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ABYE IHRACAT OLANAKLARI -SEKTOREL PAZAR ARASTIRMALARI - 4
AB KIMYASAL URUNLER PAZARI

Kimya sanayi Urlnleri ¢ok farkli alanlarda kullaniimakta ve farkl
AN sektorler icin girdi olarak hizmet vermektedir. Bu sektérler arasinda
é & tekstil, deri, kagit, cam gruplan yer almaktadir.

AB lkeleri kimya sanayinde &nemli bir yere sahiptir. lhracatta &ne
¢kan baslica Ulkeler arasinda Almanya, Belcika, Fransa, Ingiltere,
Hollanda, Japonya ve Irlanda yer almaktadir.

2005 vyili rakamlarina gére dunya kimya sanayi ithalati 1,383 milyar dolar olarak gerceklesmis
olup, diinya ithalat rakamlarina bakildiginda ithalatgr Ulkelerin ayni zamanda ihracatgl da oldugu
gériilmektedir. En biyik ithalatgl Ulkeler ABD, Almanya, Belgika, Fransa, Cin, Ingiltere ve ltalya
olarak dikkat ¢ekmektedir.

2005 yili rakamlarina gére AB dlkelerinin toplam kimyasal cirosu(ihracat ve i¢ satiglar) 613 milyar
Euro'dur. Almanya, Fransa ve ltalya en dnemli Uretici Ulkelerdir. AB Ulkelerindeki sanayi firmalar
glin gectikge satin alma operasyonlari dis pazarlara ve gelismekte olan Ulkelere ydnlendirmeye
baslamiglardir. Hindistan ve Cin de bu anlamda dikkat c¢ekmektedir. Ulkemiz Uretici ve
ihracatgilarinin da bu trendi takip ederek girisimlerde bulunmasinda fayda gorilmektedir. Ulkemiz
kimya sanayi ihracatini Ulkeler bazinda ele aldigimizda ilk bes Ulke sirasiyla, Italya, Rusya
Federasyonu, Almanya, Irak ve ABD yer almaktadir.

[thalat

AB Ulkeleri toplam ithalat rakami 2006 yili rakamlan itibariyle 56,2 milyar dolara ulasmis, ton
bazinda da 28,4 milyar dolarak olarak bildirilmistir. Bu rakam icinde gelismekte olan dlkelerden
yapilan ithalatin oraninin % 7, oldugu tahmin edilmektedir. Inorganik kimyasallar ve boyalar genel
olarak arti degeri dustk Urlinler olarak degerlendirimekte olup bu Urdnlerin alimi daha ¢ok
gelismekte olan Ulkelerden yapilmaktadir. Ucuz isglici imkanlar bu dlkeler i¢in bir firsat
yaratabilmektedir.

Pazar Yapisi

Ulkemiz Ureticileri icinde sézlesmeli Uretim veya fason Uretimin iy
isbirligi imkanlari sunabilecegi dustndlmektedir. Bu tdr isbirlikleri icin
de mutlaka uygun bir ticaret ortag ile calismak gerekmektedir. Fason
Uretim konusunda igbirligi imkani bulunamadigl hallerde ithalatg veya
distribiitérler kanali ile satig yollari gegerli olabilmektedir. Ithalat veya
; distribUtor kanali ile satig yapildiginda kar marjindan bir ¢lgtide feragat
B edilmesi gerekmekle birlikte bir¢ok avantaj da elde edilebilmektedir.
Bunlar arasinda tahsilat riskinin daha aza indirilmesi, lojistik konularnda isbirligi imkani
gelmektedir.

Kimya sektoriine yonelik olarak e-is imkanlan yaratmak Uzere bazi platformlar olusturulmug
ancak bunlar genel olarak ciddi bir basari saglayamamistir. Urinlerin tam anlamiyla spesifik olugu
ve bu platformlarda yer alan volUmlerin distkligu nedeniyle e-ticaret sitelerinde ciddi bir imkan
ortaya ¢lkmadigi ifade edilmektedir.


http://www.punchstock.com/store/disp;jsessionid=825515423402BEA9D74BB764525C54D7?cmd=rec&er_iy=28414547
http://www.punchstock.com/store/disp?cmd=rec&er_iy=15491
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Dagitim Kanallari

AB kimyasal pazarini hedefleyen Ureticiler icin gecerli olabilecek hedef alicllar soyle
siralanabilmektedir.

e Dogrudan sanayideki Ureticiye satig

e thalatgi veya distribiitér kanaliyla satis
e Acente aracligi ile satig

e Ureticinin temsilciligi araciligi ile satis
e Aracll satig

e Fason Uretim

e E-Ticaret

Bu kanlar arasinda en o©ne c¢ikanlar acente, aracy, temsilci ve
distribttorler olmaktadir. Her dagitim kanalinin kendine gore bir takim

= - avantaj ve dezavantajlari bulunmaktadir.
= | Dogrudan sanayiciye mal génderilmesi durumunda yiksek kar marji ile

S R ¢alisma imkani olabilmektedir ancak diger yandan bu kanal i¢in ciddi

pazarlama giderlerini gbdz o&nltne almak gerekmektedir. |hracatgi

firmalar surekli firma ziyaretleri yapmak durumunda kalacak, alicilaria iliskilerini yakin tutmaya
calisacaktir.

Distribltor veya ithalatgr ile galigiimasi durumunda ise lojistik avantaji yaninda alicilarla da iliskilerin
distribttor tarafindan uygun sekilde yuUrUttlmesi imkani dogacaktir. Pazarlama giderleri daha
duslk olurken, kar marji da daha duistk kalabilecektir.

Acenteler Uretici namina satis yapabilmekte ve komisyon bazli satislar gerceklesebilmektedir.
Ancak acentelerle calisilirken acentelerin alici ve Uretici firmaya baglligini saglamada gti¢cluk
cekilebilmektedir.

Uretici firmanin temsilcilik bazll ¢calismasi Ureticilere ciddi bir maliyet getirebileceginden, toplam
deger ve cirosu dustk trtinler de fazlaca tercih edilmemektedir.

Aracllarla ¢alisildiginda ise aracilarin yalnizca satilan volimiun yiksek olmasina ¢alistiklar
unutulmamalidir, Aracilar genellikle Griint bile gérmemekte, tekrardan satislarini yapabilmektedir.
Son kullanicilar agisindan baktigimizda ¢ok farkli kategorilerde triin alimi yapan firmalarin tek bir
kaynaktan allm yapma egiliminde oldugu gérilmektedir. Boya dreticisini ele aldigimizda Uretim
icin gerekli gcesitli malzemeler oldugu agiktir. Bu malzemelerin timini tek bir Ureticiden tedarik
etmek mimkin olmayacagindan distribltér kanaliyla alim yapilmasi en yaygin hale gelmektedir.

Fason dretim kimya sanayinde gitgide yayginlasmaktadir. Bu c¢ercevede isbirligi yapilmasi
durumunda Uretici Uriinleri bagka bir kimya firmasi icin Uretmektedir. Bu igbirliklerinde mutlaka
sozlesme imzalanmasi s6z konusu olmaktadir. Bazen Uretici firma malzemeleri direk olarak
alicisindan almakta bazen de kendisi tedarik etmekte ve kendi teknolojisini kullanmaktadir.


http://www.punchstock.com/store/disp?cmd=rec&er_iy=29083428

DENIZ FENERI Selma OZCAN

E- ticaret cok yaygin olmamakla birlikte firma veri bankalar agisindan degerlendirilebilmektedir.
Bu sitelerden en 6nemlisi www.elemica.com ‘dur. Cok ¢esitli kimyasal ve plastik Griintintn alim
satimi icin ®nemli bir platform olarak hizmet vermektedir.

Kimyasallar konusunda bilgi alinabilecek bir diger énemli site ise Avrupa Kimya Distribttorleri
Birligi'nin sitesi www.fecc.org olup bu adresten distribUtérler ve ulusal birlikler konusunda bilgi
almak mumkin olabilmektedir.

The Chemicals Market in the EU

The chemicals EU turmover amounted to 613 billion Euros in 2005. The leading EU producer
countnes are Germany, France and Italy. The European chemicals industry is increasingly
considenng buying from companies from developing countries. This outsourcing trend shows
also an opportunity for Turkish chemicals producers and exporters.

[otal imports of chemicals by EU member countries amounted to 28.4 million tonnes and the
value of 56.2 billion Euros.

Distribution Channels

Custom manufacturing Iis considered to be an attractive strategy for Turkish exporters. The
main distribution channels to be used by the exporters are :

e Direct sales to the industry

e Sales via distributor or importer

e Sales via agent

e Sales via manufacturer’s representative
e Sales via trader

e CUstom manufactunng

e [-business

Fach of these channels has its specific advantages and disadvantages and therefore should be
examined carefully. Custom manufacturing and selling via importers and distributers are the
most common ways for our exporters.


http://www.elemica.com/
http://www.fecc.org/

