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Las sogo shoshas y su desafio actual
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onocidas como las trading companies?

mas grandes del mundo, las sogo

shoshas?japonesas se encuentran, desde
hace una década, ante un nuevo reto para
asegurar su sobrevivencia. En 1993, un estudio
realizado por la firma Jardin Fleming en Hong
Kong anuncié la crisis del modelo de las sogo
shoshas, caracterizando su situacion con la
caricatura de un Tyrannosaurus rex con un
cigarroentre losdientesy concluyendo que estas
eran “criaturas de otraera”.

Es a partir de lacrisis financiera que afectd
a Japoén, desde principios de los noventa, y al
resto de Asia en 1997, cuando las sogo shoshas
se vieron bajo una nuevaamenaza. Enel primer
momento de la crisis, a principios de los noventa,
las sogo shoshas se enfrentan ante el redisefio
de las organizaciones japonesas. En estos casos,
las empresas niponas tuvieron que bajar costos
mediante varias reestructuraciones internas,
entreotras, laeliminaciéon de intermediarios en
la proveeduria de insumosy en la venta de sus
productos al exterior. Asi podrian tener el control
total del canal de distribucion y, por tanto,
obtener los beneficios econémicos de la
exportacion e importacion directa. Obviamente,
lo anterior vino a perjudicar a los “duefios” de
estos canales de distribucion: las sogo shoshas.

El segundo momento lo encontramos
cuando los efectos de la crisis financiera de 1997
llegan a Japon y las sogo shoshas sufren una
caida cada vez mas pronunciada de sus ventas
y ganancias. De acuerdo con estadisticas
recientes, durante el primer semestre de 1998,
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las ganancias netas de Mitsui & Co. cayeron
27.5, por ciento en comparaciéon con el afio
anterior, mientras sus ventas disminuyeron 15.5
por ciento. Mitsubishi, por su parte,
experimentd una caida en sus ganancias del
orden de 60.8 por ciento y de sus ventasen 8.1
por ciento; Itochu Corp. perdi6 73.1 por ciento
de sus ganancias anteriores y 8.8 por ciento de
las ventas. * 4

Origen de las sogo shoshas

Las sogo shoshas tienen sus origenes en Japon
durante el periodo Tokugawa, cuando algunos
daimyos y samurais, ante el notable
empobrecimiento, abandonaron sus actividades
cotidianas para dedicarse a la produccién, el
comercio y las finanzas. Asi, los antiguos
samurais Mitsui, Gumiy Lida se convertirian
en los fundadores de las sogo shoshas, que en
principio comercializarian con arroz, para luego
invertir en la produccion de articulos de lujo.
Ante el prestigio social que estos negocios fueron
ganando, otros daimyos, como los Sumitomo,
incursionaron en la elaboracion de textiles y
sake, asi como en la explotacion de minas de
oro, carbon, fierroy cobre.

Las sogo shoshas siempre han jugado un
papel importante en la vida politica de Japon.
Desde las ultimas décadas del siglo XI1X, cuando
se aliaron con el emperador Meiji en contra de
los Tokugawa, hasta el papel que jugaron como
proveedores de los articulos de guerra para la
Segunda Guerra Mundial, las compafias
generales de comercio han sabido moverse de
acuerdo con sus intereses en las distintas
circunstancias econdmicas, politicasy sociales
en que se ha encontrado Japén.
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Con lallegada del Comodoro Perry en 1853
y la forzada apertura econémica japonesa, las
compafias extranjeras controlaron el comercio
exterior. Las comercializadoras japonesas
colaboraron con ellas manejando el mercado
interno japonés y dejando en las manos
extranjeras las demandas del mercado
internacional.

Con el plan de modernizacion Meiji de
1868 se ofrecié a las antiguas sogo shoshas la
administracion de las finanzas
gubernamentales. Las sogo shoshas financiaron
en principio la compra de bonos
gubernamentales y recibieron a cambio la
compra, a precios modicos, de empresas creadas
por el propio gobierno.

La estrategia del control del comercio
internacional en manos de

La disolucion de Mitsui y Mitsubishi cred
oportunidades de negocio para las nuevas
sociedades de comercio. Asi, se desarrollaron
Marubeni - lida, C. Itoh, Nichimen, Toyo Menka
y Gosho, asi como Sumitomo Shoji, Ataka y
Nissho.

Una vez concluida la ocupacion
norteamericanaen el archipiélago nipén, y gra-
cias al apoyo del gobierno japonés, Mitsui y
Mitsubishi retomaron posiciones a partir de una
serie de fusiones entre las empresas que
resultaron de la desintegracion.

Situacioén actual

En la actualidad, las principales sogo shoshas
en Japon, catalogadas por el volumen total de
ventas, son en orden de
importancia: Mitsubishi

los extranjeros cambio

cuando se cred Mitsui Gumi,
transformada en 1877 en
Mitsui Bussan como una
compafia general de
comercio. Ese mismo afio se
establece su primera oficina
en el extranjero en China.®
Luego vendria la apertura
de otras oficinas que le

El modelooriginal de
las sogo shoshas esta
transformandose de
lamisma formaque lo
viene haciendo la
sociedad japonesa

Corp., Mitsui & Co., Itochu
Corp., Sumitomo Corp.,
Marubeni Corp., Nissho lwai

Corp., Tomen Corp.,
Nichimen Corp. y Kanematsu
Corp.

Durante la posguerray
la expansion industrial de la
década de los sesenta, las

permitirian controlar parte
del comercio exterior nipon.
Para 1939, Mitsui Bussan contaba ya con 91
oficinas en Asia, Américay Europa.

Antes de la Segunda Guerra Mundial, las
dos principales sogo shoshas en Jap6n eran
Mitsui y Mitsubishi.® Ambas controlaban ya 28
por ciento del total del comercio exterior
japonés.” Aliadas con el gobierno japonés, se
convirtieron en agentes clave para conseguir
insumos y desarrollar armamento durante la
Segunda Guerra Mundial.

Después de laderrotade ladichaguerray
bajo la ocupacion norteamericana, las sogo
shoshas asi como los zaibatsu® fueron disueltos
por ley el 3 de julio de 1947. Las principales sogo
shoshas, Mitsui y Mitsubishi se fragmentaron
en 170y 120 empresas pequenas, respectivamente.
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sogo shoshas buscaron los

iNnsumos necesarios para
lograr la industrializacién del archipiélago
nipén. En esta circunstancia ampliaron sus
actividades comerciales, invirtiendo en el
desarrollo de recursos y financiamiento,
coordinando proyectos y desarrollando un
sofisticado sistema de informaciéon de los
mercados internacionales.

Con el colapso del tipo de cambio y la
revaluacion del yen en 1985, las sogo shoshas
se vieron en la necesidad de buscar
oportunidades de negocios fuera de Japdn,
invirtiendo en el extranjeroy manteniendo una
gran proporcion de sus actividades en el
comercio exterior. Sinembargo, su participacion
en los ultimos afios ha bajado significa-
tivamente. Afines de los setentay principios de
los ochenta, del total de las operaciones de estas



comercializadoras, las exportaciones
representaban 22 por cientoy las importaciones
23 por ciento de todas sus operaciones.

En 1990, la participacion de las
exportaciones disminuyé a 13 por ciento del total
de operaciones; mientras que parael mismo afio
las importaciones participaban con 18 por ciento.
Otro dato importante que arroja luz sobre la
caida del peso del comercio exterior de las sogo
shoshas en los Ultimos anos, es el total del control
del comercio exterior japonés por parte de estas
empresas. En 1990 controlaban aproxima-
damente dos terceras partes del comercio
exterior nipdén. Se estima que actualmente sélo
participan con el 50 por ciento de las
transacciones internacionales de ese pais. Hoy,
la fuente mas grande de ingresos de las sogo
shoshas es el mercado local, que les significa 44
por ciento de los ingresos totales.

Bajo la presion de la realidad propia de
sus organizaciones, derivada como lo
apuntdbamos anteriormente, de las crisis
econdmicay financiera en Japén en los noventa
y la inseparable realidad del incremento de la
competitividad global, las sogo shoshas tratan
de encontrar otros caminos que les permitan
continuar su desarrollo.

En un estudio recientemente publicado,
Marie Soderberg resalta tres nuevas estrategias
organizacionales que estan adoptando las sogo
shoshas para enfrentar este desafio.

Una de las estrategias consiste en la
busqueda de nuevas areas de negocios en
sectores como la informatica, multimedia, las
telecomunicaciones y la industria espacial.
Tomen Corp., por ejemplo, recientemente
anunci6 un proyecto para aliarse con Toyota
Tsusho Corp., en la industria de componentes
electronicos, donde la comercializadora
proveeria de semiconductores y componentes
electronicos a los clientes mas importantes de
la productora, incluyendo a Toyota Motor Corp.

Una segunda estrategia son los ajustes
estructurales de las organizaciones. Las sogo
shoshas parecen estar buscando ser mas
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competitivas a partir de seccionarse en partesy
formar nuevas empresas o subsidiarias dentro
y fuera del territorio japonés. Hasta hace poco,
por ejemplo, Sumitomo mantenia la
participacion a 100 por ciento de su subsidiaria
en Australia.

La tercera gran estrategia que ha
identificado Soderberg esta en el enfoque en
Asia, concretamente en el sudeste asiatico y
China, donde las comercializadoras han
mantenido una presencia importante desde hace
130 afos. Sin embargo, es a partir de 1991
cuando esta region se convierte en la zona con
mayores oportunidades de desarrollo de
negocios. La estrategia en Asia consiste en
varias formas alternativas: 1) inversion en aso-
ciacion con productores japoneses en el
extranjero o en mercados locales, con el fin de
garantizar la venta de sus productos; 2)
desarrollo de infraestructura para el mercado
asiatico, en forma de creacidon de parques
industriales u otros proyectos de inversion,
donde pueden garantizar la venta de sus
productos; 3) alianzas estratégicas con firmas
extranjeras (el caso de la alianza entre Mitsui y
Dupont, en la conformacion de la empresa
Dumac que busca oportunidades de negocios en
Asia Pacifico seria un ejemplo); 4) la busqueda
de Asia como mercado. Esta ultima detenida un
tiempo por la crisis financiera de 1997, pero cuyo
enfoque principal sigue siendo el mercado chino
y el resto de las economias asiaticas, a partir de
la aparente recuperacion de los mercados en el
ultimo afo.

El modelo original de las sogo shoshas esta
transformandose de lamisma forma que loviene
haciendo la sociedad japonesa. Los resultados
de la adopcién de las estrategias que estan
desarrollando se veran en el mediano plazo. Las
sogo shoshas cuentan con una ventaja
competitiva extraordinaria para lograrlo: su
sofisticado sistema de informacion, comparado
por algunos con los sistemas de informacion del
Pentagono y el Vaticano. Habra que esperar
para evaluar si sus adaptaciones organiza-
cionales llegaron a tiempo.
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Notas

1.

2.

Empresas comercializadoras.

Sogo significa “versatil”, mientras shosha quiere decir
“compariias de comercio internacional”.

. Japan Economic Almanac 1999, The Nikkei Weekly.

Nihon Keizai Shimbun, Inc, p. 126.

. Las sogo shoshas usualmente trabajan con altos

volumenes de ventas y pocas ganancias. Al parecer, en
1998, la estrategia de estas empresas consistid en
sacrificar aun mas el nivel de ganancias y no perder su
posicion estratégica en el mercado.

. Marie Soderberg, “Asia as seen from the Perspective of

Japanese General Trading Houses”, en Japanese
Influences and Presences in Asia, CURZON, 2000, pp.
101-117. En 1886 abriria la primera oficina en Hong
Kong, a la que seguirian Tientsin en 1888, Singapur en
1891, Bombay entre 1994 y 1995, y Londres en estos
mismos afios.

Mitsubishi se creé en 1870 por Iwasaki Yataro como
una empresa naviera. En 1911 tomaria el nombre de
Mitsubishi Goshi Kaisha. Kodansha Encyclopedia of
Japan. tomo 5, Kodansha, 1983, p. 207.

Sdderberg (2000), p. 103.

Zaibatsu es el antiguo nombre de los keiretsus o
conglomerados japoneses. Tii:'
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