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INICIOS ASOCIATIVOS DE LOS PISCICULTORES 

DE LA REGION JUNIN

AÑO 2005 SE CONFORMA LA ASOCIACION DE 

PISCICULTORES DE LA REGION CENTRO - HUANCAYO

AÑO 2007 SE INICIA LA FORMACION DEL CONSORCIO

AÑOS 2008 AL 2010 PROCESO DE FORMACION DEL 

CONSORCIO ACUICOLA JUNIN

AÑO 2010 SE CONSOLIDA LA FORMACION DEL 

CONSORCIO ACUICOLA JUNIN

AÑO 2013 SE CONFORMA LA ASOCIACION DE 

PRODUCTORES DE TRUCHA JUNIN



Causa

DEFINIENDO LA 
EMPRESA FAMILIAR

1

Personas con participación en la propiedad de la empresa

2

Directivos y trabajadores de la empresa

3

Miembros de la familia

4

Trabajadores o directivos no familiares con participación en la propiedad

5

Familiares propietarios que no trabajan en la empresa

6

Familiares que trabajan en la empresa pero no son propietarios

7

Trabajadores o directivos familiares con participación en la propiedad

“El abuelo la fundó, el padre la

engrandeció y el hijo la fundió ”

En la interacción entre empresa y familia se puede dar un

complejo entramado de situaciones que quedan reflejadas

en la siguiente figura:



DEFINIENDO LA 
EMPRESA FAMILIAR

El abuelo era el técnico, el padre el

ejecutivo, y el nieto el bohemio

“Padre bodeguero, hijo millonario, nieto pordiosero“.



¿Qué es un consorcio de 

exportación?

Un consorcio de exportación es una

alianza voluntaria de empresas con

el objetivo de promover los bienes y

servicios de sus miembros en el

extranjero y de facilitar la exportación

de esos productos mediante acciones

conjuntas. Se puede considerar que el

consorcio de exportación es un medio

formal para la cooperación estratégica

de mediano a largo plazo entre

empresas que sirve para prestar

servicios especializados a fin de facilitar

el acceso a los mercados extranjeros.

La mayoría de los consorcios de

exportación son entidades sin fines de

lucro y sus miembros conservan su

autonomía financiera, jurídica, de

gestión y comercial. De esta manera, a

pesar de participar en el consorcio de

exportación, las empresas miembro no

ceden ningún control sobre sus

negocios hacia otras. Ésta es la

diferencia principal entre los consorcios

y otros tipos de alianzas estratégicas.

ORGANIZACIÓN DE LAS NACIONES UNIDAS PARA EL 

DESARROLLO INDUSTRIAL
Subdivisión de Pequeñas y Medianas Empresas

Fabio Russo

Centro Internacional de Viena, apartado postal 300, 1400 Viena (Austria)

Teléfono: (+43-1) 26026-3611, Fax: (+43-1) 21346-3611

Correo electrónico: f.russo@unido.org, Internet: 

http:/www.unido.org/clusters

¡EL  ABC ! 



Ventajas de los consorcios de Exportación

Al cooperar con otras empresas en el interior de un consorcio de

exportación, las PYME pueden penetrar y aumentar de forma eficaz su

participación en mercados extranjeros reduciendo costos y riesgos.

Al mismo tiempo, los miembros pueden elevar su rentabilidad, lograr

beneficios a la productividad y acumular conocimientos por medio de

varios tipos de acción conjunta que no están directamente

relacionados con la comercialización de la exportación, tales como

programas conjuntos de capacitación de la gestión, programas

conjuntos de certificación ISO 9000, mejora de procedimientos “shop

floor”, y otros parecidos.



EMPRESAS QUE CONFORMAN EL 
CONSORCIO ACUICOLA JUNIN



CONCEPTOS GENERALES OPERACIONALES

Para una buena marcha institucionalizada de la organización asociativa que se
conforma, se estima pertinente esbozar un plan de desarrollo productivo y
comercial definiendo aspectos de suma importancia que conceptualicen la
filosofía operativa y funcional del Consorcio Acuícola Junín. Este
ordenamiento de desarrollo asociativo está basado en los siguientes
conceptos:

1. Organización.

2. Programa de producción

3. Implementación de normas productivas.

4. Implementación de planta de procesamiento.

5. Definición de productos.

6. Definición de marca comercial.

7. Promoción y difusión.

8. Estrategias de comercialización.

DESARROLLO DE PLAN OPERATIVO DEL 

CONSORCIO



La responsabilidad comercial de hacer llegar un producto inocuo que garantice su calidad sanitaria, implica desarrollar en

implementar programas de manejo productivo de los especímenes de trucha insertos en normas sanitarias aprobadas por

organismos nacionales e internacionales que regulan la comercialización de este producto en salvaguarda de la salud de los

consumidores de este producto.

* Manual de Buenas Prácticas de Manejo de Truchas.

* Manual del Programa de Higiene y Saneamiento.

* Programa de Aseguramiento de la Calidad.

La elaboración de estos manuales, se desarrolla en concordancia con la directiva de ordenamiento sanitario emitida por el

SANIPES - ITP. Luego de ser aprobados estos manuales por el organismo regulador, la aplicación y ejecución de estos manuales

en los sistemas productivos de las empresas consorciadas será supervisada y verificada por este mismo organismo regulador.

Con la aplicación de estos procedimientos regulatorios de la producción de truchas se persigue lo siguiente:

* Estandarizar el uso de los registros  estadísticos de producción.

* Estandarizar los procedimientos de manejo técnico - productivo.

* Homogenizar la calidad del producto final estandarizando sus
* parámetros biométricos.

* Garantizar el buen estado sanitario de los peces de consumo.

IMPLEMENTACION DE NORMAS PRODUCTIVAS



Para incursionar en la competitividad comercial de este producto hidrobiológico, el Consorcio Acuícola Junín ha

considerada desarrollar y ejecutar el proyecto, Construcción, Implementación y Equipamiento de una
Planta de Procesamiento Primario de Truchas, en su primera etapa, cuya finalidad es darle el valor

agregado al producto primario, así como realizar el proceso de transformación del producto en

condiciones higiénicas y sanitarias conforme a los procedimientos técnicos reglamentados en normas

nacionales e internacionales.

IMPLEMENTACION DE PLANTA DE PROCESAMIENTO



Los detalles y características organolépticas y nutricionales se especificaran en
las fichas técnicas correspondientes por cada presentación comercial.

DEFINICION DE PRODUCTOS A COMERCIALIZAR

Trucha entera fresca eviscerada Trucha deshuesada con cabeza y cola

Trucha deshuesada sin cabeza y cola Filete

Trucha ahumada.

¡¡ PROXIMAMENTE !!...



Para la comercialización de los

productos procesados que

identificará a los productos del

Consorcio Acuícola Junín, se a

desarrollado todo una temática de

conceptos y definiciones para

definir y elegir la marca colectiva,

esperando que esta marca deba

generar impacto comercial en el

mercado de destino y en el

consumidor final.

DEFINICION DE MARCA COMERCIAL

PROYECTO COMERCIAL



DESARROLLO DE LA MARCA COLECTIVA

Se ha conformado: 

OBJETIVOS:

USAR UN SIGNO DISTINTIVO COMUN PARA IDENTIFICAR A NUESTROS PRODUCTOS PROCESADOS Y 

TRANSFORMADOS.

FORTALECER LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE LA TRUCHA OTORGANDOLE UN VALOR 

AGREGADO Y MAYOR VISIVILIDAD, GARANTIZANDO SU CALIDAD E INOCUIDAD.

FOMENTAR EL COMPROMISO SOCIAL, FOMENTANDO EL COMERCIO JUSTO Y EL CONSUMO 

RESPONSABLE.



ELECCION DE LA MARCA COLECTIVA

MARCA 

COLECTIVA

¿ QUE DEBE TRASMITIR UNA MARCA COLECTIVA ?

FUENTE: Dirección de Desarrollo y  Posicionamiento de Marca Colectiva Argentina Trabaja.

Ministerio de Desarrollo Social

FUENTE: Dirección de Desarrollo y  Posicionamiento de Marca Colectiva Argentina Trabaja.

Ministerio de Desarrollo Social

CONSORCIO ACUICOLA JUNIN



ASOCIATIVIDAD
ELECCION DE LA 

MARCA REGLAMENTO DE USO

PROTECCION DE LA MARCA
AUTORIZACION DE 

USO
PROMOCION Y 

PUBLICIDAD

CONTROL Y SUPERVISION MARCA 
COLECTIVA

Fuente: Ayalivis García  Medrano
Proyecto de Diversificación Rural USAID

FLUJOGRAMA PARA EL DESARROLLO DE LA MARCA COLECTIVA



Por tratarse de un signo distintivo que utilizaran varias empresas a la vez, esta

marca colectiva debe conllevar a lograr ventajas específicas frente a otros.

Entre otros se pueden enumerar las siguientes:

Permitirá estandarizar la calidad de los productos y  

servicios.

Garantizara a los consumidores un nivel de calidad 

en los productos que llevan la marca colectiva y en 

general, superar los estándares exigidos.

.

Ayudara a combatir la falsificación de los productos 

y la competencia desleal de terceros que intenten 

aprovecharse de la fama adquirida.

Permitirá establecer una estrategia común de 

comercialización de los productos y servicios que la 

ostentan.

Permitirá diferenciar productos, bien por procedencia 

de una misma localidad, región o país o por reunir 

ciertas características o cualidades comunes.

Constituirá un mecanismo para reducir costos de 

desarrollo de marca y para lograr su posicionamiento 

en el mercado con una inversión menor.

Se podrá utilizar en forma conjunta con marcas 

individuales o cualquier otro signo que distinga al 

producto.

Ayudara a formar la imagen común del grupo de 

empresarios que conforman este grupo asociativo.

VENTAJAS ESPECIFICAS ESPERADAS DE 

LA MARCA COLECTIVA

FUENTE: Infopesca Internacional N° 52 –

Consorcio Acuícola Junin – APROT-Junín




