BIBLIOTECA NACIONES UNTDAS™MuXIco  Bi e Yo
NACIONES UNIDAS | o
N LIMITADO
CONSEJO - ? Y ST/ECLA/Confi:; %L.ZO
4 20 de julio
ECONOMICO G5 | M
L ORIGINAL: ESPANOL

arter cepnadd 1 ISEEISRERINEEHIEIT

Y SOCIAL

------ RO R T P T e L TR T O C L ER LA R RS A L LA L L L L DL L L

LU LI TTRE TR R ST AE ]

COMISION ECCNOMICA PARA AMERICA LATINA

REUNICN DE EXPERTOS SOBRE FORMULACION
Y EJECUCION DE ESTRATEGIAS PARA LA
EXPORTACION DE MANUFACTURAS

Santiage de Chile, 26 de julio al 4 de agosto de 1971

LAS EMPRESAS DE COMERCIALIZACION INTEGRADA EN EL JAPCON
por la
Divisién de Polftica Comercial de la CEPAL

Documento de trabajo

71-6-1807






ST/ECLA/Conf.37/1.20

Introducéidn

El presente informe tiene por objeto analizar el origen y la evolucidn,

las funciones y la organizacidén de las empresas japonesas de comercializacidn
en los aspectos que interesan a los paises en vias de desarrollo, y que
podrian aplicarse a la formulacidén de la politica y creacidn de organismos

de promocidn de exportaciones. EL anilisis puede ser Gtil también para los
paises latinoamericanos como antecedente para su comgrcio con el Japdn.

As{ como abunda la informacidn sobre el extraordinario aumento de las
exportaciones japonesas, escasean los datos sobre las empresas de comercia=-
lizacidn que fueron las principales promotoras directas de esa expansidn.

En los tdltimos afios se ha hecho referencia en diversas ocasiones en el ambito
internacional a estas empresas como instrumento eficiente de fomento de

-las exportaciones caracteristico del Japdn, y se ha destacado también su
aporte al proceso de desarrollo econdmico e industrializacidn de ese pais,
pero han faltado informaciones mis corn.;::leﬂc.as."i;f

En efecto, aun en Japonés son escasés los estudics sobre estas empresas,
¥y adomds no analizan los aspectos que interesan a los paises en desarrollo
que aspiran al fomento efectivo de sus exportaciones,

En estas circunstancias, para preparar el presente informe fue preciso
recurrir a las publicaciones originales de las propias empresas de comercia-
lizacidn a fin de aclarar diversas caracteristicas, y por lo mismo, este

estudio debe considerarse de caracter muy provisional.

*/ Véase, entre otros, United Nations Industrial Development Organization,
Export Marketing Organizations, julio de 1967 (ID/CONF.1/B,24) el
estudio que se incluyd en la revista de UNIDO Industria v Produetividad,
N° 14, 1969, Baranson, Jack, "Clearing the Way for Exports",

Finance and Development una publicacién del Fondo Monetario Internacional
y el Grupo del Banco Mundial. Centro Interamericano de Promocidn de
Exportaciones {CIPE), Consorcios de Exportacidn, 1969. Unidn
Panamericana, Politicas e instituciones de promocidn de las_exportaciocnes
de_productos manufacturados, Estudios de_casos, Japdn, 1964. "Japan:
Special Survey", The Economist, Londres, 27 de mayo y 3 de junio de 1967.
Robert Guillain, Japdn, troisiéme Grand, Paris 1970.

/1. ORIGEN,
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I, ORIGEN, EVOLUCION Y SITUACION ACTUAL DE LAS EMPRESAS
DE COMERCIALIZACION EN EIL JAPON

1. Sistemas del comercio exterior

Los sistemas de comercio exterior pueden clasificarse en cuatro categorias
segfin el tipo de organismo en que se llevan a eabo, EL primero es el mis
comin entre los paises de economias de mercado: predomina la venia directa
al exterior de las compafifas productoras, auxiliadas a veces por agentes
de compra y venta, DMauchas grandes empresas de los Estados Unidos y Europa
tienen empresas filiales, sucursales, subsidiarias, etc., en los paises
extranjeros para la comercializacidn directa de sus productos.

Otro sistema claramente definido es el de los paises socialistas y
algunos paises en desarrollo, en que existe un organismo especial de
comercializacién, a cargo directo del Estado, generalmente centralizado.

El sistema japonés se diferencia de este Ultimo ya que el Estado no
participa en el manejo de laé empresas de comercializacién y el comercio
global o de un producto cualguiera no estén concenirados en un sélo drgano
También es diferente del primer sistema, pues el comercio directo por las

empresas productoras no es el principal método usado en el Japdn,

En varios paises en desarrollo existe un sistems mixto en que parti-
cipan en diverso grado entidades piblicas y privadas, productoras y
comerciales, nacionales y extranjeras de diferente indole.

Las empresas de comercializacidn integrada que representan el medio
principal del sistema japonés se distinguen también en gran medida de las
empresas comerciales conocidas de otros paises, las cuales no necesariamente
son los instrumentos principales del comercio exterior de los respectivos
paises, las empresas comerciales existentes en otros paises podrian
clasificarse en la siguiente forma:

1) Numerosas compafifas subsidiarias creadas especialmente para llevar
a cabo el comercio de los productos de la compafila productora.

2) Empresas comerciales gigantescas especializadas en el comercio de
un limitado nimero de productos, particularmente de los productos primarios,
por ejemplo, las compafiias mis grandes del mundo en el comercioc de cereales
como Continental Grain, etc., las compafifas de comercio del algoddn, como
Anderson Claiton, ete,

/3) las
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3) Las compafiias creadas originalmente para el comercio con colonias
(marchant house) como United Africa Company (UAC), East Asiatic, Jardine
Matheson (para Hong Kong), etc. del Reino Unido, International-Loterdamm
de los Paises Bajos, etc,

},) Bmpresas como Creat Atlantic and Pacific, o Sears Roebuck que
realizan comercio por correc en gran escala.

Las empresas japonesas no pueden incluirse en ninguna de estas cate-
gorias, ya que no son compafifas de comercio dependiente de una empresa
productora y encargada de la ventz de sus productos, ni intermediarios
para la comercializacidn de determinados productos primarios, sino que sus
actividades estdn muy diversificadas, Tampoco son compafilas gue comercian
con una gona determinada, logrando a menude una posicidn predominante en
ella, sino que al contrario las empresas japonesas de comercializacidn se
enfrentan en general con fuerte competencia entre ellas y con otras
empresas comerciales.

2, Origen y evoluciép de las empresas de comercializacidn
en el Japdn
Estas empresas se remontan a la época de Meiji, hace cien afios, cuando el
Japdn abrid su comercio al exterior, Al comenzar su industrializacién en
esa época, el Japdn dio mayor énfasis a la industria textil y surgieron
empresas comerciales especializadas en la importacidén de algoddn y lana y
la exportacidn de tejidos. lLa exportacidn de productos textiles a base

de la materia prims importada constituyd uno de los factores mis importantes
del desarrollo econdmico del Japdn en aquella época. Cinco de las diez
mis grandes empresas de comercializacidn que existen actualmente en el Japdn
a que se hace referencia m&s adelante tienen este origen. Lstas compafifas
se ocupaban no sdlo de las transacciones con el exteripr, sino del comercio
interno mayorista de diversos productos derivados o conhexos.

Por otra parte, en los primeros decenios de este gigleo se formasron
compafiias encargadas de la importacidén de materias primas siderdrgicas y
de la venta del producto final junto con el desarrollo de las empresas
productoras de acero, Al comienzo esas compafiias se dedicaron a importar

/chatarra del
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chatarra del exterior para las empresas siderirgicas y actuaban también

como casas mayoristas del acero y sus derivados, convirtiéndose posterior=
‘mente en importadoras de materias primas metilicas y exportadoras de productos
metdlicos elaborados, Dos de las diez compafifas mds grandes de la actualidad
tienen este origen.

Ademis dos compafifas se formaron como integrantes de Zaibatsu, y
también se dedicaron a las actividades relacionadas con la produccidn y
comercializacidn tanto de textiles como de metales. Antes de la segunda
guerra mundial, en el Japdn se formaron y tuvieron influencia cada vez
mayor sobre la economia los consorcios financieros dominados por un reducido
nimero de familias 1lamados Zaibatsu. Los consorcios mis grarndes formaron
empresas de comercializacidn aprovechando uno de ellos sus ventajas en el
transporte maritimo y los seguros en el Japdn. Estas dos compafiias que
habian logrado una importante participacién ya antes de la guerra, pese
a las subdivisiones obligadas en el periocdo de postguerra, se reformaron
¥y son actualmente las dos empresas de comercializacidn mis grandes del Japdn.
Cabe destacar, sin embargo, que los llamados consorcios Zaibatsu no rena-
cieron en la postguerra, sino que las empresas que pertenecian antes a estos
congorcios formaron en la postguerra grupos frecuentemente llamados Keiretsu,
a fin de coordinar sus actividades econdémicas y financieras, organizar nuevas
industrias que requerian la participacidn de diversas empresas, etc., ¥
sin tener los lazos financieros muy estrechos que tuvieron anteriormente.

(El sistema Zaibatsu basado en la holging company se considera ilegal segin
la ley antimonopdlica establecida en la postguerras)

Estas empresas comerciales creadas antes de la guerra; cualquiera
que sea su origen, tuvieron que atravegar duros_periodos durante y después
de la guerra durante los cuales no se les permitid desarrollar sus actividades
comerciales normales, En estos periodos, el primero por razones bélicas,
el segundo por la ocupacidén de fuerzas armadas extranjeras durante
slete aflos y por la dificil situacidn de balance de pagos, el comercio

exterior estuvo sujeto a estrictas restricciones,

/Las compafifas
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las compafifas comenzaron a organizarse con el sistéma actual sdlo
cuandoe la economia japonesa empezé a crecer con extraordinario dinamismo,
desde mediados del decenio de 1950, y hubo una mayor disponibilidad de
divisas que permitid actividades mis libres a las empresas, Las empresas
comerciales comenzaron a ampliar sus actividades y organizarse, asumiendo
diversas funciones que hoy son comunes a todas ellas a lo largo de este
periodo, y sobre todo a comienzos del decenio.de 1960 cuando se adoptaron
diversas decisiones favorables para ellas, como la aceptacidn del articulo
8 del Fondo Monetario Internacional, consiguiente aplicacidn del articulo 11
del GATT, participacién en la OECD, programa de liberalizacidn de las
importaciones, ete.,

Asi pues, pese a su largo periodo de formacién, el actual sistema de
las empresas de comercializacidn integrada se ha consolidado en un periodo
relativamente reciente y las caracteristicas actuales son bastante diferentes
a las de antes de la guerra y del primer decenio de postguerra. Una de las
diez empresas mis grandes incluso se formé en el periodo de postguerra,
con la participacidn del grupe de empresas pertenecientes a un Keiretsu,
¥ pese a su escasa experiencia comparada con las otras empresas, logrd crecer
muy répidamente. Es interesante observar que aungue cada una de las
empresas de comercializacidn tienen origenes diferentes, como se explicd
anteriormente, durante el \ltimo perfodo han llegado a tener caracteristicas
muy similares y se ha agudizado la competencia entre ellas, en vez de espe~
cializarse cada una en determinados productos, o en determinadas funciones
tendiendo a la monopolizacidn.

Los dltimos quince afios (a partir de mediados del decenio de 1950)
podrian considerarse como de formacidén definitiva de las actuales empresas,
siendo la primera mitad una etapa mis bien de transicidn, Los 1llamados
consorcios Zaibatsu fueron disueltos casi inmediatamente después de la
guerra y al mismo tiempo las empresas de comercializacidn correspondientes
fueron divididas en numerosas compafilas, lo que ofrecid .la posibilidad de
que crecieran otras empresas o se formaran nuevas y aumenhara la competencia

en el sector del comercio exterior, Sin embargo, hacia fines del periodo,

/varias empresas
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varias empresas tuvieron dificultades financieras, sobre todo por la
depresién econdmica después de la guerra de Corea, que se tradujo en la
fusidn de estas empresas, Al mismo tiempo ocurridé un movimiento hacia la
diversificacidén de sus actividades comerciales, a través de fusiones y otras
medidas. Por otra parte, las empresas que antes habian pertenecido a
Zaibatsu, se volvieron a reunir formando las empresas comerciales gigan@escas
integrantes de dos Keiretsu y una nueva fue creada por un tercer Keiretsu,
Ilos demas Keiretsu, que no establecieron sus empresas de comercializacidn,
estrecharon sus vinculos con las existentes. Asi se habian preparado
algunas condiciones previas para entrar luego en el pericdo de pleno
desarrollo de las emprosas de comercializacidn integrada en la forma que

se conocen en la actualidad,

En el periodo siguiente, caracterizado por el gran auge de la economia
Japonesa causado por la polifica comercial mds libre y mas amplias politicas
industriales y de promocidén de exportaciones L » las empresas de comercialie
zacidn aumentaron su escala de operaciones, diversificando sus funciones y
los articulos, - desde los productos de las industrias ligeras como la textil
hacia los de industrias pesada y quimica -~ y modernizando y racionalizando
radicalmente su organizacidn. En este periodo se intensificaron en gran
medida las relaciones de las empresas de comercializacidn con las empresas
manufactureras y las instituciones bancarias. Es interesante sefialar también
qQue en este periodo aparecieron numerosas empresas especializadas, en
general pequeflas y medianas, lo que ocasiond la competencia, & veces excesiva,
entre las empresas de comercializacidén. Algunas crecieron dindmicamente
con la especializacidn, otras se unieron para crear cooperativas pequefias

¥y medianas y otras se integraron a las empresas grandes.

1/  Véase el capftulo III del documento de informacidn L.3.

/3. Caracteristicas
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3, Caracteristicas principales de las empresas de
comercializacidén integrada

Segin estad{sticas del Ministerio de Industria y Comercio Internacional
(MITI) 2/, habfa en el Japdn al final del afio fiscal 1969, 8 770 empresas
que se dedicaban al comercio exterior, entre ellas las empresas de comercia-
lizacidn propiamente tales, empresas mayoristas o minoristas gramdes y
empresas productoras, Kl total de personas ocupadas en esa actividad fue
155 000. A las empresas de comercializacidn correspondié 70.6 % del valer
total de las exportaciones japonesas y 82,2 % del valor total de las
importaciones,

las 27 empresas comerciales mis grandes, el valor de cuyas ventas
superd los 100 000 millones de yeneé (278 millones de délares aproximada-
mente), cada una, llevaron a cabo 64,5 £ y 75.5 % del valor total de las
exportaciones e importaciones realizadas por el conjunto de las empresas
comerciales japonesas en el afio fiscal de 1969, Segin otras fuentes de
informacidén a las 10 empresas mis grandes del Japdn correspondid 46,9 #
del valor total de las exportaciones y 62,3 % de las importaciones del
afto 1969.%

Estas diez empresas suelen llamarse empresas de comercializacidn
integrada {Sogo Shosha) por su alta participacion en el comercio exterior
de casi todos los productos y por su sistema moderno de comercializacidn.
El andlisis de los capitulos siguientes corresponde en general a estas
empresas, Tres de ellas fueron formadas por empresas gque pertenecieron a
Zaibatsu, dos antes de la guerra (Mitsubishi y Mitsui) y la otra después
(Sumitomo), Cinco se originaron en las casas comercializadoras de productos
textiles (Marubeni-Iida, C,Ito, Tomen, Nichimen-Jitsugyo, y Kanematsu=Gosho)
¥y las dos restantes en casas comercializadoras de productos metalicos (acero)
(Nissho-Iwai y Atakasangyo). (Véase el cuadro 1),

2/  MITI, Tsusho Hakusho (Libro blanco sobre el comercio exterior)
Tokio, 1970.

2/ Karita, Sogo Shogha (empresas comerciales integradas )
Nikon Keizai Shinbumsha, Tokio, 1970,

/Cuadro -1 ~».:-



ST/ECLA/Conf.37/L.20
Pig. 8
Cundre 1

NOIC/DONES FRINCIPAIES. DE. A4S AIPIVIDADES DE: LA ENFRESAS DE_QOMERC JALIZAOTON INTEGRADA

(& fines_de warze de 1970)

Enpregoy Yalor g}.cbil amxel Tasa de
oamersis de la venta orosimiante
les por (42 millones de yens) AmAl souwny
a::xrds Aflo f‘i‘:l :223?9
wvetn f:;gl . 1560 (porosntajos)
1 92 Lo ' 6 Wil 19.9
2 30 902 6 395 1240
3 21 642 6127 1.5
h 20 564 5 446 116
5 15 082 3 3% 18.0
3 13 082 1 %6 2340
Vi 11 853 2778 1743
8 7778 305 11,0
9 7 155 2813 11,0
10 6 584 1 Lby 18.1
Latal 167 062 - 39 808 1720

Fuemta; Arita, K., Sogn Shosts (empresas cemersisles integredas), Nihon Xetzed
Shinbunests; Tdkyo, 1970s

/La gran
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la gran escala de sus operacionez se confirma por el nimero de personas
ocupadas en ellas., Las dos mas grandes eimplean cada una alrededor de
9 000 personas en las oficinas radicadas en el Japdn, ademis de unas
2 500 personas en las oficinas ultramar, En promedio las diez empresas
ocupan 5 844 personas en el Japdn y 1 410 en las oficinas de ultramar.
(Véase el cuadro 2.) .

El nimero de oficinas en ultramar es tambidn un buen indicador de la
magnitud de las operaciones. Llegd a 67 a principios de 1970.

Otra caracteristica de las empresas integradas de comercializacidn
que se puede observar en las estadisticas disponibles es su mayor eficiencia
en comparacidn con otras empresas comerciales. El total de 58 437 ocupados
en las oficinas en el Japdn de dieéez emnresas de comercig;izacién integrada
representa aproximadamente 30 % del total que en el Japdn se ocupa en el
comercic exterior; en cambic a esas empresas corresnonde 46,9 ¥ de las
exportaciones y 62,3 % de las importaciones totales del pais. Las empresas
de mayor escala de operaciones tienen en general mayor eficiencia en funcidn
del valor de las ventas por persona ocupada, lLas 27 empresas comerciales
mis grandes, entre ellas las diez empresas de comercializacidén integrada,
pese a su alta participacién en las exportaciones y las importaciones (64.5%
¥ 75.5% del valor del comercic realizado por todas las empresas comerciales
en su conjunto), absorber sélo 40,5 % de las personas ocupadas en ese ramo,

En tercer lugar, cabe destacar la diversificacidn de las actividades
comerciales. El cuadro 3 presenta el valor del comercic realizado por
estas empresas, por grupos principales de productos. -En este cuadro se
observa que todas lias empresas comercializan casi todos los articulos,
No obstante, la' proporcidn relativa de los articulos difieren entre ellas
segin su origen. Por ejemplo, algunas empresas que derivaron de casas
comercializadoras de productos textiles mantienen un alto porcentaje de
ese comercio; sin embargo, se tiende a la disminucidn paulatina de estas

diferencias,

/Cuadro 2
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Cuadra 2
NUMERC DE PERSONAS OCUPADAS Y DE OPFICINAS DE ULTRAMAR
DE LAS RMPRESAS DE COMFRCIALIZACION INTEGRADA
(ﬁrm de_1970)

Empresas Nimere de Ninere de
séeroin porsonas perscnas :
les per ogupadas ocupadas Total de ¥Ndmero de
orden de en las o las persanas eflolms
wlor glg ofioinas oficines ecupadas ultramares
bal de e el do tle
vanta af Japén tramer

1 8 664 2 514 11 178 89

2 9 2 2 399 11 811 194

3 7 556 2 024 3 560 75

I 6 552 1579 81 74

5 7 0n 1 324 8 355 &

é 5 620 1 001 £ 621 &5

7 3 983 872 4 855 58

8 3 587 852 L 259 58

b 303 1 088 4 620 48

10 2 700 Lyg 3146 y4
Promedio 5 8437 . 7 253.6 6742

1 409,9

Puente: Isoda, K.y Boekl Shosha no Miraizs, ToyOkeizaishimpomsha, Tokyo, 1970.

8/ Mamo orden del aumdro 1.

/ Cuadre 3
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Cuadre 3
VALOR GLOBAL IE. LAS. VENTAS. POR GRUPOS FRIMCIFAIES DE PRODUCTOS
{Correspondiente al ssgunde semestre dsl sfio Fiscal 1969}

‘ {Poreortaes)
Empreses eomersiales por Hotales Materias
erden la:aie?asw/;/m de  ews o duoios }Taqulnaﬂ.a Alimentos . Textiles
1 3942 18.5 12,4 21,9 8,0
2 38,2 18,5 ‘ 10,8 24,7 767
3 30,5 13,5 10,8 17.7 | 22,1
y - v ma 1.2 B8 35
5 Y 16,2 | 93 22,0 8.8
6 50,6 19,3 4.9 22,0 343
7 22,6 15,5 17.9 13,5 26,5
] . 2,2 13,3 | 12,6 22,5 26,9
3 2,2 9.9 . 13,4 25,1 30.3
1o ' 0,9 32,8 1,2 24,0 1,1

Fusnte: Isoday; Kop B0k shosha no miralzs {imagen futura de las empresas gomersiales), T3y5 keizalshimpleslkin .

Tokysas 1971,
_ajMS.m ordsn del cuadre 1,

/Finalmente cabe
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Finalmente cabe mencionar la activa participacién de las empresas
de comercializacidn integrada en el comercio interno, L#s operaciones
del comercio interno y extermo se complementan mutuamente. Por ejemplo,
los canales de distribucién mantenidos por ellas en el mercado nacional
facilitan en gran medida sus importaciones. El comercic interno de
estas empresas suele alcanzar un valor igﬁal o mayor al de su comercio
exterior (la suma de las exportaciones e importaciones). (Véase el
cuadro 4. )

El valor total del camercio (el valor de las ventas) de las diez
empresas de comercializacidn integrada mis grandes fue de 16 700 000
millones de yenes en 1949 (46 400 millones de délares) cifra gue
corresponde a 26.7% del producto naciocnal bruto del Japén en el mismo
aflo, (Véase el cuadro 5,) El valor total del camercio interno y
externo de cada una de las dos empresas mis grandes ascendié a alrededor
de 10 000 millones de délares (mis de 3 000 000 millones de yenes) en
196,

Pese a su gran escala de operacidn, eficiencia relativa y alto
grade de diversificacidn, ninguna de las empresas por si sola tiene nece-
sariamente una posicidn de dominio absoluto o monopélico ni en el comercioc
exterior japonés ni en el comercio interno. En realidad hay fuerte
competencia, tanto entre las empresas de comercializacidn integrada como
entre éstas y el resto de las empresas de camercializacién (empresas
especializadas, en general pequellas y medianas). Estas §ltimas, pese
a las desventajas de su limitada operacién y menor capacidad de financia-
miento, tienen considerable capacidad de campetencia con respecto a los
arﬁiculOS en que se especializan. Aunque no se dispone de estadisticas
precisas para mostrar esta ccmpetencia, €l cuadro 6 muestra la partici-

5/

pacién de las empresas especializadas, ern ¢l comercio de los principales

L/ Ello no:significa gue las empresas integradas contribuyan con tan
alto porcentaje a la generacién de PBN, ya ocue se trata del valor
global de sus ventas de ellos ¥y no del valor agregado.

5/ Definidas como aguellas cuyo valor del camercio exterior de un grupo
de articulos es mayor que el 50% del valor total de ese camercio,

/Cuadro 4
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Cuadro 4
VALGR TOTAL DE LAS VENTAS .SEGUN SU DESTINO
{Correspondiente al segmdo semestre del afic £isea2 1969)

(Poroan‘ba.;es)
prons Comeraio :
oomeraiales e ol Camersio
por orden Exportacicnes Importacicnes entre tercoros
meroado . .
del valor ‘ pafees, ete,
do las ven~ intemo
tas af
1 58,1 _ 15.7 ‘ 2341 31
2 5545 19,1 2540 1.6
3 €01 " 8.0 1943 2.6
b 60,5 1y 19,0 540
5 a2 16.0 23,8 640
F; ' 63,1 17.8 16,2 249
7 62,0 LR 16,8 6.8
8 5149 19.7 22.9 5.5
2 . 53.9 1521 2325 7.6
10 61,0 . 13,9 2042 keg

Fuentet Isoda, K. BUoki shEsha no nireizo, 'ruyukgiza.i&impo-sha, Tokys, 1973.
&/ Hioup orden del cuadro 1

/Cuadro 5
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Cuadro §
PARTICIPACION DE LAS EMPRESAS DE COMERCIALJIZACION INTEGRADA EN EL COMERCIO EXTERIOR DEL JAPON,
VALOR. GLOBAL DE V2SI, I ESTAS EMPRESAS COMPARSDO CON PBN
En mil millones de nss)
Velor Paroloipam Paroloipem Vetor de
Valor de - do 1 - oidn de oifn de ai  vemts de
a3 oXpore o la8 alor empresas prosas oop- a8 smpre
Valor . importa- Produste globel -
o 1 taclones Valor de clones  bruto de verta somerola merolales 8a8 comer
e ias woalizedas las Lmpor= les inte integradas olales in
Ao exportas realizndas raoional de las 3 -
por las taciones gradas en en les tagrades
olones ampresas del Japdn por 1as del empreses las or-- impop- ocomparad;
del. Japdn o emprasas Japdn comeroleles aXP po parado
comerciales comeraiales 1nt cgradas tacionss taclones son PNB
imegradas ot 2)/(2) /) (€V/(5)
sevadas % % %
(1) (2) (3} ) 5} {6} (7} (8} (2}
1960 1 k82 692 1478 1 013 16 207 3 981 T 60,4 246
1961 1 556 730 2 163 1 339 19 83 5 009 4740 6Le9 2542
1962 1 &3 886 2 024 1272 21 460 5 248 Lg.d 6243 24,2
1963 2 029 1037 2 609 1 64 25 576 6 734 511 6340 26e3
1564 2 587 1348 2 852 1 8o9 23 531 7 916 5241 £2.0 2648
1965 31la 1658 3 0% 1 957 32 650 8 654 5248 &b 26+%
1966 358 1 3éh 3 607 2 342 38 118 10 615 5240 69 27.8
1967 3 879 1 993 4 342 2 8285 Uk 787 1 721 5049 650l 2642
1968 L 938 2 378 4 784 3019 52 780 13 375 48,2 6341 253
1969 § 052 2 840 5 %62 3589 62 550 16 06 4.9 6243 2647

Puemes Arita, Kep 5523 Shosha (empresas comeroiazles integradas), Nihon Keizal Shimbun-sha, Tokyo, 1970.
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PARTICYPICION DE EASEMPRESAS COMERCIALES ESFECIALIZADAS & EN EL CGMERCIO EXTERIOR DEL JAFGI

(Poroontales
Exportasiones Importaclones

Grupo da productes . . _

1968 1969 1968 2969
Alimerttos, bebides y tebage 43,9 h6.3 | 327n5 M
faxtiles o su materie prima 444 L3e9 374 3549
Meders, pulpa y papel 1.2 41,5 21,8 20,8
Productos d¢ animalss ¥y vegstales WLk 5042 - 2240 2747
Cerbén, petrflec, etds ¥ sus mrodustos 6847 2645 58.6 5640
Produstos qufmdcos o eu msteria prima 37.1 2941 50,41 li2e2
Metales ¥y sus produstos 3549 3545 5141 26,14
Minerales no metflicos ¥y sus produstos €1.1 50.8 3849 22.1
Maquinexia 75.8 €742 53.6 Y% |
Otros redustes & 5908 2845 32.8

Puontes MITI, Tmishd Helusho {Libre blenco sobre eomercio exterior) 1370, Takyo, 1970.

,,I;," Mds del 50% del velor del oomerois exterior de estes empropas estd representado por un sole

arupe de produchos.

/erupos’ de
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grupos de productos. Se observa allf la participacién bastante alta de
estas empresas en la exportacidén de algunos grupos de productos como
carbén, petrdélec, y sus derivados, macuinaria, productos elaborados de
minerales no metdlicos, etec,

Ademés existen varias empresas especializadas segfin la zona con
gue camercian., Las empresas gue comercian casi exclusivamente con
China continental son tfpicas de esta categorfa. También hay empresas
'especializadas en el comercio con algunos paises de Asia, Estados Unidos,
ete.

A este respecto interesa sefialar que tanto la participacién de las
empresas de comerclalizacibn integrada en el comercio exterior como el
porcentaje del valoir del comercic realizade por eilas con respecte al
producto s nacional bruto no ha sumentado considerablemente salvo pequeflas
fluctuacicnes en los dltimos diez afios. (Véase el cuadro 5,) Esto
demuestra que otras empresas han mentenidc e incluso aumentado su parti-
cipacifn. En efecto, la venta directa al exbterior de las empresas
productoras granaes ha aumentado muicho en los Ultimos afios, y las
actividades de algunas empresas especializadas han sido también
importantes.

La fuerte competencia entre las empresas de comercializacién, en
general, y entre las enpresas de comercializacién integrada en partieular,
no les permite tener utilidades monopélicas, La tasa de utilidad neta
{utilidad neta dividica por el valor de las ventas) de todas las
empresas comerciales del Japén fue 0.97 en 1969 en tanto que la tasa
cerrespondiente a las diez empresas de comercializacién integrada fue
0.34%. Esta proporcién es similar en cuanto a la tasa de utilidad
global (utilidad global dividida por el valor de las ventas): las
erpresas comerciales en su conjunto registraron un 5.9% comparado con
2,274 de las empresas de comercializacién integrada,é/ Las empresas
pueden soportar esta baja tasa de utilidad global porque minimizan el
gasto de cumercializacién con respecto al valor unitario de la venta

gracias a la gran escala de sus operaciones y su sistema eficiente y

&/  Segin las publicacicnes de MITI y de K. Isoda ambas ya citadas.

/ moderno de
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moderno de ccmercic. Del mismo modo el gran valor de las ventas permite
a las empresas de qomercializacién integrada obtener una alta utilidad
neta con respecto a su capital, pese a &ue la tasa de la utilidad neta
unitaria es baja comparada con la de otras empresas comerciales.
En sintesis, si bien el conjunto de las empresas de comercializacién
integraca maneja el grueso del comercio exterior del Japén y es el sistema
mds representativo de su comercio exterior, no es posible afirmar que cada

una de las diez empresas monopolice ni el total del comercio exterior,ni
el de determinados productos.

/I1. FUNCICNES
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II. FUNCICNES FPRINCIPALLS DL LAS EMPRLSAS
- IE COMEACIALIZACICN INTEGRADA

Las funciones de las empresas de comercializacién integrada son midltiples
¥y no se ha intentado clasificarlas en forma sistemdtica, aungue a algunas
ge les han aado denominaciones convencionales camo se sefiala méis adelante,

Para facilitar la comprensién de las funciones de las empresas
se han resumido provisionalmente distinguiendo entre las funcicnes
bisicas, las combinadas ¢ aplicadas y las relacionadas o complementarias,

lLas funcicnes bisicas serian:

l-a) transaceién;

1-b) financismiento;

l~c) almacenamiento y transporte;

1-d) informacién y marketing.

Funciones combinadas o aplicadas:

2-a) promocién de exportaciones e importaciones;

2<b} promocién de produccidn y exportacién;

2-c} pramocién de produceién e importacién;

2-d) organizar el comercio exterior especial.

Funcicnes relacionadas o complementarias:

3-a) organizar las inversiones en el exterior;

3-b) organizar inversicnes en el mercado interno;

3-¢) promover la transferencia de tecnologlia.

1. TFunciones bisicas

a)  Puncién de transaccién

La ejecucidén de todos los trimites de la transaccidn, incluso
contratacidén, formalidades legales, entrega y pago, constituye una de-
las funciones bdsicas de cualouier empresa ccmercial; pero esta funcién
en forma aislada, la realizan rara vez las empresas ds comercializacién
integrada, pues la combinan con otras funeciones que se explicardn més

adelante., En este sentido estas empresas difieren claramente del simple

/comerciante que
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canerciante que trabaja a base de comisicnes. Las empresas de comercia-
lizacidén realizan sus transaccicnes tanto por cuenta e inieciativa
propia, como por cuenta e iniciativa de terceros.

En relacién con esta funcidn, poarian distinguirse tres diferentes
formas en que actlan las empresas de comercializacidn. En primer lugar,
suscriben ellas mismas el contrato de comercio. En segundo lugar, hay
contrates cuyas partes son los preductores y las empresas usuarias
apareciendo las empresas de comereializacién generalmente como testigo
del contrato, perc las transacciones se efectdan a través de ellas.

En tercer lugar, las empresas organizan una compraventa sin participar
en el contrato, limitédndose solo a colaborar en su establecimiento, a
llevar a cabo los trémites administrativos y demids fomalidades y a
hacer cumplir las transacciones,

b) Funcidn de financiamiento

El financiamiento es otra de las funciomes fundamentales de las
empresas de comercializacién integrada. Estas empresas, ademis de su
propio capital movilizan el de los bancos comerciales, obtienen finan-
ciamiento de las instituciones piblicas y paraestatales encargadas de
la promocién ccmercial y promueven el financiamiento entre empresas
privadas. El financiamiento cue realizan estas empresas difiere del
gue otorgan los bancos comerciales, pues casi siempre se destina el
comercio de estas empresas. Entre las formas mis frecuentes de finan-
ciamiento directo que otorgan estas empresas figuran los siguientes:

a) Descuento de letras de exportacién;

b) Pago anticipado del valor de las exportaciones a los productores;

¢) Financiamiento destinado a la inversién en equipos y macuinarias

industriales o gastos necesarios de racionalizacién de la
produceién y comercializacidn, especialmente para las compaiilas
pequeflas y medianag vineculadas con las empresas de comerciali-
zacién integrada.

Ademis del financiamiento directo, las empresas de camercializacién
integrada facilitan financiamiento entre empresas, convirtiéndese en

ese caso en avales de este tipo de financiamiento. Por ejemplo, las

/empresas consiguen
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empresas consiguen determinado material industrial con crédito otorgade
por el productor para las empresas que elaboran artfculos destinados a
la exportacién, a base de ese material, aunque las formas de financia-
miento se han modificado continuamente de acuerdo con las situaciones
econdmicas cényunturales, las grandes facilidades de financiamiento oue
siempre han mantenido han representado una de las ventajas principales
de estas empresas y su financiamiento ha constitufdo en el Japén un
sistema institucionalizade equiparable al de los bancos camercisles.

En comparacién con el financiamiento por los bancos comerciales,
el financiamiento de las enmpresas de comercializacién integrada abre
mejores perspectivas en el comercio exterior o interior pues ¢l finan—
ciamiento estd destinado a ampliar o diversificar el comercic a cargo
de esas empresas. Ls asl como hasta cierto punto las empresas de comer-
clalizacién integrada han orientado la industrializacién del Japén,
sobre todo en los sectores desarrollados con miras a la exportacidn,
pues esas empresas han dado prioridad en su financiamiento a los sectores
gue ofrecen mejores perspectivas de expansién comercial. También han
influfde en modernizar y racionalizar el sistema de camercializacifn en
el Japbn.

c) Funciocnes de almacenamiento y transporte

Lograr el almacenamiento y transporte mis racionales posibles, ha
sido una de las funciones importantes de las empresas de comercializa~
cidn integrada ya que el costo del comercio puede rebajarse congideras-
blemente usando sistemas eficientes de almacenamiento y transporte.

El gran volumen de productos gue comercializan estas empresas también
les permite mayor libertad de accién en este campo. Por ejemplo, en
el caso de los artfculos de alto peso unitario, estas empresas logran
contratar fletes martitimos mis baratos, en general en lineas 0o’
regulares, mientras esperan la entrega de esos articulos gue compran
a fecha. También han premovido estas empresas el uso de barcos
especiales de carga o de gran tonelaje.

Para algunos preductos, es importante el control de las existencias

que almacenan estas empresas, para rebajar el costo de comercializacién,

/Muchas veces
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Muchas veces logran colocar los excedentes de articulos de exportacién
en un periodo de recesc o cuande cancela importacidn algin pais
extranjero. Aunque este dltimo caso puede sclucionarse parcialmente
con el segurc de exportacidén, las empresas de comercializacidn logran
éxportar esos articules al mercado de otros palses. En lo oue toca a
la importacién, las empresas comerciales prevén la eventual escasez de
determinados productos en el mercado interno, aunque con esto se corre
el rieszo de caer en las importaciones especulativas, lo ecual ha sido
criticado por algunos sectores. De todos modos, no se puede negar cue
las empresas de comercializacién desempefian una funcién importante de
transporte y de almacenamiento, que en algunos casos llega a la formacién
de existenclas reguladoras.

d) Fuacién de informacién y marketing

Otra caracteristica que distingue a las empresas de comerciali-
zacién integrada frente a los comisionistas es que desarrollan una
amolia actividad de marketing, que incluye no sélo la investigacidn
del mercado propiamente tal de determinados artfcules de exportacién,
sino también todos los aspecteos generales relacionades con el mercado
tanto interno come externo, métodos de venta, alternativas de canales
de comercializacidén, estrategia segin productos y mercados, etc. las
empresas en’algunos casos se encargan incluso de la decisidn del nivel
de precios, y diversas actividades de promocién de las ventas cue en
general corresponden a las empresas productoras en Estados Unidos y
Eurcpa. Otra de las actividades importantes de las empresas es la
investigacidn de todos los reglamentos locales de los paises extranjeros
(restricciones sobre la importacién, transacciones intérnas, diversos
tipos de impuestos, etc.), y-de sistemas especiales de comercializacién,

diferentes hébitos de consumo, ete.

2, Funciones combinadas o aplicadas

Cada una de las funciones bisicas rara vez se ejerce en forma aislads

sino en forma combinada con otras funcicnes con determinade eobjetivo:

/a) Pramocién
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a) Promocién de exportaciones e importaciones

Las actividades de esta funcidn podrian clasificarse en tres
diferentes tipos de actividad segin la iniciativa de quién la realiza:

i) por la propia iniciativa de las empresas de comercializacién

integraaa; ' '

ii) por iniciativa del sector vineulado con el consumo del articulo;

iii) por iniciativa del sector vinculado con la procuccién del
articulo,

Por ejemplo, en la importacién, algunas gestiones se originan en
el sector vinculado al consumo, tales como las asociaciones o cadenas
de supermercados, almacenes miltiples, agentes de compra para los
usuarios, etc. En este caso, las empresas de comercializacién se
encargan de buscar las fuentes de suministro mis favorable, particular-
mente con respecto al precio, la calidad, el diseflo, el plazo de entrega,
etec. Para llevar a cabo la importacién las empresas cumplen las
diversas funcicnes bdsicas ya .explicadas.

En otras ocasiones, la impertacién se origina en los proveedores
extranjeros, como por ejemplo, 1os productores directos, o las empresas
exportadoras. En este caso las empresas de comercializacién integrada
se encargan de buscar compradores en el mercado interno en las condiciones
més favorables, convirtiéndose en agentes ds las empresas exportadoras
extranjeras. Por consiguiente, son representantes oficiéles de numercsas
ccmpafifas ex’branjeras° Estas dos funciones se explican en los casos i)

y ii) del Grifico I. Las mismas funciones las realizan también en las
exportaciones. Ahora bien, la comercializacién de articulos por la
propia iniciativa de las empresas de comercializacién requiere que actien
tanto en el mercado interno como en el externo. (Véase el caso iii) del
Grifico I.) Pero la gestién por iniciativa propia de estas empresas en
la mayorfa de los casos, va mds alli de la simple promocién de la
exportacidn y la importacién, y llega por ejemplo, a la prcmocidn
combinada de produccidn y camercializacién.

b) Funcidn de premocidn de produccién v exportacién

Las empresas integradas de comercializacién_tienen una larga expe—
riencia en la promocidn sobre todo en la produccién y cemereializacién

/Grifico 1
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de productos textiles, pues se formaron como organizadoras aque contrataban
con las empresas espeéializadas la elaboracién de textiles en sus etapas
sucesivas = desde el hilado hasta la prenda confeccionada. {Véase el
Grifico I1.,) Importan materia prima del exterior para suministrar a las
hilanderfas cue luego entregan su producto a las tejedurfas, que a su vez
entregan a las fébricus de confecciones para que el producto sea

exportado o comercializado internamente por las empresas de comerciali-
zacidn integrada a través de los canales que mantienen tradicionalmente. .

Aunoue esta funcién en lo que concierne a los productos textiles
ha venido perdiendo importancia relativa, sigue siendo una de las
principales de las empresas de comercializacién integrada del Japén ya
gue la importacién de materias primas textiles todavia asciende a 6.2%
de la importacidén total del Japén (1969) y la exportacién de los productos
tertiles incluso tejidos de fibras sintéticas, representa 14.2% de la
exportacién global del Japén (1969). Por lo demis gran parte de la comer-
cializacién interna de los productos textiles sigue en mancs dc las
enipresas de comercializacién integrada,

Ademfs de los productos textiles, las empresas ejercen una funcidn
similar, si bien en menor grado, con respecto a los productos siderir-
gicos, los alimentos, el cuero, el papel, etc.

Cabe incluir en esta funcién, la organizacién de las exportaciones
de fibricas completas, Para muchos proyectos, especialmente de los
paises en desarrollo, se llama a una licitacién internacional en cque se
pide 1la entrega de una ffbrica terminada lista para entrar en funcio-
namiento, Las empresas productoras de los diversos equipos integrantes
de la fibrieca junto con una empresa de comercializacién integrsada
participan en la licitacién., La empresa se preocupa de organizar todos
los trimites, desde coordinar la produccién de diversos eguipos de
diferentes compafifas seglin las especificaciones y el embarcue, hasta la
construccién en el lugar y la entrega de la fébrica a la autoridad loeal.
Aungue el contrato no sea tan amplio, la exportacién de una fibrica, sea
en parte o campleta, requiere siempre coordinar la accidn de los provee-

dores de los diversos eguipos que ka integran, y las empresas de

/Gréfico II
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comercializacidn integrada actdan como organizadoras y coordinadoras de
estas exportaciones.

c) Promocién de la produccién y las importaciones

A diferencia de los textiles, cuya produccién se lleva a cabo en
el Japbn, las empresas de comercializacién participan activamente en
la produccién o explotacién en pafses extranjeros de determinados
producteos, en su mayorla, materias primas industriales y alimentos para
animales, destinados al Japén. Esta funcién organizadora se realiza en
estrecha colaboracién con las empresas locales de los paises extranjeros,
las empresas de construceidn o explotacidén y las empresas gue necesitan
las materias primas v otros articulos en cuestién, En algunos proyectos
forrajeros, las empresas de camercializacién han colaborado también con
las federaciones de cooperativas agricolas compradoras de esos productos.

Esta funcién de las empresas de comercializacidén se esti ampliando
cada vez mis por la mayor necesidad gue hay en el Japén de importar
materias primas y alimentos. Con su larga experiencia en el exterior
las empresas de comercializacién se consideran muy capacitadas para
organizar este tipo de proyectos y llevarlos a cabo en colaboracidn con
las empresas interesadas y hasta con los gobiernos correspondientes. Su
ecnocimiento de la situacién local dende se pretende establecer algin
proyecto y sus conexicnes ccmerciales con el mercado japonés al cual
se exportzn los productos, facilitan en gran medida la pronta y eficiente
ejecucién del proyecto cue ni las empresas productoras ni las locales,
pueden en general realizar por si solas. Las empresas de comercializa-
cidn se encargan agemis de proveer los articulos necesarios para estos
proyectos en el extericr, como eguipes y maguinaria. Estos bienes de
inversidn suelen exportarse con créditos a mediano plazo, pagadercs
por una parte con las materias primas cue se producen mediante su uso.

Las empresas de comercializacidn se encargan de censeguir finan-
ciaﬁiento para estos proyectos y de lograr el contrato de importacidn
a large plaze de los productos, El sistema ha facilitado el aprovecha-
miento de 10@ recursos naturales o agropecuarios de pafses en desarrollo,
aliviando as! sus problemas de balance de pagos, pero se utiliza también
en palses desarrollados como Australia y Canadf. Uno de los problemas

/m&s dificiles
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mis diffciles es cbmo cubrir el riesgo implicito en este tipo de
proyectos, ya cue reguieren grandes inversicneé (estudios de preinversién,
exploracidn preliminar, instalacién antes de entrar en plena produccidn,
ete.). Para soluecionar este problema, el gobierno japonés tomé diversas
medidas, ‘entre ellas el establecimiento de varios organismos especiali~
zados semigubernamentales, como la Corporacién del Petréleo, Corporacién
de Fomento de la Exploracién de Minerales Metdlicos, etc,Z/ Las empresas
comerciales trabsjan en estrecha colaboracién con estos organismos.
También podria incluirse en esta funcién los preoyectos de produccidn de
manufacturas en los palses extranjercs con miras a la exportacién al
Japbn o a tercercs paises, que estdn gumentando.

El valor total de la inveréién o ¢l financiamiente en los proyectos
en el exterior en cue tienen alguna participacién las diez empfesas de
comercializacién integrada ascendieron en 196% a 322 500 millones de
yenes, vale decir LOZ del valor total de las inversiones y financiamiento
en el exterior realizago por el Japfn., (Véanse los grificos III y 1V,)

Aunoue en estas actividades se trata principalmente de promover
la protuccién y la comerecializacidn subsiguiente, se despliega una
actividad complementaria como proveer materias primas o equipos
industriales para la produseidén. Este tipo de organizacién sélo puede
desarrollarse en las empresas de comercializacién integrada pues recquiere
actividades coordinacas que abarcan la importacién, la exportacifn y la
producéién. A¢n cuando las llamadas empresas multinacicnales realizan
proyectos similares en algunas ocasiones, se limitan a determinados
prductos y se hacan cargo directamente de la produccidén; en cambio, las
empresas te canercializacién integrada del Japén no se dedican directa-
mente a la proauecidn sino oue se limitan a la organizacidén y coordina-
cién de los proyectos, asf como a la comercializacién de los articuloes
producidos. Por otra parte, las actividades de estas empresas son mucho
mis diversificadas en cuanto a los productos.

Ahora bien, los proyectos mencionados anteriormente podrian consi-

derarse como operaciones combinadas de exportacién e importacidn de

74 Sobre las medidas y organismos citados véase CEPAL,
Estudio Econémico de América Latina, 1970, (B/CN. 12/368 Add.2)
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productos relacionados entre si, mediante el proyecto ae produccidn,

pero difieren de las operaciocnes combinadas tipicas (combination deal)

en gue suelen ascciarse la exportacidén y la importacidén de productos
que no tienen ninguna relacién entre si como plitancs a cambio de auto-
méviles, y que se efectilan por motivos muy diferentes.

d) Funcién de organizar formas especiales de comercic exterior

Una de las funciones de importancia mds bien potencial, es la
organizacidn de formas especiales de canercio exterior como operaciones
combinadas, intercambio entre tercercs palses, truecue o comercio
triangular, gwitching de superivit, etc, _

Las empresas oue mantienen nexos comerciales con numerosos paises
¥y manejan miles de productos tienen ventajas exclusivas para desarrollar
este interesante tipo de comercio exterior. Sin embargo, por el momento
el promedio del copiercic entre terceros palses que desarrollan las
empresas de ccmercializacién integrada es relativamente bajo, s6lo 3 a 4%
de su comereio total.

Intre esas operaciones figuran: la exportacién de productos
agropecuarios de Estados Unides, Canadi, Australia, ete. a los palses
asiiticos (trigo, mafz, soja, algodén, lana, ete.), manufacturas de la
industria ligera desde los palses asidticos a Estades Unidos y Zuropa,
¥y comercio intragzonal en Asia. Podria aumentar la exportacién desde los
palses socialistas a los palses del sudeste de Asia a cargoe de las
empresas de comercialigzacién integrada.

Las empresas ae comercialigacién tienen también ventajas en organizar
operaciones combinadas de expcrtaecién e importacidén, o de truedque, con los
pafses socialistas ¢ paises en desarrollo cuyo balance de pago se encuentra
en situvacién diflcil o cuyo comercio exterior esti en manos del LEstado.

Ahora bien, en la categorla de operacicnes combinadas entran otras
formas interesantes del comercio exterior, Las empresas de comercializa=~
cidn pueden realizar, por ejemplo, la exportacién desde el Japén a paises
que tienen superivit comercial permanente con respecto a un tercer pals,
gue no tienen procuctos exportables a esos palses, perc si al Japén,

Asi se organiza un cemercio triangular por iniciativa de las empresas

de comercializacién integraaa. Este tipo de comercic se organiza tomando

/en cuenta
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en cuenta el estado del balance comereial con los respectivos paises
{estado del saldo de la cuenta estszblecida bilaterél‘o multilateralmente
entre los palses interesados) restriceciones sobre la importacién segin
los paises, la disponibilidad de los productos exportables a los palses
involuerados, ete.

A este respecto cabe sefialar también las grandes posibilidades cue
ofrece la operacién de swiltching, esto es, de utilizar ei saldo positivo
permanente de un pals en desarrollo con respecto a algunos paises
sceialistas para la importacidn desde un tercer pais como el Japén.

3+ Funciones relacionadas o complementarias

a) Funcidn de organigzar inversicnes en el mercado interno

Auncue no es objeto principal del presente informe analizar las
actividades de las empresas de comercializacién en el mercado interno,
sus funciones en éste estdn Intimamente vinculadas con las que tienen
en el comercic exterior., %a principal se refiere al comercic mayorista
gue canaliza los productos nacicnales e importados a las empresas
minoristas. Por este conducto, las empresas de comercializacidén mantienen
importantes canales para la comercializaeién interna de numerocsos productos.
Actualmente estdn empefladas en modernizar el sistema de comercializacién
en el Japén, dando mayor apoyo a los supermercados, racionalizando las
empresas mayoristas y minoristas y creando centros de comercializacién
todos destinados esencialmente a bajar el costo de la camercializacién,
tomando en cuenta la evolucidn de la demanda de los consumidores, la
carencia relativa perc creciente de mano de obra, y otras condiciones

nuevas de este sector,

8/ Se decidié crear una compafifa de financiamiento internacional en
un pais de Eurcpa Oriental con fcndos de los bancos europeos y
del Japén a fin de efectuar operaciones de switching. Por ejemplo,
esta nueva compafifa comprari los créaitos acumulados de la India
con.Hungria, a fin de venderlos a terceros paises. Conviene
recordar que algunos paises latinoamericancs también tienen superavit
considerable en forma permanente con los pafses de Europa Oriental,

/Las empresas
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Las empresas comerciales participan en la construccién de complejos
industriales, como el complejc industrial de alimentos basados en productos
importades, organizacidén del desarrollo regional de determinadas zonas
destinadas a la industria, urbanizacién o turismo, Los complejos indus-
triales de alimentos se construyen para recibir los productos importados
en la forma més racicnal posible a fin de poder usar barcos especiales
de gran tonelaje, aprovechar silos comunes grandes, ahorrar transporte
terrestre al tener fébricas gus elabcran immediatamente los productos
importades en el mismo recinto, usar un sistema combinado de produccidén
desde la materia prima hasta los productos derivados o elaborados, y
utilizar un sistema comiin de transporte terrestre de los productos finales
o semifinales al mercado de consumo. {Véase el Grifico IV,) Se estima que
con este sistema, se ahorra 50% del costo de importacién y otros gastos
que demanda el sistena convencional de comercializacidn.

Finalmente cabe mencionar cue las empresas estdn actuando positi-
vamente como organizadoras de nuevas industrias,'aprqvechamiento s _an
riguezas marinas, industrias de informacidn con el uso de computaaiu=,
industrias relacionadas con la vivienda, etc.

b) Funcibn de organizar las inversiones en el exterior

La experiencia ¥ los canales de comercializacién exteriores, gue
tienen las empresas de comercializacién integrada son dtiles para los
proyectos de inversién en el exterior de diversa iIndole, como elaboracién
de materias primas,'armaduria, produceién de ciertos componentes gua
resulten menos costosos de prcducir cue en el Japén, o bien produccidn
campleta de determinados articulos. En general, estas inversiones se
llevan a cabo en cooperacién con las empresas locales y las empresas
manufactureras japonesas que suscriben acciones de las empresas esticble-
cidas. Al participar en el proceso de industrializzcidn de los pafses en
desarrcllo, se trata de lograr una serie de ventajas, comc abarata? el
costo de transporte y comercializacidn cemparade con la produccién en el
Japén, inecorporar los ceomponentes producidos en los pafses en desarrollo
cuyo costo de proaueccidn sea menor cue en el Japén, ete, In la mayoria
de los casos, 1wy empresas e comercializacién se cnsargsn de organizar
estas inversiones.

/¢) Funcién
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¢)  Funcién de promover la bransferencia de tecnologla

Las empresas de comercializacién han servido de instrumento
transmisor de tecnoclogfas tanto desae los pafses extranjeros a la
industria japonesa como del Japén a ellos. Algunas publicaciones de
organismos internacicnales han puesto hincapié en esta funcidn. Una
de ellas,g/ recalcd cue las empresas tuvieron un activo papel en la
importacién de la tecnologfa y el conocimiento téenico industrial mds
necesario, Otra seflala que las empresas de camercializacién suelen ser
de las primeras en conseguir- informacsién sobre la demanda de tecnologia
en los palses extranjeros y al mismo tiempo se mantienen al tanto de
la oferta potencial ae tecnoclogla por parte de las empresas preductcras
japonesas con oue ectdn estrechamente vineuladas. En mis de un 80% de
las exportaricnes de tecnologia japonesa sirvieron de intermediarias
las empresas de comercializacién.lo

Ademds es incalculable la contribucién de estas empresas en mejorar
¥ mantener la calidad de los productos de exportacién mediante al- i %ivo
de asistencia, particularmente para los productos elaborados por las

empresas pequefilas y medianas.,

Baranson, Jack "Clearing the way for exports", Finance and
Developments, IMF and the World Bank Group, March 1971.

Véase, Japans' T Transfer_of Technology to Developing Gountries,
preparaao para MNTiaii por lerumoto Czawa, 1970, especlalmente,
V. Technology of Transfer and Trading Companies.

B wl

/III. Qrganizacién
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IIT. ORGANIZACION DE LAS EMPRESAS COMERCTALES

Dadoe el gran volumen de sus operaciones comerciale; ¥ las miltiples
funciones que desempefian es vital para las empresas de comercialigzacidn
integrada organizar lo mis racionalmente posible sus actividades.
Aunque sus organizaciones no son exactamente iguales, presentan aspectos
comunes que podrian considerarse como los factores que les permiten una
actividad eficiente,

En general, estin constituidas por cuatro Srganos principalesas

1)} Oficina de la gerenciaj '

2) Divisiones comerciales de compra y venta por productos;

3) Divisiones de supervisién, coordinacién y servicios;

4) Sucursales dentro y fuera del pais,

Las actividades fundamentales las desarrollan las divisiones de
compra y venta organizadas por productos, .Las mds importantes suslmn
ser las de productos textiles, maquinaria, metales, productos quindcus ,
alimentos y materias primas, Estas tienen cierta autonomia en la
comercializacién de sus productos, Casi todas las empresas de comere
cializacién integrada procuran obtener utilidades al nivel de estas
divisiones, en general con un sistema de contabilidad independient:.
Cada divisién est4 constituida por varias subdivisiones también por
productose En realidad, =l grade de autonomfa concedido & las divisiones
y subdivisiones y en el nivel en el cual se trata de lograr la mixima
de eficlencia y utilidad dependen de la politica de cada empresa, Las
empresas gue olorgan mayor autonomf{a a las unidades de nivel m&s bajo
pueden agilizar sus actividades, ya que la amplia libertad de accidu
permite a las divisiones tomar iniciativas propias y sxpeditas, amin
de otras ventajas, Sin embarge se corre riesge de perder coherencia
entre las actividades, de duﬁlicar esfuerzos y de dificultar la promocién
de proyectos multidivisionales,

Para obviar estos inconvenientes, las actividades de las divisiones
por productos estén orientadas o supervisadas por dos Srganos de las
empresas, En primer lugar, la gerencia en consulta con los directores

/de las
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&e las divisiones les da ciertas pautas con respecto a la estrategia

que deben seguir, por ejemplo, el orden de prioridad de las actividades

a corto plazo, métodos de compra y venta, relaciones con las filiales,
condiciones de financiamiento, planeamiento a largo plazo de las acti-
vidades comerciales, distribucidn éptima del personal y los recursos
financieros segin la prioridad a corto plazo y el plan de mediano y

largo plazo, etc, Asimismo, para promover los proyectos multidivisionales,
s8¢ crean a menudo comisiones especiales o grupos de trabajo por proyecto
en que participa el personal de varias divisiones,

Por otra parte la supervisién y coordinacién de las actividades comple—
mentarias #le las divisiones como la contabilidad, el financiamiento, el
transporte y el almacenamiento y la documentacién (informacién) estén
a cargo de las divisiones de supervisidén y servicios.

Las sucursales fadicadas en diferentes centros, tanto del pais como
en ultramar, tienen también bastante sutonomfa, pero los negocios que
gestionen se centralizan en general en las divisiones establecidas por
productos en la sede central de las empresas. Algunas empresas han
organizado centros regionaies para las oficinas del exterior, en general,
Estados Unidos y América Latina, Buropa y Africa, Asia, Oceanfa y los
palses socialistas, Las relaciones entre las oficinas del extericr ¥y
las divisiones de la sede son muy estrechas, El personal de las divi-
siones que tiene mis conexiones con determinados pafses es destacado
a esos paises, En cada oficina del exterior se cuenta con personal
local de nacionalidad japonesa o extranjera, que trabajan em su pais
de residencia y tienen conocimientos y experiencia del mercado local,

La colaboracién del personal enviado de la sede, sea por varios afinz o
temporalmente, que conoce las especificaciones y comercializacién dw«
determinados erticulos, y del personal radicade en diferentes paises
permite una accidn oportuna y eficiente en materia de comercio exterior.
las divisiones comerciales y sucursales del exterior gozan de
diferente autonomfa segin el valor de las compras o las ventas de cada
operacidn, Aunque el sistema difiere de una a otra empresa suele fijarse
un valor miximo hasta el cual los gerentes de las divisiones o sucursales
/pueden tomar
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pueden tomar una decisién, debiendo consultar a la sede si éste se
supera, Mentras mayor sea el valor del negocio, mé&s alta la jerarquia
del gerente que lo autoriza, ' _

A diferencia de las divisiones por productos y las sucursales, las
divisiones de supervisién, coordinacién o servicios no preteﬁden en
general producir utilidades (excepto la divisién de transporte y
almacenamiento en algunas empresas).

La divisidn de super#isiﬁn se encarga de controlar las actividades
de las divisiones por productos, particularmente con respecto a los
contratos de compra y venta y el financiamiento que la empresa puede
ctorgar a las compafilas con que comercia, Algunas empresas tienen una
divisién encargada de la supervisién exclusiva de las oficinas de ultramar.
Realiza permanentemente investigaciones sobre el estado financieroc de
las numercsas compafifas para poder tomar declsiones répidas y precisas,
Adem&s de controlar.los crégitos otorgados por las divisiones por productos,
controla las actividades desde el punto de vista de la capacidzd de finan-
ciamiento total de la empresa, En varias empresas hay una divigién de
finanzas que se encarga de este tipo de control,

La contabilidad no es muy uniforme entre las empresas; en alginas
el sistema es bastante centralizado, en otras cada divisién tiene una
seccién de contabilidad,

Ia divisién de informaciones se encarga de centralizar y compilar
las informaciones sobre las actividades de todas las divisiones, general-
mente con gran uso de computadoras; entre esas informaciones figuran:
el valor de compra y venta, estado de los créditos, contratos de compra
¥ venta concretados, estado de situacidén del fondo, informacién sobre
exportacién e importacién realizada por la empresa, existencia,'estado
de cuenta de cada una de las divisiones, etec, El procesamiento eficiente
de estos datos bdsicos, mantenidos al dfa, facilitan la répida y adecuada
accién del personal y la racionalizacién y modernizacién de los trémites
administrat ivos dentro de la empresa,

/la centralizacién
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La centralizacidn de las actividades de transporte y almacenamiento
obedece al hecho de que estas actividades requieren un conocimiento y
experiencia especlalizados, sobre todo ahora que se estin introduciendo
nuevas modslidades como: ftransporte en barcos especiales y de gran
tonelaje, el uso de contenedores, y la construccién de grandes centros
de almacenamiento y distribucién para abaratar el costo de comerciali-
zacién, En algunas empresas hay.secciones de transporte en cada divisidne

En lo que toca al sistema de comunicacién cabe sefialar que todas
las oficinas de la empresa dentro y fuera del Japén, estdn conectadas
por telex y por redes telefénicas y telegridficas arrendadas, general-
mente de uso exclusive de la empresa. Entre las ciudades de mayor
importancia también tienen el sistema de faceimili, asi como la red de
comnicacién vinculada con el sistema de computadoras,

Ademds de sus pronias informaciones las empresas de comercializacién
cuentan con 1as proporcionadas por el Japan External Trade Organization
(JETRO) (una institucién paraestatal especializada en investigacién del
comercio exterior con un personal de m&s de ) 500 personas y unas
setenta oficinas en el exterior) y con sus propias divisiones de inves—
tigacién,

Por dltimo, cabe sefialar que la gerencia tiene a su cargo la super-
visién de todas las divisiones, a base de un programa a corto y largo
plazo, que toma en cuenta diversos objetiveos como ajustar las funciones
desde el punto de vista de la demanda mundial ¥ la oferta del pais,
aumentar la eficiencia y bajar el costo de comercializacidn, etc. Ia
gerencia elabora el plan de distribucidén de personal y de recursos finan-
cieros y se encarga directamente, o a través de alguna oficina especia—
lizada, de la contratacidén y la capacitacidn,

Con el auspicio de la gerencia, frecuentemente se crean comisiones
especiales o grupos de trabajo de caréicter temporal para los proyectos
multidivisionales o nuevos en que no esté en claroc a gué divisidn
competen, En general estas comisiones o grupos de trabajo se disuelven
o se trasladan a delerminada divisién una vez que esté en marcha el
proyecto respectivo, {La organizacién de las empresas de comercializacién
inﬁegrada se presenta en el grafico V.)

/Gréfico V
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En resumen, podria decirse que la organizacidn de las empresas de
comercializacidn integrada se caracteriza por la descentralizacién a
nivel de los grupos principales de productos, pero con la orientacidn,
supervisién y colaboracién de la gerencia y las divisiones de super-—
visién y servicies, Este sistema.no coincide con los modelos de orga—
nizacidén de consorcios de exportacién recomendados por algunos organismos
internacionales.l;/ (Véase el grafico VI,)

Serfa importante hacer una comparacidén detenida de las posibles
formas de organizacidn, considerando entre ellas las de las empresas
Japonesas como una posibilidad susceptible de adoptarse ya que se conso-—
1id8 tras un largo periodo de formacidn en que afirm sus diversas
ventajas, y ha demostrado su eficiencia en la prdctica,

11/ CIPE, Cunsorcic de exportacién, Begotd, 1969 y ONUDI, Industrializacifn
¥ proauchivigas, Boletin N© 14,

/Gréfico VI
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IV, POSIBILIDAD DE APLICACICN DEL SISTEMA DE EMPRESAS.
DE COMERCIALIZACICON INTEGRADA EN LOS
PAISES EN DESARROLLO

1, Sistema del comércic por empresas comerciales com049031b1e
alternativa para los paises en desarroilo

Uno de los impedimentos mas importantes para la expansién de las exporta-
ciones en los palses en desarrollo, aparte del problema de la capacidad de
competencia misma, es lz falta de experiencia de los productores por haber
atendido arites casi exclusivamente al mercado interno lo gque implica un
limitado conocimiento de los mercados extranjeros, los reglamentos del
comercio exterior y otras formalidades. Sin embargo, dado el volumen
relativamente pequefio de la exportacidén inicial, la mayoria de los
prnduciores no estimaria justificable la inversidn necesaria para
injeiar sus exportaciones directas,

"En el comercio de exportacién la competencia es mucho mis aguda,
no sélo por parte de los productores del pais de destino sino también
de terceros paises. Ademds, como en el mercado internacional puede
aparecef en cualguier momento un competidor y las condiciones de compe-
tencia pueden cambiar también de un momento a otro, €l resultado de la
promociéh de las ventas es mucho menos previsible que en los mercados
nacionales. Por ello los exportadores deben contar con las informaciones
mis completas, precisas y actuallzadas que sea posible para que puedan
actuar expedltamente. '

' En este sentido, podria afirmarse que las empresas de comercia-
lizacién japonesas han demostrado su eficiencia en promover exportaciones
de productores que no tenian experiencia en el comercio exterior.

A diferencia de los paises eurupeos que durante siglos se habrian
dedicade al comercio exterior, el Japén mantuvo su territorio prictica-
mente cerrado hasta hace sélo cien afiog y se quedd por ello en un estado
muy atrasado de industrializacién, Las empresas productoras del Japén
creadas posteriormente no estaban en condiciones de participar en el
comercio exterior, Esta situacién de subdesarrollo del comercio y la
iﬁdustria, asi como otras desventajas especiales del Japdn - barrera
lingiistica, dlferenclas de costumbres, problemas culturales - llevé
/ala



ST/ECLA/Conf.37/L.20
Pig. 42

a la creacién de las ampresas de comercializacidn peculiares del Japén
en esa época y se establecid asi el sistema de comercio exterior a
través de ellas, en vez del sistema de las ventas o compras directas
con el exterior adoptado por los paises europeos.

Es interesante recordar también que en el Japdén en el decenioc
de 1950 las empresas pequeflas y medianas, pese a la considerable capa~
cidad de competencia de sus articulos, no estaban capacitadas para
iniciar las exportacicnes sin la colaboracidn activa de las empresas
de comercializacién., Por otra parte, varias empresas grandes, que
ahora tienen sus propios canales de exportacidn e incluso canales de
distribucién en los mercados extranjeros, comenzaron y expandieron sus
exportaciones a través de las empresas de ccmercializacién hasta llegar
a un volumen de actividad que les justificaba establecer sus propios’
canales,

La experiencia del Japdén sirve en primer lugar como antecedente
para determinar la conveniencia de un sistema de venta directa de los
productores frente a la de un organismo especializado en comercializacién,

En segundo lugar, hay que considerar las ventajas en cuanto al
costo de la comercializacidn. La experiencia ensefia que a mayor
escala de operaciones menor en general el costo unitaric, sobre todo
en el comercio exterior que exige gran proporcidén de gastos comunes y
‘generales comn el costo de oficinas en el exterior, comunicaciones,
informacién, tramitacidn, etc. siempre y cuando las empresas estén
adecuadamente organizadas para aprovechar esla ventaja. Podria consi-
derarse como otro tipo de ventaja el hecho de aliviar el riesgo
comercial por la diversificacidn de actividades en cuanto a articulos
¥y zonas. ]

En tercer lugar, un aspecto de suma importancia para los paises
en desarrollo, es gue algunos organismos deben promover diversas funciones
combinadas y aplicadas. Los organismos de promocién de exportaciones de
los paises en desarrolle no satisfarian la urgente necesidad de elevar
las exportaciones si se limitaran a fomentar la venta de los productos
exportables del pais, sino que deberian desempefiar diversas funciones
de organizacién‘y promocién entre otras la promocidén de las producciones
de articulos destinados a las'exportaciones a base de un estudio de

mercado,
/Diversas funciones
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Diversas funciones de organizacién de las empresas de comerciaw
lizacién merecen un estudio mds detenido, E1 proceso de integracién
entre los palses en desarrollo, como ALALC, mercado comin centroamerié¢ano,
mercado comin andino, etc., tal vez se verd facilitado por la creacidn
de alguna institucién especializada en las funciones explicadas en la
Seccidn II, como operaciones combinadas, comercio triangular entre pafses
miembros y entre ellos y terceros pafses ademds de otras funciones de
organizacién y promociéne Surgirén también grandes posibilidades de esta
naturaleza a medida que se vaya intensificando la integracién y habré
gQue tbmar en cuenta también las negociaciones entre los paises en desarreollo
de diferentes continentes por las concesiones reciprocas gque se estén
llevando a cabo en el seno del GATT. Por otra parte, entre las funciones
gue desempefiarian las instituciones del comercio mencionado podria
incluirse la promocién de la transferencia de tecnologlas, sobre todo
las cque fuesen indispensables para la produccién de los articulos suscep~
tibles de exportarse,

2, Formacidn de las empresag comerciales en
los paises en desarrollo

Quedarfa por determinar como crear o fomentar la creacién de las empresas
de comercializacién. Dos posibles 1lineas serfan: 1) formar una nueva
ihstitucidn, o 2) orientar a las empresas comerciales nacjionales hacia
un sistema adecuado mediante incentivos de diversa indole, o en su caso
por la via reglamentaria,

Ante todo séria indispensable obtener informaciones suficientes sobre
el actual sistema del comercio exterior de cada pais, especialmente de
productos manufacturados o muevos, La formacién de las empresas de
comercializacién deberfa concebirse dentro del sis'.ema del comercio exterior
del pais en su conjunto y no en forma aislada. Las empresas de comercia—
lizacién integrada japonesas no podrian transplantarse a regiones con
condicién muy diferente del Japdn, donde esas empresas resultzn eficientes
también porque las ayuda el ambiente estimulante de competencia, la estrecha
cooperacidn con los productores y las instituciones financieras y las
medidas y la politica adoptadas por el gobiernc.

/Con estas
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Con estas reservas, serfa posible formular alguna proposicidn
conereta acerca de dos lineas de accidn mencionadas. La primera férmla
podria ser mis factible para algunos pafses cuyos productores no tienen
pricticamente casi ninguna experiencia en la exportacién o cuyo sistema
econémico es de naturaleza tal que las empresas productoras aptas para
la exportacién estén en manos del Estado, Podria crearse una empresa
estatal o paraestatal limiténdose primero a determinados productos
manufacturados o nuevos y a determinados mercados de mayores perspectivas,.
la experiencia de los primeros afics permitirfa encontrar otros nuevos
nroductos susceptibles de exportacidn, aprovechando los servicics y los
canales de comercializacidn que ya tiene establecidos la empresa para los
productos con que iniciard su actividad. Del mismo modo podrian buscarse
nuevos mercadoes con los métodos que la empresa adquiere por la experiencia,

Por otra parte, la segunda férmula serfa més factible para agquellos
paises en que existen ya varias empresas gue comenzaron la exportacidn
de productos manufacturados, en forma directa o a través de alglna
empresa comercial, nacional o extranjera. Por ejemplo, los palses de
mayor grado de industrializacidén de la ALALC que han tenido éxito en
aumentar considerablemente sus exportaciones de manufacturas a los pafses
integrantes, as{ como a terceros paises, tal vez preferirfan crear
instituciones de comercio exterior a base de esas empresas. Serfa opor-—
tune aprovechar la valiosa experiencia y las organizaciones ya formadas,
en cuyo caso gerfa mis factible formar asoclaciones o cooperativas de
empresas que tengan capacidad de exportar sus productoss Podria comenzar,
con la orientacién del gobiernc, con los érgancs principales destinados
al intercambio de informaciones con miras a establecer algunos servicios
comunes relacionados con las exportaciones. Podria otorgarse una serie
de incentivos a estas asociaciones para que vayan intensificando sus
actividades comunes o coordinadas. El gobierno podria establecer metas
para la organizacién de esas ascclaciones o cooperativas lo que les
permitirfa a las empresas tomar iniciativas para establecer el tipo de
organizacién m4s adecuade, Las empresas especializadas en la produccidn
de determinados productos o grupos de ellos, podrian ir participande

/con una
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con una funcidn similar a la de las divisiones comerciales por productos
de las empresas de comercializacién integrada, con cierta autonomia, pero
formando al mismo tiempo divisiones de serviclos centrales como transporte,
contabilidad, informaciones etc¢, Un directorio formado por los represen—
tantes de las empresas integrantes desempefiarian el papel de la gerencia
que toma las decisiones mids importantes, como sobre prioridades y
estrategias,

El tipo de organizacién de las empresas de comercializacién integrada
- del Japén ofrece una gran posibilidad de aplicacién tanto para un orga=
nismo estatal o paraestatal como para organismos privados,.

El sistema de organizacién descentralizada con bastante autonomfa
a nivel de las divisiones formadas por grupos de productos fue la solucidn
a que llegaron las empresas dei Japén tras un largo proceso de tanteos
sucesivos, Aungue el sistema presenta ciertas desventajas y limitaciones
se traté de subsanarlos por diversas medidas. Lo importante es que el
grado de autonomia'en que se basa este sistema permite acciones ripidas
¥ la iniciativa creadora en las actividades de estas empresas, factores
fundamentales para lograr buenos resultados en el comercio exterior,
particularmente en las exportaciores, ' También son importantes varias
medidas tomadas por las empresas de comercializacidn para responder a las
situaciones nuevas en el comercio exterior, Ademds de la organizacidn
en su conjunto, debieran estudiarse las comislones temporales, los grupos
de trabajos multidivisionales, las decisiones de la gerencia sobre las
prioridades a corto plazo, las estrategias y planes a largo plazo, y el
alto grado de movilidad interna ya que son éstos los factores que le
dieron a la empresa de comercializacién integrada su gran flexibilidad
¥y capacidad para ir transformindose continuamente en forma adecuada con
respecto a los cambios del comercio exterior e interior, ,

Ia formacién de las instituciones mencionadas en los paises en
desarrollo deberia acompafiarse con diversas medidas complementarias para
facilitarla. Aquf se pleantean -algunas de ellas a la luz de la experiencia

Jjaponesa,
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En primer lugar, un factor fundamental es la competencia. Se ha
sefialado ya que las empresas de comercializacidn integrada desarrollan.
el grueso del comercio exterior del Japén, pero no goman de una posicién
monopdlica sino hacen frente permanentemente a la competencia entre ellas
mismas y otras instituciones de comercio exterior, Tal vez sea este el
factor, aparte una adecuada organizacidén, recursos hunanos calificados, ebtc.
mis importante que influyd en el aumento extraordinario de las exporta-
ciones japonesas,

Huelga decir que el monopolio entrafia el riesgo de la burocratizacién,
1la arbitrariedad y la falta de iniciativa., En este sentido, seria ideal
51 las empresas productoras que desean exportar sus productos pudieran
escoger entre dos o mis instituciones especializadas en el comercio exterijor,
Pero lo paises en desarrollo con poco volumen de exportacién de productos
manufacturados o nueves, no podrian crear mis de dos instituciones de
comercio exterior, y tendrfan un problema muy serio de este tipo., Para
ellos habria que encontrar alguna férmula a fin de evitar los inconve-
nientes que podria acarrear la eventual monopolizacién de las exportaciones
de determinados productos, La experiencia de los paises socialistas
que tienen establecidas durante largo tiempo empresas de conercio exterior
centralizadas, podria tal vez ser ilustrativa,

En segunde lugar cabe destacar la importancia de la cooperacidn de
otros secteres, particularmente de las empresas productoras, instituciones
financieras y el gobierno, . La eficiencia de las empresas del Japén nc se
habrfa logrado sin la cooperacién de estos sectores, En los pafses en
desarrollo donde el sector de exportacién de productos manmufacturados y
no tradicionales en general estd en formacién se necesitaria adn mfs la
comprensién y la cooperacién téenica y financiera de los sectores
mencicnados,

Seria indispensable para las empresas comerciales una relacién
estrecha con los productores a fin de cumplir su papel en forma satisfac—
toria, sobre todo para cumplir los plazos de entrega y las especificaciones,
dar los servicios posteriores a la venta y proporcionar una oportuna
solucidn en caso de reclamaciones, Ademds el conocimiento en general
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sobre la produccién y la especificacidn de los diversos productos suacep~
tibles de exportacidn es indispensable para que las empresas comerciales
busquen compradores con mejores condiciones., La colaboracién de las
instituciones financieras también es de suma importancia para que las
empresas comerciales tengan suficiente capacidad de financisdmiento pueéto
que- en general el capital propio no basta para agotar las posibilidades

de exportacifn, ' . '

La asistencia por parte gel gobierno tendris igual importancia,
‘particularmente para la iniciacién de las empresas comerciales, Este
tiene grandes posibilidades de prestar apoyo en el campo del financia~
miento, coleccién de informaciones y capacitacién de pérsonal. La
coleccibdn de informaciones es jndispensable para estas empresas, Sin
embargo, es tarea que necesita mucho personal y presupusstco y que las
empresas recién formadas no estarin en condiciones de afrontarla excepto
en 1o que concierne a las informaciones directamente relacionadas con su
negocio concreto, Una institucidn estatal o paraestatal auténoma podria
. desarrollar esta actividad complementaria en cuanto a las informaciones
de interés comin para los exportadores, Las actividades de la Japan
External Trade Organization (JETRO) son muy interesantes y su experiencia
ha sido ya aprOVechadé por algunocs paises en desarrollo.;g/-

- En lo que toca a la capacitacidn de personal hay que recordsr que
el funcionamiento eficiente de estas empresas depende primordialmentz
de los recursos humanos,su principal recursc en contraste con las empresas
productoras, Desds. luego 1os funcionarios de la administracién piblica
o los empleados de las empresas privadas dedicadas a la produccidn no
podrian desempefiar satisfactoriamente los trabajos de este campo que
reguieren conocimientos y técnicas especiales. Por consiguiente, seria
indispensable organizar cursos de capacitacién interna o .al nivel nacional
para el personal a cargo directo de las actividades comerciales, a medida

que vayan formindose las empresas de comercializacibén, Posiblemente los

12/ Véase CEPAL, "El fomento de las exportaciones en el Japén y la
-aplicacién de esa experiencia en América Latina%, Boletin Fcondmico
de América latina, vol, XV, N° 1, primer semestre de 1970,
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organismos internacionales especializados y algunos paises que tienen
experiencia en esta materia podrian colaborar en los cursos. También

seria dtil enviar al personal a diferentes centros comerciales para

adquirir experiencia., En el Japén diversas empresas de comercizlizacién

han establecido cursos cortos internos y un sistema de becas para que su
personal estudie en el extranjero, Asimismo por la iniciativa del Gobierno

y con su aporte financiero mayoritario se cred en el JapSn el centro de
capacitacién de personal del comercio exterior, con su propio edificio.

Los materiales y métodos empleados en ese centro podrian también aprovecharse,

3« Aprovechamiento del actual sistema de empresas

de comercializacién del Japén

Finalmente conviene referirse a la posibilidad de aprovechar a las provias
empresas de comercializacidn integrada japonesas para la expansidn del
comercio de los paises en desarrollo, Algunos pafses en desarrollo podrian
interesarse en encargar a esas empresas el fomento de sus exportaciones
de productos manufacturados © mievos, por un plazo determinade durante
el cual ellos se prepararian para crear sus propizs empresas comerciales,
También seria posible la colaboracidn entre las empresas recién formadas
de los pafses en desarrollo y las empresas de comercializacidén integrada
para lograr determinados objetivos,

Parece que ya se estdn explorando algunas posibilidades de esta
naturaleza, Segin una informacidn de la vrensa, el Banco de Exportacién
e Importacidn de los Estados Unidos acord$ con las principales empresas de
comercializacidn del Japdén que se encargaran de fomentar la éxportacién
de una serie de productos manufacturados por las industrias pequefias y
medianas de los Estados Unidos con fondos proporcionados por €l Banco,
Segin un estudio las actividades de éstos se extendieron al comercio de
los paises en desarrcllo que no tienen medios muy adecuados de comercia-

. . . . 1 s .
lizacién 1nterna01onal;~3/ Por ejemplo, segin la misma fuente esas empresas

13/ Ozawa T. Japan Transfer of Technology to Developing Countries
preparadc para UNITAR, agosto 1971,

~
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actuaron de intermediarios en el afic 1968 para alrededor de 40 millones
de dblares de productos exportados por Corea a todos los paflses excepto
Japén, contribuyendo asi a los esfuerzos por llegar a la meta fijada por
el Gobierno de Corea. Bs muy conocida también la experiencia de produccidn
de mafz en Tailandia con destino a la exportacién al Japdn iniciada gracias
al esfuerzo de las empresas de comercializacidén, Esas exportaciones se
elevaron de casi cero en 1958 a 800 millones de toneladas en 1964, aunque
luego bajé a un promedio anual de 680 Q0D toneladas (1966-1968).

Estos antecedentes muestran que la colaboracién de las empresas
de comercializacién japonesas podria ser muy positiva para la expansién
efectiva de las exportaciones de los palses en desarrollc. Tal vez
podria plantearse que el gobiernc japonés asignara una parte del fondo
destinado a la asistencia a los pafses en desarrollo a las empresas
mencionadas para que lo utilicen exclusivamente en financiar el fomento
de las exportaciones de determinadas manufacturas o productos nueves
de los palses en desarrollo al Japdn o a terceros pafses, cuandc asi
deseen los pafses interesados, aprovechando la larga experiencia en el
comercic mundial y los canales de comercializacién que mantienen,

Evidentemente esta férmula no debe implicar que la exportacidn de
los paises que las utilicen dependa permanentemente de las empresas
comerciales extranjeras, Como ya se sefialé, numerosas empresas productoras
del Japdn comenzarcn a realizar exportaciones directas con sus propios
canales de comercializacidén luego de cierto periodo en que exporitaban
por conducto de las empresas comercializacién, mientras les convenia
utilizarlas. También es interesante destacar que el mafz producido en
Tailandia para abastecer al mercado japonés se exporta shora también s
terceros paises por cuenta propia de los tailandeses, a lo que sge atribuye
el descenso posterior de las exportaciones al Japén,

Por lo demds, en otras ocasiones laé enpresas comerciales japonesas
podrian asociarse al comercic ¥y la produccién tanto en el mercado nacional
como en el mercade mundial, ya sea en los proyectos conjuntos de desarrolle

y comercializacidn o en operaciones combinadas o triangulares.
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Serfa myy fructifera también lz colaboracidn entre empresas
comerciales del Japdn y los organismos de exporbtacién centralizados o
no centralizados de los pafses en desarrollo, una vez que se establecieran.
Diversos proyectos conjuntos en lo que concierne al comercio mutuo entre
estos pafses y el Japén podrian desarrollarse mediante esta colaboracidn,
Los resultados positivos del comercio entre el Japén y los paises
socialistas mediante estas empresas permiten vislumbrar amplias
posibilidades,









