 

diseños similares en grandes cantidades. El cliente en la actualidad busca la 
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diferenciación de los demás productos, en el caso del mármol ninguna pieza 

es igual, la calidad y el diseño varían según la cantera de donde es extraída, 

los clientes buscan diseños exclusivos que se pueden obtener con un 

mármol de alta calidad.  

- Veintiún (21) empresas exportadoras presentes en el país:  

Tener 21 empresas exportadoras de mármol y otras rocas ornamentales 

presentes en el país, hasta el cierre del año 2015. Es una condición 

desfavorable ya que muestra el descuido por parte del estado en impulsar el 

sector de la minería no metálica, que tanto potencial presenta, los estudios 

por parte de los organismos competentes (INGEMMET, instituto geológico 

minero y metalúrgico) han arrojado resultados importantes, para iniciar el 

proceso de crecimiento de este sector. 

- Una concentración de 05 empresas dominantes en el negocio de la 

importación que representan el 65% del mercado: 

Esta condición es desfavorable, ya que existe una concentración de grandes 

empresas que manejan más del 65% del mercado de las importaciones, lo 

cual para las nuevas empresas es un obstáculo poder competir, y se limita 

el principio de libre competencia en un mercado. 

- Mejorar la oportunidad comercial importando tecnología para mejora de la 

industria nacional: 

Importar tecnología, en lo que se refiere a maquinaria (pulidoras eléctricas, 

corta bloques, router para moldaduras, etc.), ayudaría a mejorar los 

acabados del producto, y de tal manera contribuiría al crecimiento de sector 

ya que se podrá producir con mayor rapidez y con estándares de calidad 

más altos, lo que mejoraría ante los ojos de los clientes la propuesta de venta 

de productos elaborados con mármol y travertino.  

- Identificar y minimizar riesgos: 

- Identificar los riesgos cómo fallas en el transporte, mala manipulación del 

material, inadecuado manejo de la maquinaria, entre otros, nos permitiría 
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conocer las debilidades y los errores que debemos evitar. Lo que generaría 

cumplir con nuestros clientes en todo momento y de esta manera poder 

generar confianza.  

PASO 05: Indicadores de seguimiento 

Tabla 7:  

Indicadores de seguimiento de la prospectiva de minería no metálica en el 

periodo 2016 – 2018 

N° INDICADOR PROSPECTIVA OBJETIVO ACTIVIDAD SEGUIMIENTO SUPUESTOS 

 
 
 
 

1 

Pocas 
empresas 
con gran 

crecimiento 

Muchas 
empresas con 

gran 
crecimiento 

 

Mejorar el 
mercado con 

nuevas 
oportunidades 
comerciales y 
potenciar el 

consumo 
interno de la 

industria 
nacional. 

Difundir la 
oportunidad 

comercial con 
respecto al 

sector minería 
no metálica 

Mediante 
informes de 

las 
instituciones 
competentes 

Situación 
política 
estable, 

compromiso 
político 

sostenido, y 
financiación 
adecuado 

 
 
 

2 

Creciente 
demanda, 

con 
exigencia en 

precio y 
diseño 

Creciente 
demanda, con 
exigencia en 

calidad y 
diseño 

 

Lograr que el 
cliente priorice 

la calidad 
sobre el precio 

de los 
productos 

Campañas de 
concientizació
n proveniente 

del gremio 
empresarial 

 
 

3 

21 empresas 
exportadoras 
presentes en 

el país 

36 empresas 
exportadoras 
hasta el año 

2018 

Al 2018 crecer 
71% con 

respecto a al 
periodo 2010 

Políticas de 
estado que 
apoyen el 

crecimiento 
del sector y 
genere flujo 
comercial 

 
 
 
 
 
 
 

4 

Una 
concentració

n de 05 
empresas 

dominantes 
en el 

negocio de 
la 

importación 
que 

representan 
el 70% del 
mercado 

Una 
concentración 

de 15 
empresas que 

compitan 
equitativament

e y 
representen el 

80% de las 
importaciones 

Promover 
reformas en la 

ley 

 
 
 
 

5 

Mejorar la 
oportunidad 
comercial 

Importando 
tecnología 

para mejora 
de la 

industria 
nacional 

Generar flujo 
comercial con 

tecnología 
nacional y 
extranjera 

Que la 
empresa 
privada 

invierta en 
investigación 
que mejore la 

producción 

Registro de 
capacitación 
de personal 



43 

 

N° INDICADOR PROSPECTIVA OBJETIVO ACTIVIDAD SEGUIMIENTO SUPUESTOS 

 
 
 
 
 
 

6 

Identificar y 
minimizar 
riesgos 

Minimizar 
errores, 
teniendo 
planes de 

contingencia 
ante 

eventualidade
s 

Evaluar los 
riesgos y 

establecer 
planes de 

contingencia 

Estadísticas 
de riesgo 

   Elaboración propia 

La tabla 7 muestra las Tendencias del sector minería no metálica. La 

actividad minera no metálica presenta un conjunto de tendencias que es importante 

considerar. A continuación, se citan algunas prospectivas: 

La minería no metálica ha estado en una fase de crecimiento sin 

precedentes. Con algunos breves intervalos que significaron caídas porcentuales 

del sector son aproximadamente 3 años de expansión continua de mercado.  

Considerando posible: 

- Situación política estable. 

- Compromiso político sostenido. 

- Financiamiento adecuado. 

Se pude pronosticar nuevas oportunidades comerciales para el sector, tanto 

en los mercados internacionales como en el mercado nacional. 

Por otro lado, la dimensión productiva y los flujos de inversión que se mueven 

en torno a la minería no metálica lograran el que las empresas presentes en el país 

tanto exportadoras como importadoras se dupliquen para los próximos 2 años, para 

lo cual se debe tener un nuevo perfil de consumidor que deje de lado el factor 

limitante del precio y se preocupe por la calidad de los productos que consume 

(tener un perfil de consumidor europeo). 

Partiendo del supuesto que existe un compromiso político sostenido en 

beneficio del sector se puede estimar que el crecimiento será de 71% para el año 

2018 debido al año 2015. 
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El escenario de expansión de la minera no metálica provocó un fuerte nivel 

de crecimiento por lo que si se continúa de la misma manera tendremos para los 

próximos 3 años la brecha más amplia en lo que respecta a la concentración de las 

empresas dominantes del mercado en el año 2015. 

Sin embargo, nada de esto es posible si no se fortalece la investigación por 

parte de la empresa privada para generar flujos comerciales, concernientes al uso 

de la tecnología y del mismo modo utilizar las herramientas de reducción y 

evaluación del riesgo, para poder afrontar eventualidades y cometer la menor 

cantidad posible de errores. 

3.3. CÓMO DESARROLAR LAS ACTIVIDADES 
 

Para poder desarrollar estas actividades se debe tener en la medida de lo 

posible el apoyo de la empresa privada y a su vez poder firmar acuerdos de 

cooperación con la instituciones públicas y privadas para la cooperación en temas 

de difusión y concientización, para que esto sirva de cimiento en la realización de 

las actividades programadas según el supuesto. 

Actividad 01: Difundir la oportunidad comercial con respecto al sector minería 

no metálica 

El poder difundir la oportunidad comercial de este sector, es un tema de 

alianza entre el ministerio de energía y minas con instituciones como ADEX, Prom 

Perú y Cámara de Comercio que, mediante boletines informativos, notas de prensa 

y otras actividades logren difundir a todo el país este mensaje solido que permita 

despertar el interés de inversionistas acerca del tema, en beneficio de promover el 

impulso de este sector (Véase anexo 02). 

Actividad 02: Lograr que el cliente priorice la calidad sobre el precio de los 

productos 

El cambiar los gustos y preferencia de los clientes va de la mano con el hábito 

de consumo, tenemos modelos de consumo que fácilmente son adoptados por los 

consumidores. Los países europeos tienen un consumo en el cual priorizan la 

calidad y el grado de certificaciones al producto, si tomamos como referencia el 
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modelo europeo de consumo podemos en el tiempo adoptar esta condición de 

consumo, esto ligado a una minería responsable, que contribuya al cuidado del 

ambiente y a la preservación de zonas de influencia, los clientes comprenderían 

que buscar calidad sobre los productos ayuda al sostenimiento de este sector a 

través de la consulta a las Fichas Técnicas. (Véase anexo 03). 

Actividad 03: Al 2018 crecer 71% con respecto a al periodo 2010 

El crecimiento estimado al año 2018, de 71% es la suma de todos los años 

comenzando desde el año 2010, este indicador es tomado del cálculo estimado y 

el coeficiente aplicado a la proyección realizada. Según el presente estudio es 

necesario una política de gobierno estable que genere un clima comercial amigable 

y no perjudique la tendencia que se ha creado en los últimos cinco años. 

Actividad 04: Promover reformas en la ley 

Los empresarios, mineros artesanales y población en zonas de influencia, 

deben presionar para al estado para que se haga la reforma del sector minería no 

metálica, que permita el deslinde del sector minería no metálica del sector minería 

metálica en el país. 

Existe un proyecto ley presentado en el año 2014; esto mejorará 

enormemente los indicadores y la producción nacional, esta medida ya se ha 

aplicado a otros países como España, México, Argentina. (Véase anexo 04) 

 

Actividad 05: Que la empresa privada invierta en investigación que mejore la 

producción 

La mejora de la producción se llevará a cabo mediante la capacitación del 

talento humano, la adquisición de maquinaria con tecnología y el compromiso de 

las empresas a mejorar la calidad de remuneración del personal con el que cuenta. 

Cabe resaltar que los temas en capacitación deben estar relacionados al sector de 

la minería no metálica. (Véase anexo 05) 

 

Actividad 06: Mediante herramientas de análisis de costo beneficio y 

evaluación del riesgo 
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El riesgo es un factor exógeno que no se puede detener, pero de alguna 

manera el tener mecanismo de control de riesgos hace que la empresa cuente con 

planes de contingencia que respondan ante las eventualidades, un sistema 

implementado de control de riesgo en las empresas ayudaría a la disminución de 

eventualidades y a la reducción de daños económicos en la empresa, en este 

sentido se tendrá que desarrollar un departamento de análisis de riesgo que 

evalúen constantemente los indicadores de riesgo y prevengan a las empresas 

sobre futuros problemas. 

 

Análisis de las exportaciones e importaciones del sector no metálico: mármol y 
travertino. 
Con el segundo objetivo, se planteó un análisis documentario de las exportaciones 

e importaciones del sector no metálico en el Perú. 

Movimiento comercial del mármol 

Tabla 8 

Importación de la partida filtrada 6802910000 periodo 2010 Enero –Diciembre 

DESCRIPCIÓN VALOR FOB $ PESO NETO KG 

Mármol blanco 2010 549,869.60 510,457.54 

Mármol negro 2010 56,824.17 106,953.68 

Mármol crema 2010 202,011.53 351,864.26 

Mármol gris 2010 20,401.33 29,870.38 

Mármol café 2010 21,376.87 28,200.49 

Mármol marrón 2010 31,445.31 46,540.24 

Otros de mármol 2010 445,598.29 369,077.30 

MOVIMIENTOS EN EL AÑO 2010 1,327,527.10 1,442,963.89 

Fuente: Sunat.  
Elaboración propia. 

        

 

 

 

 

          Figura 7   
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       Importaciones de mármol en el año 2010  

Fuente: Sunat.  
Elaboración propia 

 La tabla 8 y la figura 7 muestran las importaciones realizadas en el año 

2010, siendo estas clasificadas según la variedad comercial (tonos de color), se 

aprecia que el mayor volumen importado es el de mármol blanco seguido de la 

clasificación denominada otros de mármol, la cual incluye a las piezas terminas 

como estatuas y artículos de regalo y decoración. 

Tabla 9 

Importación de la partida filtrada 6802910000 periodo 2011 Enero – Diciembre 

Fuente: Sunat.  
Elaboración Propia. 

 

DESCRIPCIÓN VALOR FOB $ PESO NETO KG 

Mármol blanco 2011 853,471.53 552,944.14 

Mármol negro 2011 47,290.04 65,452.14 

Mármol crema 2011 165,024.91 267,052.31 

Mármol gris 2011 27,010.98 27,189.74 

Mármol café 2010 24,442.92 32,718.59 

Mármol marrón 2011 30,375.20 44,986.23 

Otros de mármol 2011 480,875.35 496,802.35 

MOVIMIENTOS EN EL AÑO 2011 1,628,490.93 1,487,145.50 
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Figura 3  

Importaciones de mármol en el año 2011, según su valor FOB y peso neto. 

 
Importaciones de mármol en el año 2011 

 
Fuente: Sunat.  

Elaboración Propia 

La tabla 9 y la figura 8 muestran las importaciones realizadas en el año 2011, 

siendo estas clasificadas según la variedad comercial (tonos de color), se aprecia 

que el mayor volumen importado es el de mármol blanco seguido de la clasificación 

denominada otros de mármol, la cual incluye a las piezas terminadas como estatuas 

y artículos de regalo y decoración. 

 

Tabla 10 

Importación de la partida filtrada 6802910000 periodo 2012 Enero – Diciembre 

DESCRIPCIÓN VALOR FOB $ PESO NETO KG 

Mármol blanco 2012 200004.91 213,504.61 

Mármol negro 2012 17286.25 14,938.32 

Mármol crema 2012 51243.04 107,025.63 

Mármol gris 2012 30172.87 34,679.78 

Mármol café 2012 25886.61 24,244.16 

Mármol marrón 2012 3523.63 6,415.22 

Otros de mármol 2012 395030.45 430,955.10 

MOVIMIENTOS EN EL AÑO 2012 723,147.76 831,762.82 
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Fuente: Sunat.  
Elaboración Propia. 
 
 

Figura 4 

Importaciones de mármol en el año 2012, según su valor FOB y peso neto. 

 

Importaciones de mármol en el año 2012 

Fuente: Sunat.  
 

La tabla 10 y la figura 9 muestran las importaciones realizadas en el 

año 2012, siendo estas clasificadas según la variedad comercial (tonos de 

color), se aprecia que el mayor volumen importado es el de la clasificación 

denominada otros de mármol, la cual incluye a las piezas terminadas como 

estatuas y artículos de regalo y decoración, seguidos de mármol blanco. 
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Tabla 11 

Importación de la partida filtrada 6802910000 periodo 2013 Enero –Diciembre 

Fuente: Sunat.  
 
 

Figura 5 

Importaciones de mármol en el año 2013, según su valor FOB y peso neto 

 

 
Fuente: Sunat.  

La tabla 11 y la figura 10 muestran las importaciones realizadas en el año 

2013, siendo estas clasificadas según la variedad comercial (tonos de color), se 

aprecia que el mayor volumen importado es el de mármol blanco seguido de la 

clasificación denominada otros de mármol, la cual incluye a las piezas 

terminadas como estatuas y artículos de regalo y decoración. 

DESCRIPCIÓN VALOR FOB $ PESO NETO KG 

Mármol blanco 2013 859,441.74 558,664.00 

Mármol negro 2013 22,835.38 22,457.92 

Mármol crema 2013 5,324.06 4,217.47 

Mármol gris 2013 - 0.00 

Mármol café 2013 9,600.18 7,592.28 

Mármol marrón 2013 2,390.43 3,909.04 

Otros de mármol 2013 347,161.21 387,108.72 
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Tabla 12 

Importación de la partida filtrada 6802910000 periodo 2014 Enero –Diciembre 

DESCRIPCIÓN VALOR FOB $ PESO NETO KG 

Mármol blanco 2014 217,106.78 209,268.26 

Mármol negro 2014 24,509.17 14,530.16 

Mármol crema 2014 23,341.35 41,297.86 

Mármol gris 2014 5,128.78 962.60 

Mármol café 2014 2,235.64 1,978.00 

Mármol marrón 2014 7,729.94 4,864.74 

Otros de mármol 2014 270,836.33 221,799.89 

MOVIMIENTOS EN EL AÑO 2014 550,887.99 494,701.51 

Fuente: Sunat.  
 

Figura 6  
 
Importaciones de mármol en el año 2014, según su valor FOB y peso neto. 
 

Importaciones de mármol del año 2014 

Fuente: Sunat.  
 

La tabla 12 y la figura 11 muestran las importaciones realizadas en el año 

2014, siendo estas clasificadas según la variedad comercial (tonos de color), se 

aprecia que el mayor volumen importado es el de la clasificación denominada 

otros de mármol, la cual incluye a las piezas terminadas como estatuas y artículos 

de regalo y decoración, seguidos de mármol blanco. 
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Tabla 13 

Importación de la partida filtrada 6802910000 periodo 2015 enero –diciembre 

DESCRIPCIÓN VALOR FOB $ PESO NETO KG 

Mármol blanco 2015 558,366.34 358,593.74 

Mármol negro 2015 71,915.03 29,118.68 

Mármol crema 2015 36,997.74 78,315.44 

Mármol gris 2015 5,388.74 1,920.87 

Mármol café 2015 - 0.00 

Mármol marrón 2015 14,091.58 19,182.28 

Otros de mármol 2015 177,430.81 229,034.19 

MOVIMIENTOS EN EL AÑO 2015 864,190.24 716,165.20 

Fuente: Sunat.  

 
Figura 7 

Importaciones de mármol en el año 2015, según su valor FOB y peso neto. 

 
Importaciones de mármol año 2015 

Fuente: Sunat.  
  

La tabla 13 y la figura 12 muestran las importaciones realizadas en el año 2015, 

siendo estas clasificadas según la variedad comercial (tonos de color), se aprecia 

que el mayor volumen importado es el de mármol blanco seguido de la clasificación 
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denominada otros de mármol, la cual incluye a las piezas terminadas como estatuas 

y artículos de regalo y decoración. 

Tabla 14 

Importación de la partida filtrada 6802910000 en los periodos 2010-2015 

PERIDODOS VALOR FOB $ PESO NETO 

AÑO 2010 $      1,327,527.10 1,442,963.89 

AÑO 2011 $      1,628,490.93 1,487,145.50 

AÑO 2012 $          723,147.76 831,762.82 

AÑO 2013 $      1,246,753.00 983,949.43 

AÑO 2014 $          550,887.99 494,701.51 

AÑO 2015 $          864,190.24 716,165.20 
Fuente: Sunat.  
  
 
  

Figura 8 

Importaciones de mármol en el Perú periodo 2010-2015, según su valor 
FOB. 

 

Fuente: Sunat.  

La tabla 14 y la figura 13 muestran las importaciones realizadas en los años 

del 2010 al 2015, dando como resultado la variación de la tendencia periódica que 

se ve expresada en el gráfico lineal, se muestra también la caída de la importación 
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de mármol entre los años 2011-2012, así mismo para el cierre del año 2015 muestra 

una tendencia de crecimiento. 

Figura 9 

Análisis del comportamiento del comercio internacional del mármol 

 en el periodo 2010-2015 

Fuente: Sunat.  
 

La figura 14 muestra las importaciones realizadas en los años del 2010 

al 2015, dando como resultado el análisis comparativo del mercado en función 

de precio/volumen de los últimos cinco años. 
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Tabla 15 

Importación de la partida filtrada 6802910000 en los periodos 2010-2015 y 

proyecciones desde el 2016 al 2018 

Fuente: Sunat.  
  
 

Figura 10 

Proyección de las importaciones del mármol a 2018. 

Fuente: Sunat 

 
La tabla 15 y figura 15 muestran la proyección lineal de las importaciones 

de mármol, tomando en cuenta los datos recogidos de las figuras 7 a la 14 del 

presente informe, la proyección cuenta con una línea de tendencia de medida 

PERIODOS VALOR FOB $ PESO NETO KG 

AÑO 2010 1,327,527.10 1,442,963.89 

AÑO 2011 1,628,490.93 1,487,145.50 

AÑO 2012 723,147.76 831,762.82 

AÑO 2013 1,246,753.00 983,949.43 

AÑO 2014 550,887.99 494,701.51 

AÑO 2015 864,190.24 716,165.20 

AÑO 2016 805,771.54 756,771.77 

AÑO 2017 845,368.17 799,680.73 

AÑO 2018 1,017,579.17 845,022.62 
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móvil, para proyectar los valores expresados se usó la formula estadística de 

crecimiento utilizando una constante lineal. 

 En esta figura se muestra una tendencia de caída entre el año 2010 y 2012 

para luego recuperarse y estabilizarse desde el 2014 hacia adelante. Cabe 

resaltar que en el año 2011 se dio el boom de la construcción por ende las 

importaciones aumentaron, pero ya para el 2012 estuvieron abastecidos y por 

ello las importaciones bajaron para luego recuperarse en el 2013.  

Tabla 16 

Principales empresas importadoras de la partida 6802910000 en los periodos 

2010-2011 

IMPORTADOR 
PARTICIPACIÓN DE 

MERCADO 
PAIS 

PROCEDENCIA 

Pierinelli S.A.C. 34.3% Hong Kong 

Norcex International S.A. 17.3% Estados Unidos 

Arte y Piedra S.A.C. 12.2% Mexico 

Italmarmol-Peru S.A.C. 10.0% Italia 

Graymar S.A.C. 7.6% Hong Kong 

Otros 18.6% Varios 

Fuente: Sunat.  

 
 

Figura 16 

Participación porcentual de las empresas importadoras de mármol. 

 

         
              Fuente: Sunat. 
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En la tabla 16 y en la figura 16 muestran la participacion de las 

principales empresas importadoras de mármol, para identificarlas, se 

tabularon datos año por año y luego se le aplicó porcentajes a las cinco 

primeras empresas se les clasificó por nombre y su respectivo porcentaje, 

para las demás se aplicó el nombre de otros la cual tiene una parcicipación 

no mayor al 20%. 

Figura 11 

Participación porcentual de las empresas exportadoras de mármol. 

Fuente: Sunat.  

 

La figura 17 muestra la participación de los principales mercados 

según los datos recogidos de la tabla 16, se aprecia a Hong Kong con una 

participación importante como principal abastecedor de mármol como 

materia prima y acabados en mármol. 

3.4.  Movimiento comercial del travertino 
 

Como se sabe, el travertino, es una piedra natural; por ello no existen 

importaciones de dicho producto en bruto, solo exportaciones. 
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Tabla 17:  

Exportación de travertinos 2010 

Fuente: SUNAT. 

 

Tabla 18:  

Empresas exportadoras de travertinos y su participación (%) 2010 

EMPRESAS PARTICIPACIÓN (%) 

GALLOS MARMOLERIA SA 76% 

COMPAÑÍA NACIONAL DE MÁRMOLES S A 11% 

ASOCIACIONES 4.90% 

R. ORDONEZ S. A 3.98% 

KOKEN DEL PERU SRL 1.36% 

AAAALIMA S.R.LTD. 1.31% 

INTERCRAFTS PERU S.A.C. 0.19% 

OTRAS 2% 
Fuente: SUNAT. 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 12 

Empresas exportadoras de travertino y su participación porcentual 2010 

Producto Valor FOB $ Peso Neto (Kg) 

TRAVERTINOS $444,842.00 374,864 
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Fuente: SUNAT. 
 

Las tablas 17 y 18, y la figura 18 muestran, el movimiento de las 

exportaciones de travertino en el año 2010. Año en el cual se exportó travertinos 

con un valor FOB de $ 444,842.00 y un peso neto de 374,864 kg. La empresa 

que alcanzó una participación de 76% de las exportaciones de dicho producto 

fue Gallos Marmolería S.A., seguida de Compañía Nacional de Mármoles S.A. 

con un 11% de participación. 

Tabla 19:  

Exportación de travertinos 2011 

Producto Valor  FOB $ Peso Neto 

TRAVERTINOS $ 47,497 15,596 
Fuente: SUNAT. 

 

Tabla 20:  
Empresas exportadoras de travertino y su participación (%) 2011 

EMPRESAS PARTICIPACIÓN (%) 

GREENFINGERS PERU E.I.R.L. 32.64% 

INTERCRAFTS PERU S.A.C. 16.84% 

ASOCIACIONES 15.81% 

R. ORDONEZ S. A 12% 

R. BERROCAL S.A.C. 5.90% 

GALLOS MARMOLERIA SA 6% 

COMPAÑIA NACIONAL DE MARMOLES S A 3.36% 

OTRAS 7% 
Fuente: SUNAT. 

 

76%

11%

5%

4% 1%
1% 0% 2%

Pacticipación (%) de las empresas peruanas en exportación de travertino 

2010

GALLOS MARMOLERIA SA

COMPAÑÍA NACIONAL DE MÁRMOLES S A

ASOCIACIONES

R. ORDONEZ S.A

KOKEN DEL PERU SRL

AAAALIMA S.R.LTD.

INTERCRAFTS PERU S.A.C.

OTRAS



60 

 

Figura 13 

Empresas exportadoras de travertino y su participación porcentual 2011 

 
Fuente: SUNAT. 

 

Las tablas 19 y 20, y la figura 19 muestran, el movimiento de las 

exportaciones de travertino en el año 2011. Año en el cual se exportó travertinos 

con un valor FOB de $ 47,497 y un peso neto de 15,596 kg. La empresa que alcanzó 

una participación de 33% de las exportaciones de dicho producto fue R. Berrocal 

S.A.C., seguida de Intercrafts Perú S.A.C. con un 17% de participación. 

 

Tabla 21:  

Exportación de travertinos 2012 

Producto Valor FOB $ Peso Neto (Kg) 

TRAVERTINOS $ 306,797 128,723 
Fuente: SUNAT. 

 

Tabla 22:  

Empresas exportadoras de travertino y su participación (%) 2012 

EMPRESAS PARTICIPACIÓN (%) 

YURAQ AKUMARI S.A.C. 65% 

GALLOS MARMOLERIA SA 14% 

ASOCIACIONES 8.90% 

INTERCRAFTS PERU S.A.C. 7.30% 

R. BERROCAL S.A.C. 1.31% 

QUEFE PERU E.I.R.L. 1.60% 

OTRAS 2% 
Fuente: SUNAT. 
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Figura 14 
 
Empresas exportadoras de travertino y su participación porcentual 2012 
 

 

Fuente: SUNAT. 
 

Las tablas 21 y 22, y la figura 20 muestran, el movimiento de las 

exportaciones de travertino en el año 2012. Año en el cual se exportó travertinos 

con un valor FOB de $ 306,797 y un peso neto de 128,723 kg. La empresa que 

alcanzó una participación de 65% de las exportaciones de dicho producto fue R. 

Berrocal S.A.C., seguida de Gallos Marmolería S.A. con un 14% de participación. 

 

Tabla 23:  

Exportación de travertinos 2013 

Producto Valor FOB $ Peso Neto (Kg) 

TRAVERTINOS $ 117,939 41,922 
Fuente: SUNAT. 
 

Tabla 24:  

Empresas exportadoras de travertino y su participación (%) 2013 

 

EMPRESAS PARTICIPACIÓN (%) 

COMPAÑIA NACIONAL DE MARMOLES S A 37.30% 

ASOCIACIONES 33.30% 

INTERCRAFTS PERU S.A.C. 21.89% 

NAGUSKA SOCIEDAD ANONIMA 2.82% 

OTRAS 5% 
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Fuente: SUNAT. 
 

Figura 15  

Empresas exportadoras de travertino y su participación porcentual 2013 

 
 

Fuente: SUNAT. 
 

Las tablas 23 y 24, y la figura 21 muestran, el movimiento de las 

exportaciones de travertino en el año 2013. Año en el cual se exportó travertinos 

con un valor FOB de $ 117,939 y un peso neto de 41,922 kg. La empresa que 

alcanzó una participación de 37% de las exportaciones de dicho producto fue 

Compañía Nacional de Mármoles S.A., seguida de las pequeñas Asociaciones 

con un 33% de participación. 

 
Tabla 25:  

Exportaciones de travertino 2014 

Producto Valor  FOB $ Peso Neto 

TRAVERTINOS $ 786,314 858,290 
Fuente: SUNAT. 
 

Tabla 26:  

Empresas exportadoras de travertino y su participación (%) 2014 

EMPRESAS PARTICIPACIÓN (%) 

GALLOS MARMOLERIA SA 63.94% 

COMPAÑIA NACIONAL DE MARMOLES S A 16.30% 
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ASOCIACION 11.36% 

OTRAS 8% 
Fuente: SUNAT. 
 

Figura 16 

Empresas exportadoras de travertino y su participación porcentual 2014 

 

                  Fuente: SUNAT.  
Las tablas 25 y 26, y la figura 22 muestran, el movimiento de las 

exportaciones de travertino en el año 2014. Año en el cual se exportó 

travertinos con un valor FOB de $ 786,314 y un peso neto de 858,290 kg. La 

empresa que alcanzó una participación de 64% de las exportaciones de dicho 

producto fue Gallos Marmolería S.A., seguida de las pequeñas Compañía 

Nacional de Mármoles con un 16% de participación. 

 

Tabla 27:  

Exportaciones de travertinos 2015 

Producto Valor  FOB $ Peso Neto 

TRAVERTINOS $ 306,797 128,723 
Fuente: SUNAT. 

 

Tabla 28:  

Empresas exportadoras de travertino y su participación (%) 2015 

EMPRESAS PARTICIPACIÓN (%) 

GALLOS MARMOLERIA SA 87% 

64%

16%

11%

9%

Pacticipación (%) de las empresas peruanas en exportación de 

travertino 2014

GALLOS MARMOLERIA SA
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DREAM STONE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 5% 

ASOCIACION 4.30% 

OTRAS 3% 
Fuente: SUNAT. 

 

Figura 17 

Empresas exportadoras de travertino y su participación porcentual 2015 

 
      Fuente: SUNAT. 

 

Las tablas 27 y 28, y la figura 23 muestran, el movimiento de las 

exportaciones de travertino en el año 2015. Año en el cual se exportó travertinos 

con un valor FOB de $ 306,797 y un peso neto de 128,723 kg. La empresa que 

alcanzó una participación de 87% de las exportaciones de dicho producto fue Gallos 

Marmolería S.A., seguida de las pequeñas Dream Stone S.A.C. con un 5% de 

participación. 

 

Tabla 29:  

Proyección de exportaciones de travertinos al 2018 

Producto Valor FOB $ Peso Neto Kg 

TRAVERTINOS 2010 444,842 374,864 

TRAVERTINOS 2011 47,497 15,596 

TRAVERTINOS 2012 306,797 128,723 

TRAVERTINOS 2013 117,939 41,922 

TRAVERTINOS 2014 786,314 858,290 

TRAVERTINOS 2015 306,797 128,723 

TRAVERTINOS 2016 331,240 149,207 

87%

5%
4%

4%

Pacticipación (%) de las empresas peruanas en exportación de travertino 

2015

GALLOS MARMOLERIA SA

DREAM STONE SOCIEDAD
ANONIMA CERRADA

ASOCIACION

OTRAS



65 

 

TRAVERTINOS 2017 344,777 155,305 

TRAVERTINOS 2018 306,797 138,197 
Fuente: SUNAT. 

 

Figura 18 

Proyección de exportaciones de travertinos al 2018 

 

Fuente: SUNAT. 

El crecimiento económico del sector minería no metálica, se viene 

recuperando paulatinamente, la figura 24 muestra que en los años 2016 y 2017 el 

sector crecerá exponencialmente a razón del año 2015. El crecimiento que muestra 

el sector está calculado en base al último quinquenio, razón por la cual en el año 

2017, hay una ligera caída debido a que las cifras recogidas muestras mucha 

variación entre los años 2010-2015. 

 

Describir las formas de valor agregado del mármol y travertino. 

Para el tercer objetivo se hizo uso de una entrevista con un cuestionario 

estructurado y la aplicamos a personas relacionadas con el rubro de Marmolería.  
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Tabla 30:  

Proveedores de los entrevistados 

¿Quién o quiénes son sus proveedores? 

Juan Manuel 

Yalico Cordova 

Graymar S.A.C. 

Pierinelli S.A.C 

Decor Stone S.A.C 

Miguel Moran 

Acá en Chiclayo le compro por piezas a Artceramic. Pero 

cuando el trabajo me lo piden con anticipación hago 

pedidos a Lima de planchas pero ya cortadas a las medidas 

que voy a necesitar, me junto con dos o tres trabajos en la 

semana y hago el pedido a Lima, mayormente cuando son 

remodelaciones que se hacen a los nichos, cambios de 

lápidas y esculturas eso depende mucho de lo que me 

solicitan hago pedidos a Lima y llegan en 4 días máximo. 

María Pano 

Narváez 

Pierinelli y Marmolería Gallo, llevo tiempo trabajando con 

Pierinelli, siempre cumplen con las fechas de envió, tengo 

un familiar en lima que el ve en la tienda y me envía los 

tonos y calidades y según eso hago los pedidos y tengo en 

mi almacén aunque no es muy grande pero con forme voy 

vendiendo voy usando el material, también mis insumos los 

compro en lima, la tienda me los envía y así tengo la certeza 

de usar productos de calidad. 

Max Montoya 

Collazos 

Para comentarles yo llevo tiempo trabajando con 

Decorstone, pero en los últimos años te hablo a mediados 

del 2014 también he comenzado a trabajar con Italmarmol, 

me ofrece novedades con respecto al mármol importador, 

nuevos tonos está trayendo esta empresa, acá vende 

mucho. 

Fuente: Entrevista. 
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Tabla 31:  

Tipo de roca que compran 

¿Qué tipo de roca compran? ¿Por qué? 

Juan Manuel 

Yalico Cordova 

Granito, mármol, cuarzo. Porque son las que con mayor 

frecuencia piden los clientes, nosotros compramos según 

los trabajos que tenemos, Los proveedores tienen 

variedades exclusivas debido a que importan de diferentes 

canteras del mundo es por eso que se tienen que solicitar a 

las 10 o 11 empresas importadoras que hay en Lima, pero 

con las empresas que te comenté anteriormente nunca he 

tenido problema en estos 8 años que tengo en el mercado 

con el tema de mis pedidos. 

Miguel Moran 

Granito y mármol. Mi negocio es darle forma a la piedra y 

en la mayoría de los casos me resulta más fácil trabajar con 

granito porque es muy fácil el trabajo, pero si ahora han 

comenzado a pedir mármol, (siempre había pedidos pero 

de vez en cuando) y trabajar el mármol es el mismo proceso 

pero con mayor cuidado porque se raja fácilmente. 

María Pano 

Narváez 

Granito, mármol importado y mármol nacional (travertino), 

es la que más sale, el cliente así lo pide, pero una 

particularidad del mármol es que se le pude dar la forma 

que uno desea, eso es lo bueno de trabajar con este 

material es ideal para elaborar los bustos, las placas 

recordatorias quedan con detalles finos y elegantes. 

Max Montoya 

Collazos 

Yo trabajo con mucha variedades y tonos de mármol, yo 

soy artesano me dedico a mantenimiento de iglesias y 

estatuas, remodelaciones, esculturas y según sea el caso 

hago recuerdos tallados en cuarzo, mármol, cuarcita, ónix, 

según sea el proyecto para el cual me buscan, yo compro 

mi material y comienzo el trabajo. 

Fuente: Entrevista. 
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Tabla 32:  

Frecuencia de la compra de roca 

¿Con que frecuencia adquiere la roca? 

Juan Manuel 

Yalico Cordova 

Volumen de compra semanal según pedido puede variar 

entre: 2-5 planchas o 3-5 bandas. 

Miguel Moran 

En este negocio se pide a diario, pero como te expliqué 

compro en Chiclayo y la trabajo (le doy la forma y diseño) 

cuando solicito a Lima si lo hago según pedidos 3 veces al 

mes. 

María Pano 

Narváez 

Nosotros compramos generalmente 2 veces por mes o en 

algunas ocasiones hasta 3 veces por mes, que sucede que 

nosotros tenemos un pequeño almacén, es pequeño pero 

nos sirve para guardar las planchas que adquirimos, tramos 

siempre se conseguir nuevos colores en lo que respecta al 

mármol como por ejemplo compramos mármol blanco 

Alaska, blanco nieve, crema marfil entre otros tonos  y para 

el granito conservamos la esencia tétrica, colores oscuros 

como granito almendra que gusta mucho o como el granito 

gris estaño ideal para bustos. 

Max Montoya 

Collazos 

Como te mencione yo compro según el trabajo que se me 

encarga, tengo mi taller en donde hago placas 

recordatorias, bustos y eso lo hago con el material que me 

queda de los proyectos de restauración y también compro 

planchas, pero eso lo hago por decirte 2 veces al mes pero 

si compro cantidad, te hablo de 20 planchas al mes en 

promedio. 

Fuente: Entrevista. 
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Tabla 33:  

Unidades de compra de los entrevistados 

¿Cuáles son sus unidades de compra? 

Juan Manuel 

Yalico Cordova 

Nosotros compramos en dos tipos que son: 

• Las planchas son formatos de 3m x 1.60m 

• Bandas 0.72m x2.50 m 

Estos formatos son variables según la importadora que a la 

que tú le compres. 

Miguel Moran 

Compro en Bandas y las pido cortadas a la medida que yo 

solicito mediante un croquis. 

María Pano 

Narváez Planchas de 90 x 90 con 2 centímetros de espesor. 

Max Montoya 

Collazos 

Para restauraciones compro planchas completas, pero la 

ventaja de trabajar con Decorstone es que si necesito 

medias planchas o trabajos a la medida ellos venden en las 

dimensiones que tú necesitas, esto ayuda mucho ya que si 

no necesitas grandes cantidades ellos te venden de 

acuerdo con las medidas, aparte te dan la facilidad de 

enviarles plantillas con cortes detallados y tú solo recoges 

las piezas ya cortadas. 

Fuente: Entrevista. 

 

 

Tabla 34:  

Usos de las rocas compradas 

¿Qué usos les da a las rocas que compra? 

Juan Manuel 

Yalico Cordova 

Mayormente son para acabados de interiores como: 

cocinas, baños y hemos tenido algunos trabajos de lápidas. 
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¿Qué usos les da a las rocas que compra? 

Miguel Moran 

Mayormente son para lápidas, cruces y también de los 

trozos pequeños hago llaveros o figuras pero son 

trabajosas. 

María Pano 

Narváez 

Nosotros nos dedicamos a elaborar muchos productos, 

entre ellos bustos, lapidas, placas recordatorias, 

esculturas. Para poder elaborar nuestros productos 

necesitamos materiales  e insumos, con respecto a las 

rocas naturales que nosotros compramos, las traemos de 

lima porque allá el material es más económico, traemos 

granito en su mayoría, mármol importado y mármol 

nacional, el mármol importado se utiliza para dar los 

detalles finales, porque su acabado es más fino y conserva 

las vetas naturales, eso hace que el producto en cualquiera 

de sus formas sea muy atractivo a la vista, lógicamente nos 

adecuamos a lo que pide el cliente,  he tenido pedidos de 

lapidas elaboradas en granito, pero con los filos y la 

cabecera de mármol importado, son trabajos muy bonitos, 

lo bueno del mármol es que se puede moldear al gusto, 

pero siempre teniendo cuidado al momento del corte, nunca 

se corta en seco, es preferible cortarlo con agua 

humedeciendo el mármol y así también con el granito es 

recomendable. 

Max Montoya 

Collazos 

Mi trabajo en restaurador, y artesano hago todo tipo de 

trabajos en base a rocas naturales, en lo que es 

restauración, trabajo dando mantenimiento a iglesias, 

capillas, estatuas y para los trabajos de artesanía hago 

mayormente bustos, placas recordatorias, esculturas a la 

medida, para la época de navidad vendo nacimientos en 

base a mármol o cuarzo y granito y en algunos casos 

lapidas, te comento que para las lapidas, también me laman 

para hacer mantenimiento de mausoleos, lo que es pulir las 
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¿Qué usos les da a las rocas que compra? 

piezas de mármol o granito hacer retoques o 

remodelaciones incluir nuevas piezas. 

Fuente: Entrevista. 

 

 

Tabla 35:  

Productos finales con mármol y travertino 

¿Cuál es su producto final con mármol y travertino? 

Juan Manuel 

Yalico Cordova 

Como te mencioné acabados pera para ser más específico 

hacemos trabajos de mesas de cocina, revestimiento de 

baños y accesorios en granito o mármol, y las cruces para 

lápidas. 

Miguel Moran 

Mi trabajo son lápidas que incluyen arenado de Nombre, 

oración, recuerdo o imagen, también puede incluir una foto 

en loza y con finos pulidos. 

María Pano 

Narváez 

Como te mencione tenemos en venta los que son las placas 

recordatorias, esculturas, bustos fúnebres, lápidas, 

esculturas de santos y vírgenes que son utilizadas para 

decorar mausoleos en los cementerios. 

Max Montoya 

Collazos 

Bustos, esculturas, placas recordatorias, nacimientos de 

mármol. 

Fuente: Entrevista. 

 

 

En conclusión, se rescató de las entrevistas aplicadas, las formas de valor 

agregado que se le da al mármol y travertino obteniendo: 

- Acabados de mármol: cocina. (Ver Anexo 02). 

- Acabados de mármol: baños. (Ver Anexo 03). 

- Pisos. 

- Lápidas de mármol. 

- Esculturas de mármol. 
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Las mismas que se detallan a continuación en la tabla 36, con su respectiva 

descripción técnica 
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Tabla 36:  

Productos con valor agregado hechos en mármol 
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Establecer estrategias de marketing para la venta de los productos con valor 
agregado. 
Estrategias de marketing sobre posicionamiento 

Las principales estrategias de marketing sobre posicionamiento de marca son: 

Beneficio:  

El mármol logra que las casas se vean elegantes y con un toque moderno. Se utiliza 

en el interior y exterior para los muebles, pisos, mesas, etc.; asimismo, es sencillo 

de limpiar y es perenne. 

Calidad/Precio:  

En el caso particular del mármol si es cliente busca la diferenciación y busca contar 

con una pieza exclusiva el uso del mármol en los acabados es la mejor opción, el 

precio del mármol va estrictamente ligado con su calidad, por ser el mármol una 

pieza frágil al momento de trabajarla, el precio del producto incrementa ya que este 

se puede dañar y dejar de servir para un determinado diseño, los precios de una 

pieza de mármol como por ejemplo una mesa de cocina estaría alrededor de los 

S/.900 soles, así mismo el precio de una escultura tallada a mano podría costar un 
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promedio de S./ 3,000 soles. La belleza, fragilidad y diseño del mármol hacen que 

su precio se eleve de acuerdo con los requerimientos del cliente. 

Atributos:   

Los principales atributos del mármol hacen que este sea un producto deseable para 

la decoración de viviendas, acabados fúnebres entre otros usos. 

• Belleza estética 

• Ecológico 

• Compatible con el Medio Ambiente 

• Práctico 

• Duradero 

Uso/Aplicación:  

El mármol tiene diversos usos y aplicaciones, tanto en el sector construcción como 

en la industria, en la siguiente tabla se muestra la variedad de usos del mármol 

tanto como roca propiamente dicha como también sus derivados. 
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Tabla 37:  

Usos y aplicaciones del mármol 

 
Categorías:  

El mármol es un producto que difícilmente se puede igual, ya que gracias a sus 

detalles estéticos y debido a la particularidad de las zonas geológicas en las que se 

encuentra, el mármol adquiere características peculiares, por ejemplo, en los andes 

peruanos se encuentran más de 50 canteras de mármol a una altura superior a los 

3,500 msnm, lo cual le da una particularidad única al mármol nacional que gusta al 

mundo. 

Competencia:  

Comparar las características con los de otros competidores es clásico en productos 

como lápidas, acabados en baños, etc. 

Estrategias de marketing funcional 

- PRODUCTO 

El mármol es una roca metamórfica que se origina por medio de una serie de 

procesos geológicos que inducen cambios mineralógicos y estructurales tanto en 

las rocas eruptivas como en las rocas sedimentarias (ver tabla 36). 
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Garantía: Todos los productos de mármol tienen un año de garantía contra 

defectos de fabricación a partir de la fecha de compra. 

 

1. ¿Cómo hacer valida la garantía? La Garantía podrá hacerse efectiva únicamente 

si está dentro del plazo marcado por la empresa (1 Año) y solamente presentando 

el comprobante de compra, no se respetará la garantía si existe evidencia de mal 

uso o negligencia del producto. 

  

2. Los artículos deberán ser enviados y/o entregados completos en cualquiera de 

las sucursales, aún por defecto de fabricación, materiales dañados y un técnico 

especializado, en el lapso de 3 días hábiles determinará si se trata de defecto de 

fábrica o mal uso.  

 

3. Si el técnico especializado determina que fue defecto de fábrica se generara una 

nota de crédito que podrá ser usada en su próxima compra (por ningún motivo se 

hará reembolso en efectivo).  

 

4. Para cualquier reclamo de garantía se deberá presentar SIEMPRE LA 

FACTURA, NO SERÁ VALIDA LA GARANTÍA sin la presentación de la FACTURA 

y tampoco será válida por negligencia o mal uso. 

 

5. ¿Dónde hacer valida la garantía? La garantía se puede hacer valida en la 

dirección de la empresa, el producto deberá ser sometido a una inspección por 

parte de la empresa para comprobar si ha sido dado el uso correcto y 

posteriormente se hará valida la garantía. 

 

Servicios posventa: ofrecer a los clientes la absolución de dudas con respecto al 

mantenimiento y limpieza de su producto, asesorándolos en la compra de los 

artículos de limpieza acordes con las características del mármol adquirido. 
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- PRECIO 

Para establecer el precio se ha rescatado del portal web de SUNAT una DAM de 

importación, la que se detalla a continuación: 

IMPORTACIÓN DE MARMOL DE CHINA 

Consideraciones: Importación realizada por la empresa PIERINELLI S.A.C.  

Nº Declaración de la DAM: 198196  

Fechada el: 03/06/2016. 

País de origen: China. 

Como se ve en la tabla 38, se importa tres variedades de mármol de china: blanco 

nieve, striato olimpo y saint Laurent. (Véase fichas técnicas en los Anexos 09, 10, 

11) 

Tabla 38:  

Variedades y especificaciones del mármol a importar en la DAM 19196 

VARIEDAD 
PRECIO 

UNITARIO ($) 

UNIDAD DE 

MEDIDA 
CARACTERÍSTICAS 

BLANCO NIEVE 

2 CM 
0.95 M2 

China pure white, 

18mm, thickness: 

20mm 

STRIATO 

OLIMPO 2 CM 
4.32 M2 

Horizon grey 18mm, 

thickness: 20mm 

SAINT LAURENT 

2 CM 
3.61 M2 

Port saint laurent 

18mm, thickness 

20mm 

Fuente: SUNAT. 
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Se importa planchas de mármol de tres variedades diferentes con la medida de 

1,82 m2. Para calcular el precio unitario en función de 1,82 M2 se aplica regla de 

tres simple, como se muestra en la tabla 39. 

Tabla 39:  

Valor FOB China de las planchas de mármol de 1,82 M2 

VARIEDAD 

PRECIO 

UNITARIO POR 

PLANCHA DE 

1,82 M2 ($) 

UNIDAD 

DE 

MEDIDA 

CANTIDAD 
VALOR 

FOB ($) 

BLANCO NIEVE 2 

CM 
1.73 M2 50 86.5 

STRIATO OLIMPO 

2 CM 
7.86 M2 50 393 

SAINT LAURENT 2 

CM 
6.75 M2 50 337.5 

Fuente: SUNAT. 
 

 
Ahora hallamos el valor CIF y los gastos de la importación, dándonos los resultados 

que se detallan en la tabla 40. 

Tabla 40:   

Valor CIF Perú de la importación de planchas de mármol de 1,82 m2 

Valor FOB $ 817 $ 817 

Flete internacional 0.65 m2 (0.65*150*1.82) $ 177.45 

Seguro internacional $ 40.52 $ 40.52 

Valor CIF (817+177.45+40.52) $ 1,034.97 

Gastos de importación $ 800 $ 800 

Fuente: SUNAT. 
 

Para calcular el flete internacional se multiplica la cantidad de plancha a importar 

por la medida de 1,82 M2, resultando 273 M2 que son importados al Perú. 

Ahora se halla el valor en aduanas de la importación, detallado en la tabla 41. 
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Tabla 41:  

Valor en aduanas para la importación de planchas de mármol de 1,82 m2 

VALOR EN 

ADUANAS 

FOB ($) 
FLETE 

INTERNACIONAL($) 
PRIMA NETA ($) 

817 177.45 SI/1.03 

$ 1,033.79 817 177.45 39.34 

Fuente: SUNAT. 
 

Los derechos de importación y las preferencias arancelarias son los que se pueden 

ver en la figura 25 y la tabla 42 respectivamente. 

 Figura 19 

Derechos de importación para la DAM 19196 

Derechos de importación 

   Fuente: SUNAT.  

Tabla 42:  

Preferencias arancelarias de importación de mármol 

CHINA 805 - TRATADO DE LIBRE COMERCIO PERU - CHINA 

ARANCEL BASE/PREFERENCIAL PORCENTAJE LIBERADO ADV 

0% 100% 
Fuente: SUNAT. 
 

En la tabla 43, se calcula el costo total de la importación. 
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Tabla 43:  

Costo total de la importación 

Valor en aduanas 1,033.79 

Gravámenes ($) 

A/V 0 

IGV 165.41 

IPM 20.67 

PAGO DE DERECHOS 186 

Costo total de la importación 

Valor en aduanas 1,033.79 

Gastos de importación 800 

Costo de importación $ 1,833.79 

Fuente: SUNAT. 
 

 

En la tabla 44, se estableció el precio unitario de cada plancha de mármol de 1,82 

m2, según el coeficiente que se determina. 

Precio unitario por planchas de medida 1,82 M2 

Coeficiente = 1,833.79/ 817 

Coeficiente = $2.24 

Tabla 44:  

Precio unitario de las planchas importadas de mármol de 1,82 M2 

VARIEDAD 

PRECIO UNITARIO 

POR PLANCHA DE 

1,82 M2 ($) 

COEFICIENTE 

PRECIO 

UNITARIO DE LA 

PLANCHA 

IMPORTADA DE 

1,82 M2 ($) 

BLANCO 

NIEVE 2 CM 
1.73 2.24 3.88 

STRIATO 

OLIMPO 2 CM 
7.86 2.24 17.60 
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SAINT 

LAURENT 2 

CM 

6.75 2.4 16.2 

Fuente: SUNAT. 
 

En la tabla 45, considerando el tipo de cambio a S/.3.5 por dólar, se puede expresar 

el precio unitario de las planchas importadas en soles. 

Tabla 45:  

Precio unitario de las planchas importadas de mármol en soles. 

VARIEDAD 

PRECIO UNITARIO 

DE LA PLANCHA 

IMPORTADA DE 

1,82 M2 ($) 

PRECIO UNITARIO 

EN SOLES (S/.) 

BLANCO NIEVE 2 CM 3.88 13.58 

STRIATO OLIMPO 2 CM 17.60 61.6 

SAINT LAURENT 2 CM 16.2 56.7 

Fuente: SUNAT. 
 

Se halla el precio unitario de las planchas de mármol considerando el transporte 

interno y otros gastos puestos en lugar de destino lo que se considera un DDP. 

PRECIO 
BLANCO NIEVE 

2 CM 
STRIATO 

OLIMPO 2 CM 
SAINT 

LAURENT 2 CM 

Precio unitario 
S/ 

13.58 61.6 56.7 

Costo de 
manipulación 
en destino 

50 50 50 

Transporte 
interno a 
fabrica 

26.66 26.66 26.66 

Recepción y 
descarga 

16.66 16.66 16.66 
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PRECIO 
UNITARIO EN 

DDP 
S/. 56.9 S/. 154.92 S/. 150.02 

Fuente: SUNAT. 

Se establece el precio promedio de venta de planchas nacionalizadas en Perú, para 

lo que se ha considerado los formatos de medida que tiene la empresa Gallos 

Marmolería, los cuales se reflejan en las tablas 46 y 47. 

 

Tabla 46:  

Formatos de medida en cuadrado 

FORMA 
MEDIDAS 

PULGADAS CENTÍMETROS 

CUADRADO 
 

36’’ * 36’’ 91.4 * 91.4 
24’’ * 24’’ 61 * 61 
18’’ * 18’’ 45.7 * 45.7 
16’’ * 16’’ 40.6 * 40.6 
12’’ * 12’’ 30.5 * 30.5 
8’’ * 8’’ 20.3 * 20.3 
6’’ * 6’’ 15.2 * 15.2 
4’’ * 4’’ 10.2 * 10.2 
2’’ * 2’’ 5.1 * 5.1 
1’’ * 1’’ 2.5 * 2.5 

5/8’’ * 5/8’’ 1.6 *1.6 
Fuente: Portal de Marmolería Gallo. 
 
 

Tabla 47:  

Formato de medida en rectángulo 

FORMA 
MEDIDAS 

PULGADAS CENTÍMETROS 

RECTANGULAR 

24’’ * 36’’ 61 * 91.4 

16’’ * 24’’ 40.6 * 61 

12’’ * 24’’ 30.5 * 61 

8’’ * 12’’ 8 * 12 

4’’ * 8’’ 10.2 * 30.2 

3’’ * 6’’ 7.6 * 15.2 
Fuente: Portal de Marmolería Gallo. 
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En resumen, se tiene el precio unitario de cada plancha de mármol según su 

variedad, su precio promedio de venta unitaria nacional en Perú y el margen de 

ganancia, los que se describen en la tabla 48, 49 y 50 respectivamente. 

Tabla 48:  

Precio unitario de la plancha de mármol importada en soles 

BLANCO NIEVE 2 CM 
(S/.) 

STRIATO OLIMPO 2 
CM (S/.) 

SAINT LAURENT 2 CM 
(S/.) 

56.9 154.92 150.02 
 
 

Tabla 49:  

Precio promedio de venta unitaria nacional de la plancha de mármol de 1,82 m2 

en Perú. 

BLANCO NIEVE 2 CM 
(S/.) 

STRIATO OLIMPO 2 
CM (S/.) 

SAINT LAURENT 2 CM 
(S/.) 

100 250 240 
 

 

Tabla 50:  

Margen de ganancia promedio de las empresas importadoras 

Mármol 
BLANCO NIEVE 2 

CM (S/.) 
STRIATO OLIMPO 

2 CM (S/.) 

SAINT 
LAURENT 2 CM 

(S/.) 

P.V.U. de 
importación 

56.9 154.92 150.02 

P.V.U. 
nacional 

100 250 240 

Margen de 
ganancia 

43.1 95.08 89.98 

 
 

Considerando el formato de medida establecido por marmolerías Gallo, la medida 

de la plancha en cuadrado es de 91.4 x 91.4 cm., por lo que se deduce que de una 

plancha importada se obtiene 04 planchas de la menciona medida, el valor en el 

mercado de las planchas de 91.4 x 91.4 cm., es de S/. 80.00 nuevos soles, en los 

cortes de las planchas también se obtiene una ganancia. 
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           182cm. 

 

 

182cm.   

 

 

  91.4cm. 91.4cm. 

 

 

 

Se va a considerar calcular las formas de valor agregado con el mármol STRIATO 

OLIMPO 2 CM, para efectos académicos y de mejor comprensión. 

 

Tabla 51:  

Precio unitario de plancha de mármol striato olimpo de 1,82 m2. 

PRECIO DE MÁRMOL 
IMPORTADO (S/.)* 

PRECIO DE VENTA 
NACIONAL (S/.)** 

MARGEN DE 
GANACIA (S/.) 

S/.154.92 S/.250 x 4 = S/.1000 S/.845.08 
 

Precios estimados con valor agregado en las formas de: 

- Plancha para Cocinas y baños. 

- Pisos de mármol (baldosas). 

- Lápidas. 

 

Tabla 52:  

Detalle de precio con valor agregado de artículos elaborados en mármol en Lima. 

Precio de 
mármol 

nacionalizado. 
(S/.) * 

Producto Medida 

Insumos y 
maquinaria 

utilizada 
(s./)*** 

Mano 
de 

obra 
(s/.) 

Precio  de 
venta(s./) 

Margen 
de 

ganancia 
(s/.) 

250 
Plancha 
cocina y 
baños 

90 x 180 
cm. 

20 130 500 225 

250 
Baldosas 
mármol 

45 x 45 
cm. 

05 c/pz 
05 

c/pz 
80 c/pz 

7.5 
c/pz 

250 Lapidas**** 150*120cm 30 250 950 170 
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Ahora sumando el transporte para trasladar los productos hasta Lambayeque: 

Tabla 53:  

Resumen de precio con valor agregado de artículos elaborados en mármol en 

Lambayeque 

VENTA DE MÁRMOL 
NAC. (S/.) 

TRASPORTE 
INTERNO A 

LAMBAYEQUE C/Pz 
(S/.) 

PRECIO DE VENTA DE 
MÁRMOL PUESTO EN 
LAMBAYEQUE. (S/.) 

250 40 290 

 

Tabla 54:  

Detalle de precio con valor agregado de artículos elaborados en mármol en 

Lambayeque. 

VENTA DE 
MÁRMOL NAC. 

EN 
LAMBAYEQUE 

PRODUCTO MEDIDA 

Insumos y 
maquinaria 

utilizada 
(s./)*** 

MANO 
DE 

OBRA 
(S/.) 

PRECIO 
(S./) 

MARGEN 
DE 

GANACIA 
(S/.) 

290 
Plancha 
cocina y 
baños 

45 x 180 
cm. 

35 180 800 440 

290 
Baldosas 
mármol 

45 x 45 
cm. 

05 c/pz 
05 

c/pz 
85 

c/pz 
2.5 c/pz 

290 Lapidas**** 150*170cm 45 200 1000 175 
 

* Incluye pago de derechos de importación. 

** Precio de mármol en la medida de 91.4 x 91.4 cm. 

*** Resina, selladores, masilla, discos de diamantes para corte, otros insumos. 

*** Para una lápida se utilizan 4 planchas de 91.4 x 91.4cm. 

NOTA: El precio puede variar de acuerdo con las especificaciones y exigencias de 

los clientes. 

 

Consideraciones: 

- Para la elaboración de plancha de cocina y baño se utiliza una plancha de 91.4 x 

91.4 cm. 

- Los pisos de mármol utilizan una plancha de 91.4 x 91.4 cm y por cada plancha 

resultan 04 baldosas de piso. 
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- La elaboración de las lapidas utilizan 2 planchas de medida 91.4 x 91.4 cm., lo 

sobrante es utilizado para diseñar la cruz o placa según el gusto del cliente. 

- DISTRIBUCIÓN 

Embalaje: 

Embalaje para baldosas: Baldosa de piedra natural destinada para la exportación, 

de acuerdo con las normas, debe ser embalada en cajas de madera, es 

conveniente separar las piezas entre sí con algún fino material acolchado, para 

prevenir la abrasión en el camino (Véase Anexo 12). 

 

Embalaje para planchas: Tablas de piedra natural se cargan en contenedores en 

paquetes de madera. Para la firmeza, los paquetes se fabrican de buena madera, 

las tablas se comprimen fuertemente y todo se asegura con clavos (Véase Anexo 

13). 

 

Almacenamiento:  

Las herramientas más importantes que deben estar en un taller y relacionadas con 

la manipulación y el almacenaje de las planchas de piedra y porcelánicos son por 

un lado los caballetes de almacenamiento y las pinzas para la elevación de las 

piezas, en un segundo nivel se sitúan los carros. 

Transporte:  

Una vez transformada la piedra, se recomienda la utilización de los carros para 

transportar las piezas de piedra, para su manipulación dentro los diferentes 

procesos dentro del taller o, una vez acabadas, para ser transportadas a su destino 

final.  

- PROMOCIÓN 

Publicidad, marketing directo y promoción de ventas. 

 

 

 
 

http://www.insemactools.es/herramientas-manipulacion-y-almacenaje-16/carros-de-transporte-90/carro-transportador-compact-204-1110.html
http://www.insemactools.es/herramientas-manipulacion-y-almacenaje-16/carros-de-transporte-90/carro-transportador-compact-204-1110.html
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3.5. DISCUSIÓN 
 

En las últimas dos décadas la minería no metálica en Argentina se ha 

desarrollado notoriamente, alcanzando niveles de producción y exportación. A 

consecuencia del desarrollo en argentina, el Perú no fue ajena a esa realidad, 

razón por la cual se ha invertido más de S/. 7 millones en tecnología traída de 

Italia para la extracción y acabados de mármol travertino en Junín, esto como 

muestra del empeño del gobierno central por hacer crecer este sector, a través 

del gobierno regional de Junín se ha logrado implementar una planta que 

cuenta con tecnología de punta para someter a los diferentes procesos al 

material en busca de mejorar la calidad de producto nacional. 

además, el Perú a comparación de México que la minería no metálica 

carece del apoyo financiero por parte de entidades públicas o privadas, el Perú 

viene trabajando en el fortalecimiento del sector impulsado a través de del 

gobierno central, esto en el objetivo de que en los próximos años poder 

internacionalizar las empresas mineras y dejar de dar a concesión nuestros 

yacimientos, también en Perú hace falta una política de capacitación por 

expertos para que el personal de las empresas se encuentre a la vanguardia 

de sector y mejore sus remuneraciones y las condiciones de seguridad laboral. 

 

3.6. Aporte práctico 
 

PROSPECTIVA DEL SECTOR MINERÍA NO METÁLICA, IMPORTACIÓN Y 
VENTA CON VALOR AGREGADO: MÁRMOL Y TRAVERTINO EN EL 

PERIÓDO 2015 – 2016 

 

La presente propuesta planteada a raíz de del análisis de resultados 

obtenidos en esta informe muestra los indicadores basados en la determinación 

de la prospectiva del flujo comercial del sector minería no metálica, teniendo 

como indicadores de referencia específicamente al mármol y travertino, se 

recurrió a bases de datos de los últimos cinco años para poder generar 

indicadores que nos muestren el panorama, para los próximos años de este 

sector. 
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La finalidad del presente resultado es poder generar con nuestro estudio 

una guía que sirviera de referencia para las empresas que se encuentran en el 

rubro comercial de estos productos y para aquellas nuevas empresas y/o 

asociaciones que opten en desarrollar esta actividad. 

En resumen, el escenario que resultó después de desarrollar la 

metodología de prospectiva en 5 pasos del autor Uzcátegui es que existirán 

pocas empresas y una rápida adopción de la demanda. Este escenario se verá 

reflejado como se detalla en los siguientes puntos: 

Grandes importadoras 

El mercado de las importaciones en nuestro país está liderado por cinco 

empresas, las cuales superan para el 2015 más del 75% de la participación del 

mercado con respecto a las importaciones de rocas ornamentales del Perú. 

Razón por la cual se podría decir que casi toda la demanda de rocas importadas 

recae sobre estas cinco empresas importadoras. La empresa que lidera es 

PIERINELLI S.A.C. seguida de NORCEX INTERNATIONAL S.A., ARTE Y 

PIEDRA S.A.C., ITALMARMOL-PERU S.A.C. y GRAYMAR S.A.C. 

Según el escenario a futuro, estas empresas se podrían mantener como 

líderes de las importaciones de roca ornamental en el Perú. 

Artesanos 

Se sabe que dentro de los artesanos se encuentran los lapideros y 

escultores, los que a la fecha trabajan de forma individual con lo que respecta 

a la adquisición de materia prima y dependen de las grandes distribuidoras 

ubicadas en Lima, lo cual centraliza y eleva costos debido al transporte 

creándoles una desventaja competitiva. 

En el escenario a futuro, los artesanos podrían asociarse generando de 

esta manera un encadenamiento productivo reflejado en la especialización de 

tres puntos clave: importación, distribución y producción. Lo que les permitirá 

reducir costos, mejorar su competitividad y la representatividad empresarial 

lambayecana. 



90 

 

Exportación con valor agregado: Artículos de regalo y decoración 

Actualmente se exporta el producto de mármol y travertino como cubos, 

losetas y dados, los que tienen múltiples usos, sin embargo, se ha descuidado 

un importante sector, que viene creciendo cada año, como lo es los artículos 

de regalo y decoración. Pues al mármol y travertino no se les está dando un 

valor agregado. 

Para el escenario a futuro, se piensa que las asociaciones a formarse 

elaboren productos relacionados a este sector, de esta manera e dejaría de 

exportar estos productos de forma tradicional para darle paso a productos con 

valor agregado, lo que generaría mayores utilidades. 

Construcción 

El mármol y travertino son utilizados en el sector de construcción para 

los acabados ya sea en pisos, paredes, baños, cocinas u otros. Actualmente 

este sector abarca más del 60% de las rocas ornamentales en nuestra región. 

Sin embargo las empresas lambayecanas dedicadas a este rubro, al igual que 

los artesanos, dependen de los grandes importadores presentes en Lima. 

En el escenario a futuro, se espera que estas empresas encuentren la 

manera de asociarse para el tema de la importación de la materia prima y a la 

vez poder ser ellos los abastecedores de las pequeñas asociaciones de 

artesanos. 

Mármol nacional: Travertino 

De características similares a las del mármol importado y con la 

diferencia en la porosidad, lo cual dificulta el cortado y moldeado. Este mármol 

posee una belleza muy fina al momento de darle los acabados. Esta piedra 

ornamental es utilizada para la elaboración de baldosas, esculturas y artículos 

de regalo y decoración. 

En el escenario a futuro de esta prospectiva, se espera desarrollar 

técnicas ancestrales que combinen el conocimiento milenario y que se adapte 
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a las nuevas tendencias del mercado, en otras palabras se busca redefinir el 

concepto, incorporando técnicas y rasgos históricos para crear productos que 

estén a la vanguardia y exigencias del mercado actual. 

 Intervención del gobierno 

En el escenario a futuro es necesario poder separar la legislación de la 

minería metálica con la de la minería no metálica en nuestro país, si bien es 

cierto el estado protege y promueve a todos los niveles de minería en el país; 

desde la pequeña hasta la minería a gran escala, por ello si hablamos de 

proteger se tiene que regular el marco legal que rige a este sector en el 

aspecto de que la minería no metálica genera puestos de trabajo y valor 

agregado con menor impacto ambiental y social. El aspecto tributario tiene 

que ser reevaluado ya que no es posible que la tributación sea igual a la de la 

minería metálica.  

En conclusión se propone mediante la presente, que al tener en 

consideración los datos obtenidos mediante el estudio, las empresas 

presentes en el departamento de Lambayeque, opten por ampliar la brecha 

comercial y formar parte de las empresas importadoras presentes en el país, 

ya que para los próximos años el panorama del sector es de tendencia 

favorable, lo cual beneficiará a los clientes porque tendrían el material de 

acuerdo con el gusto y las preferencias de los clientes, ya que obtener 

información acerca de los proveedores en el exterior es accesible mediante el 

portal web de Sunat, además se vería beneficiado el empresario ya que  

manejaría sus tiempos y costos, con que se logre que una de las empresas 

presentes en Lambayeque, de este paso hacia la  importación, esto generaría  

que la empresa lambayecana cubra el mercado y abastezca a todo el 

departamento y zonas de influencia como Piura, La libertad y Cajamarca como 

mayorista dejando de depender estas zonas altamente comerciales del 

saturado mercado de abastecimiento de Limeño. 

Por otro lado pensar en asociar a los artesanos que trabajan con rocas 

ornamentales es viable ya que se conoce el trabajo realizado por su parte, en 

el tema de artículos de regalo y decoración como lo son estatuas, centros de 
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mesa, llaveros de recuerdo, y otras esculturas, esto pensando en hacer crecer 

el tema de exportación en Lambayeque, estos artículos de regalo y decoración 

generados por las manos de nuestros artesanos lambayecanos y que incluyan 

rezagos de nuestra historia seria en su medida aceptados por los mercados 

extranjeros, en tal sentido se iría cimentando una cadena productiva que 

comience con la importación de nuestros empresarios lambayecanos, esta a 

su vez en un porcentaje vendida a nuestra asociación de artesanos y 

escultores, ellos colocar la cuota de creatividad para poder crear los ya 

mencionados artículos de regalo y decoración, que serían enviados a 

mercados como Estados Unidos, España y otros que gustan mucho del arte 

peruano ya que guarda cultura y tradiciones, pensar en la venta con valor 

agregado es una idea que se ve sustentada en los resultados obtenidos: 

Generar empleo, mejor calidad de vida, mayor realce al sector minero no 

metálico y formalización de las empresas es posible, la prospectiva la visón a 

futuro nos muestra las posibilidades de desarrollo. 

Figura 20:  

Encadenamiento productivo enfocado al sector del a minería no 

metálica 
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 

4.1. Conclusiones 
 

- El panorama del sector minería no metálica en los próximos tres años, 

se muestra estable y tiene tendencia a una pequeña alza, se espera que 

nuevas empresas se incorporen al giro del negocio para el año 2018, con 

grandes posibilidades de crecimiento ya que el estudio muestra una proyección 

de rápida adopción de la demanda. 

- A consecuencia del boom de construcción, se incrementó la demanda 

de rocas ornamentales como el mármol para acabados en las viviendas, razón 

por la cual se incrementó la importación de este material y la producción 

nacional comenzó  a acelerar para poder cubrir la demanda, en el año 2013 se 

encuentra una ligera caída en el movimiento de este material, pero el sector se 

vuelve favorable en los siguientes 2 años, arrojando indicadores positivos para 

los próximos años, considerando una política de estado estable. 

- La principal forma en la que se utiliza el mármol, es en el sector de 

construcción y acabados como pisos, mesas, barras de minibar, lavaderos, etc. 

Ya sea para universidades y/o locales comerciales así como también para 

casas (baños, cocinas, laboratorios, aulas, etc). Sin dejar de lado la demanda 

constante de lápidas y acabados para cementerios. Otra forma de valor 

agregado es utilizar los recortes pequeños en artículos de regalo y decoración 

elaborados en mármol con diseños autóctonos de la región Lambayeque, tales 

como llaveros, estatuas, dijes tallados y pulidos a mano por escultores 

lambayecanos con grandes talentos. 

- Se utilizarán estrategias de marketing sobre posicionamiento en cuánto 

a los beneficios de los productos, la calidad, precio, atributos, usos, categorías 

y la competencia, también el marketing funcional que incluye a las 4P’s 

Producto, precio, plaza y promoción, lo cual ayudará a ver la forma en la que 

podemos ofrecer los productos con valor agregado y que los artesanos que 

trabajan con mármol y travertino puedan incrementar sus ventas. 
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4.2. Recomendaciones 
 

- Para el desarrollo del sector minería no metálica en la región 

Lambayeque, se recomienda la asociación de los pequeños artesanos que 

trabajan con mármol y travertino, con el fin de bajar sus costos de compra 

de materia prima y poco a poco descentralizar la distribución que hasta el 

momento se concentra en Lima. 

- Establecer siempre planes de contingencia sobre riesgos, ya que 

una proyección te ayuda a avizorar el panorama futuro, pero no te asegura 

que esto ocurrirá, razón por la cual, tener presente una herramienta que te 

permita minimizar el riesgo y saber cómo actuar ante una eventualidad es 

importante, la prospectiva es anticipar a los hechos a los nuevos escenarios, 

pero siempre de la mano de esta herramienta.   

- Impulsar el desarrollo del sector de los artículos de regalo y 

decoración, reutilizando los retazos que dejan los trabajos en gran escala, 

para ello las constructoras pueden identificar a los artesanos y abastecerlos 

o viceversa (artesanos identificar sus proveedores).  

- En la medida de lo posible mediante capacitaciones mejorar en 

temas de acabados y calidad que son un factor principal para poder competir 

en los mercados internacionales, las formas de valor agregado pueden variar 

en varios aspectos, pero no en la calidad, del producto. 

- Se recomienda una estrategia de atención post-venta, sobre todo 

personalizada, para captar más clientes y crear confianza en ellos, en otras 

palabras fidelidad del cliente, se trata de tomar sus opiniones y algunas 

recomendaciones que ellos pueden dar a los artesanos. 
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ANEXOS 
 

           ANEXO 01: Entrevista  

 

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 

ESCUELA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES 

 

PROSPECTIVA DEL SECTOR MINERÍA NO METÁLICA, IMPORTACIÓN Y 

VENTA CON VALOR AGREGADO: MÁRMOL Y TRAVERTINO EN EL 

PERÍODO 2015 – 2016 

 

Entrevista 

De antemano le damos nuestros saludos cordiales y esperamos su ayuda 

incondicional en responder las preguntas que tenemos para usted acerca de este 

tema. 

 

DATOS GENERALES:  

Nombre: 

Entidad donde labora: 

Cargo: 

Sexo:     Edad:     Estado Civil: 

Nivel educativo: 

 

PREGUNTAS: 

1. ¿Quién o quiénes son sus proveedores? 

2. ¿Qué tipo de roca compran? ¿Por qué? 

3. ¿Con qué frecuencia adquiere la roca? 

4. ¿Cuáles son sus unidades de compra? 

5. ¿Qué usos les da a las rocas que compra? 
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6. ¿Cuál es su producto final con mármol y travertino?  
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Anexo 02: Boletín 
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Figura 21: Importaciones de mármol en el año 2010 según el valor FOB y el peso neto. 
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ANEXO 03: Fichas técnicas de mármol y travertino 

 

 

 

 

 

Mármol Variedad 

Mármol Blanco 
 

 

Alaska 

Arabescato 

Calacatta 

Calacatta Vagli 

Carrara C 

Carrara Clásico 

Nieve 

Statuarietto 

Volakas 

Kalliston White 

 

Mármol Variedad 

Mármol Crema 

 

Galala 

Marfil 

 

Mármol Variedad 

Mármol Gris 

 

Emperador 
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Documento Emitido Por: Pierinelli SAC.  

TRAVERTINO FICHA TÉCNICA 
 

 

 

 

Mármol Variedad 

Mármol Marrón 

 

Emperador 

Saint Laurent 

 

Mármol Variedad 

Mármol Negro 

 

Marquina 

 

DESCRIPCIÓN 

 País de Origen: Perú. 

 Composición: Calcita y yeso.  

Color: Crema y marrón. 

 Presentación: Planchas.  

Espesor: 2 cm. 

 Resistencia al tráfico: Media.  

Tonalidad de la plancha: 
Heterogénea. 

 Grado de absorción: Media. 

 Brillo: Normal 
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CARACTERÍSTICAS TÉCNICAS 

  

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Disponibilidad de origen: Buena.  

Resistencia a la Compresión: 1153 Kg/cm2.  

Resistencia a la Flexión: 148 Kg/cm2. 

 Coeficiente de Dilatación Térmica Lineal: 0,0060 
mm/mºC. 

 Coeficiente de Absorción: 0,75%.  

Resistencia al Impacto: 30 cm. 

 Densidad: 2437 Kg/cm3 
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Anexo 04: Proyecto de ley 
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ANEXO 05: Cuadro de temas para capacitaciones. 
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ANEXO 06: Acabados de mármol – cocina 

Figura 22 

Cocina en acabado de mármol y granito 

 

 

Fuente: CMG Acabados 

  
      ANEXO 07: Acabados de mármol – baño 
 

Figura 23 

        Baño en acabados de mármol y granito 

 

 
                 Fuente: CMG Acabados 
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ANEXO 08: Plancha de mármol 

Figura 24 

Plancha y fachada de mármol 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Fuente: Gallos marmolería (portal web). 
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ANEXO 09: Ficha técnica mármol blanco nieve 
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ANEXO 10: Ficha técnica – mármol striatto olimpo 
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Anexo 11: Ficha técnica – mármol saint Laurent 
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ANEXO 12:  
Figura 25:  

Camión cargado con baldosas 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                    Fuente: Pierinelli SAC (portal web) 
 
 
 
 

ANEXO 13: 
 
Figura 26 

Camión cargado con planchas de mármol 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                Fuente: Pierinelli SAC (portal web) 
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