AB Kimyasal Uriinler Pazari

Kimya sanayi Urtinleri cok farkh alanlarda kullanilmakta ve farkh sektorler
ST | icin girdi olarak hizmet vermektedir. Bu sektorler arasinda tekstil, deri,
kagit, cam gruplan yer almaktadir.

AB (ilkeleri kimya sanayinde Gnemli bir yere sahiptir. ihracatta one cikan
bashca (lkeler arasinda Almanya, Belgika, Fransa, ingiltere, Hollanda,
Japonya ve irlanda yer almaktadir.

2005 yili rakamlarina gore diinya kimya sanayi ithalati 1,383 milyar dolar olarak gergeklesmis olup,
dunya ithalat rakamlanna bakildiginda ithalat¢i Glkelerin aymi zamanda ihracat¢i da oldugu
gorilmektedir. En blyuk ithalatci tilkeler ABD, Almanya, Belcika, Fransa, Cin, ingiltere ve italya olarak
dikkat cekmektedir.

2005 yili rakamlarina gore AB (lkelerinin toplam kimyasal cirosu(ihracat ve i¢ satislar) 613 milyar
Euro’dur. Almanya, Fransa ve italya en 6nemli iiretici tilkelerdir. AB Ulkelerindeki sanayi firmalar giin
gectikce satin alma operasyonlan dig pazarlara ve gelismekte olan dlkelere yonlendirmeye
baslamiglardir. Hindistan ve Cin de bu anlamda dikkat cekmektedir. Ulkemiz iiretici ve ihracatcilarinin
da bu trendi takip ederek girisimlerde bulunmasinda fayda gorilmektedir. Ulkemiz kimya sanayi
ihracatini ilkeler bazinda ele aldigimizda ilk bes tlke sirasiyla, italya, Rusya Federasyonu, Almanya,
Irak ve ABD yer almaktadir.

ithalat

AB ulkeleri toplam ithalat rakami 2006 yili rakamlari itibariyle 56,2 milyar dolara ulagms, ton bazinda
da 28,4 milyar dolarak olarak bildirilmistir. Bu rakam icinde gelismekte olan Ulkelerden yapilan
ithalatin oraninin % 7, oldugu tahmin edilmektedir. inorganik kimyasallar ve boyalar genel olarak arti
degeri dlstk Grlnler olarak degerlendiriimekte olup bu driinlerin alimi daha ¢ok gelismekte olan
ulkelerden yapilmaktadir. Ucuz isgticti imkanlar bu tilkeler i¢in bir firsat yaratabilmektedir.

Pazar Yapisi

Ulkemiz dreticileri icinde s6zlesmeli Giretim veya fason Gretimin iyi ishirligi
imkanlari sunabilecegi dlstinilmektedir. Bu tlr igbirlikleri icin de mutlaka
S uygun bir ticaret ortagi ile calismak gerekmektedir. Fason tiretim konusunda
isbirligi imkani bulunamadig hallerde ithalatci veya distributorler kanali ile
satis yollar gegerli olabilmektedir. ithalat veya distribiitor kanali ile satis
yapildiginda kar marjindan bir dlctide feragat edilmesi gerekmekle birlikte
blrgok avantaj da elde edilebilmektedir. Bunlar arasinda tahsilat riskinin daha aza indirilmesi, lojistik
konularinda igbirligi imkani gelmektedir.

Kimya sektoriine yonelik olarak e-is imkanlar yaratmak Uzere bazi platformlar olusturulmus ancak
bunlar genel olarak ciddi bir basan saglayamamstir. Uriinlerin tam anlamiyla spesifik olusu ve bu
platformlarda yer alan volumlerin dustkIGgl nedeniyle e-ticaret sitelerinde ciddi bir imkan ortaya
¢ikmadig ifade edilmektedir.



Dagitim Kanallari

AB kimyasal pazannm hedefleyen reticiler icin gecerli olabilecek hedef alicilar soyle
siralanabilmektedir.

Dogrudan sanayideki ireticiye satig
ithalatc veya distribiitor kanaliyla satig
Acente aracihgi ile satis

Ureticinin temsilciligi araciligi ile satis
Aracili satis

Fason Uretim

E-Ticaret

Bu kanlar arasinda en one gikanlar acente, araci, temsilci ve distribtitorler
olmaktadir. Her dagitim kanalinin kendine gore bir takim avantaj ve
- :ﬁ:{ dezavantajlan bulunmaktadir.

T xam] Dogrudan sanayiciye mal gonderilmesi durumunda yiksek kar marji ile

calisma imkani olabilmektedir ancak diger yandan bu kanal i¢in ciddi
pazarlama giderlerini goz 6niine almak gerekmektedir. ihracati firmalar siirekli firma ziyaretleri yapmak
durumunda kalacak, alhicilarla iligkilerini yakin tutmaya ¢alisacaktir.

Distrib(itor veya ithalatci ile calisiimasi durumunda ise lojistik avantaji yaninda ahlcilarla da iligkilerin
distribitor tarafindan uygun sekilde yurutilmesi imkani dogacaktir. Pazarlama giderleri daha diisiik
olurken, kar marji da daha dustik kalabilecektir.

Acenteler dretici namina satis yapabilmekte ve komisyon bazh satiglar gerceklesebilmektedir. Ancak
acentelerle cahsilirken acentelerin alici ve (retici firmaya baghiigim saglamada gglik
cekilebilmektedir.

Uretici firmanin temsilcilik bazh calismasi Ureticilere ciddi bir maliyet getirebileceginden, toplam deger
ve cirosu disuk drinler de fazlaca tercih edilmemektedir.

Aracilarla cahsildiginda ise aracilanin yalnizca satilan volimin yiksek olmasina cahistiklan
unutulmamahdir, Aracilar genellikle triin bile grmemekte, tekrardan satiglarini yapabilmektedir.

Son kullanicilar agisindan baktigimizda ok farkl kategorilerde rtin alimi yapan firmalarin tek bir
kaynaktan alim yapma egiliminde oldugu gortlmektedir. Boya Ureticisini ele aldigimizda dretim igin
gerekli cesitli malzemeler oldugu aciktir. Bu malzemelerin timinu tek bir Ureticiden tedarik etmek
mimkun olmayacagindan distributor kanalyla alim yapilmasi en yaygin hale gelmektedir.



Fason dretim kimya sanayinde gitgide yayginlagmaktadir. Bu cercevede isbirligi yapiimasi durumunda
Uretici Urunleri baska bir kimya firmasi igin Gretmektedir. Bu isbirliklerinde mutlaka s6zlesme
imzalanmasi sz konusu olmaktadir. Bazen dretici firma malzemeleri direk olarak alicisindan almakta
bazen de kendisi tedarik etmekte ve kendi teknolojisini kullanmaktadir.

E- ticaret cok yaygin olmamakla birlikte firma veri bankalarn agisindan degerlendirilebilmektedir. Bu
sitelerden en énemlisi www.elemica.com ‘dur. Cok gesitli kimyasal ve plastik drintintin ahm satimi igin
onemli bir platform olarak hizmet vermektedir.

Kimyasallar konusunda bilgi alinabilecek bir diger 6nemli site ise Avrupa Kimya Distributorleri Birligi'nin
sitesi www.fecc.org olup bu adresten distributorler ve ulusal birlikler konusunda bilgi almak mimkiin
olabilmektedir.

The Chemicals Market in the EU

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

Total 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 is considered to be an attractive strategy for Turkish exporters. The main
distribution channels to be used by the exporters are :

Direct sales to the industry

Sales via distributor or importer

Sales via agent

Sales via manufacturer’s representative
Sales via trader

CUstom manufacturing

E-business

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


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

