TOKYO TICARET MUSAVIRLIGI

JAPONYA iSLENMiS DOMATES URUNLERI PiYASASI

1- Taze Domates Uretim ve TUketim:

islenmis domates piyasasini incelemeden 6nce, Japonya’nin taze domates lretim ve tiketimini
incelemekte fayda gorilmektedir.

Japonya’da domates ekili alan (seralar) yillar icinde azalmakla birlikte Gretim miktari cok degismemis ve
2017 yilinda 737 bin ton iken 2021 yilinda 725 bin ton olarak kaydedilmistir(Statistical Handbook of
Japan 2023). Dis ticaret ile beraber degerlendirildiginde Japonya’da taze domates tiiketimi yillik 1 milyon
ton seviyesinde hesaplanmaktadir.

Geleneksel Japonya mutfaginda domates kullanilmamakla birlikte 2. Diinya Savasi sonrasi yemek
kiltlrindeki degisim ile tiketimi yayginlasmistir. S6z konusu kullanim artisinda pizza, makarna gibi
yemeklerin tiiketilmeye baslanmasi ile birlikte bilhassa italyan mutfaginin énemli etkisi oldugu
degerlendirilmektedir. Domates Uretimi yilar icerisinde dnemli bir yere gelmis ve yakalanan %75’lik
kendine yeterlilik oranina ulasmistir. Ancak, trinin fiyatlari diinya fiyatlarinin cok (izerindedir. Buna
karsilik, taze domatesin raf dmrinin kisa olmasi ve siki karantina denetimlerine bagli olarak ithalat daha
¢ok islenmis Urunlerde gerceklesmektedir. Zaten, domatesin g¢ogunlukla islenmis halde tiketildigi
sdylenebilir. Bunun disinda salata, sandvig gibi Grlinlerde taze olarak da tiketilmektedir. Butiin veya
dilimlenmis domates Uriinleri genellikle teneke kutularda, sos ve plire gibi tirlinler cam kavanozlarda,
ketgap gibi Grlinler ise plastik ambalajlarda pazarlanmaktadir.

Japonya’da 2013 yilinda domatesin saglik agisindan faydalarina dair bilimsel raporlarin yayimlanmasinin
etkisi ile domates tiiketimi ve dolayisiyla islenmis domates ithalati artmaktadir. Ote yandan, tiiketicilerin
disarida yemege veya kolay ve hazir yemeklere yonelmesi sebebiyle, yemek sirketleri domates kullanilan
birgok ¢orba, yemek ve igecek gelistirmislerdir.

2- Japonya’nmin islenmis Domates ithalati:

Japonya’nin islenmis domates ithalati 2018 yilinda 244 bin ton ve 260 milyon dolar diken, 2022 yilinda
251 bin ton ve 309 milyon dolara yiikselmistir. Buna karsilik, Glkemizin islenmis domateste diinyaya
ihracati 2022 yilinda 341 bin ton ve 521,7 milyon dolar olarak gerceklestirilmis ve bliyik cogunlugu Irak’a
yonelmistir.

Kurutulmus domates Griini 0712.90.090 sogan ve mantarlar disinda kalan sebze ve bunlarin

karisimlarini iceren torba GTIP altinda yer almaktadir. 2022 yilinda Japonya’nin séz konusu riindeki
ithalati, 8%87’si Cin’den olmak Uizere, yaklasik 31 bin ton ve 249 milyon dolar civarinda kaydedilmistir.
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Japonya’nin 2002.10 GTiP’li Tiim/Par¢a Domates Konservesi ithalati

2019 2020 2021 2022

ihracatgilar Ton |[1000$| Ton | 10005 | Ton 1000 $ Ton 1000S$ | S$/Kg
itawa 90.992 | 80.696 | 96.435| 93.347 86.014 93.559  94.674 | 101.353 1,07
ABD 2.848 2.378 3.145 1.973 4.826 3.147 3.943 3.336| 0,85
Turkiye 2.288 3.173 2.775 3.675 2.035 3.890 2.155 3.002 1,39
Australya 161 1.792 167 1.900 108 1.349 122 1.463 | 11,99
Liste Toplami 96.799 | 89.847 | 102.817 | 101.804 93.387 | 102.801 | 100.894 | 109.154
Genel Toplam 97.054 | 90.420 | 103.805 | 103.271 94.585 | 104.400| 102.771 | 112.188 1,09

Kaynak: Trademap
Japonya’nin 2002.90 Domates piiresi/salgasi ithalati
2019 2020 2021 2022

ihracatgilar Ton |[1000$ | Ton 1000$ | Ton | 1000$ Ton 1000S$ | S/Kg
ABD 35157 | 37.601| 37.472| 42.164| 36.788| 43.436 | 35489| 50703 1,390
Portekiz 30.315| 35.826 | 31.425| 38.715| 29.085| 37.776 | 35056| 41.991| 1,310
ispanya 21.148 | 27.031| 24.978| 31.393| 20.518| 27.948| 30367| 27.584| 1,354
Sili 14370 | 13728 | 19.018 | 18.844| 15043 | 15978| 13772 | 20296 | 1474
italya 11.918 | 13.665| 15392 | 18311 14.464| 18530 | 14427| 19398| 1345
Cin 19.605 | 17.311| 18.016 | 15.905| 19.123 | 16.589 | 15797 | 14.894| 0,943
Tirkiye 4899 | 8448| 4931| 8113| 7246 10281| g798| 12.933| 1470
Liste Toplami | 137.412 | 153.610 | 151.232 | 173.445| 142.267 | 170.538 | 141.756 | 187.799
Genel Toplam | 145.273 | 162.453 | 158.653 | 183.259 | 149.491 | 181.149 | 148.400 ( 196.921 | 1,327

Kaynak: Trademap

3- Gumrik Vergileri

2002.10 GTIiP’li tiim/parca domates konservesinin GSP giimriik vergisi %7,6, 2002.90 GTiP’li domatesi
plre/salca gibi diger Grlnler icin gimrik vergileri %0 ile %16 arasinda degismektedir. Japonya’nin

gimriik tarife cetveline https://www.customs.go.jp/english/tariff/index.htm baglanti

erisilebilmektedir.

yolundan

AB-Japonya STA 1 Subat 2019 yilinda yirirliige girmis olup, glimriik vergileri AB menseli 2002.10 GTiP’li
trinler icin %0, 2002.90 GTIiP’li Griinler icin ise %0 ile %2,7 arasinda degismekte olup 2024 yilina kadar
kademeli olarak sifirlanacaktir. Ulkemiz ile Japonya arasinda ise STA miizakereleri halen devam

2/16



https://www.customs.go.jp/english/tariff/index.htm

TOKYO TICARET MUSAVIRLIGI

etmektedir.

Japonya’da gida Urlinlerinde KDV orani %8’dir.

4-  Tiiketim Ahskanhklar::

Geleneksel Japonya mutfaginda makarna kullanilmamakla birlikte 2. Diinya Savasi sonrast yemek
kiiltiirtindeki degisim ile tiiketimi yayginlagsmis ve 1980’ler dncesinde “makarna patlamasi” yaganmistir.
Bununla birlikte, Japonya makarna tiiketiminin yaklasik %350’sini ithal etmektedir. Toplam yillik
tiikketiminin de 325 bin tona ulastig1 goriilmektedir. Tiiketimin yaklasik %90’ lik boliimiinii uzun (spagetti)
makarna olusturmaktadir.

Spagetti c¢esidi makarnalar genellikle 300 gr, 350 gr, 500 gr veya 1 kg’lik paketler halinde satisa
sunulmaktadir. Son donemde, 3 veya 5 adet 100 gr’lik buketler halinde paketlenmis iiriinlere raflarda yer
verilmekte; {iriin fiyatlar1 pisirme siireleri (kalinliklar1) ve protein orani gibi 6zelliklere gore farklilik
gosterebilmektedir. Japon tiiketicilerin en fazla spagettiyi tercih ettigi gdzlemlenmektedir. ithalat verileri
bu tespiti dogrulamaktadir. Zira ithalatta spagetti %92,5 paya sahip iken makarna %7,5 paya sahiptir.

5-  Pazar Egilimleri ve Gida Uriin Trendleri

Disarida yeme ve igme konusunda hiikiimet tarafindan getirilen kisitlamalarin ¢ogu ortadan kalkmis olsa
da, gida hizmeti sektériinde COVID-19'un toparlanmasi yavas olmus ancak 2023 yil1 itibariyla disarda
yemek yeme yeniden hazir gidalar1 gegerek ilk siraya yerlesmistir. Japon barlari (izakaya) yilsonu parti
rezervasyonlarinda artis oldugunu bildirirken, aksam yemegi misterileri geri donmeye baslamistir. Elbette
siiregelen isgiicii sikintis1 birgok isletmeyi calisma saatlerini kisaltmaya ve odak noktalarini aksam
yemeginden 6gle yemegine kaydirmaya zorlamistir. Buna ek olarak, yiiksek ithalat fiyatlar1 ve nakliye
zorluklar1 kaynakli enflasyon, promosyon teklifleri ile miisterileri geri getirme cabalarini engellemistir.
Paket servis (omochikaeiri) populer bir secenek olmaya devam etmekte ve restoranlar seceneklerini
artirmanin yani sira sadece paket servis i¢in ayri seritler olusturmaktadir. Girdi fiyatlar artarken, hem gida
hizmetleri hem de perakendeciler miisterilerine fiyat artislarin1 hakli gostermek i¢in katma degerli
mesajlar vermeye ¢alismaktadir.
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Average monthly household expenditure on food in Japan in 2023, by
category (in Japanese yen)

Expenditure in |apanese yen
o 2,000 4,000 6,000 8,000 10,000 12,000 14,000
Eating out 11,559
Prepared food
Vegetables and seaweed
Meat
Confectionery
Grains
Fish and seafoad
Beverages
Dairy products and egg
Oil, fats and seasonings
Aleoholic beverages

Fruits

COVID-19'un ardindan, saglikli gidalar Japonya'da moda olmaya devam ediyor. "0,7 6glin" ifadesi moda
olmus ve tiliketicilere agik hava aktivitelerinin azalmasi nedeniyle normal gida alimlarinin yalnizca yiizde
70'ini yemeleri Onerilmistir. Ancak tiiketiciler, evde gecirdikleri fazladan zamani en iyi sekilde
degerlendirmek icin, bahsedilen bu yiizde 70" "abartili" ve "liikks" gidalarla doldurmaya tesvik edilmistir.

Bitki bazli gidalar (soya eti dahil), dondurulmus gidalar ve diisiik alkollii i¢cecekler pazarda dikkat ¢eken
onemli iiriinlerden bazilaridir. Bitki bazli gida pazar1 Japonya'da biiylimeye devam etmektedir. Bitki bazl
gidalarin toplam satiglar1 2021 yilinda ytlizde 62 artarken, toplam gida sektoriindeki biiyiime yilizde 5
olmustur. Biiyiik bir gida iireticisi olan Nihon Shokken'in raporlarina gére, mevcut bitki bazli gida {irtinii
tiirlerinin sayisinin Nisan 2022'de Ocak 2019'a kiyasla iki katina ¢iktigi tahmin edimektedir. Giderek
cesitlenen bitki bazli gida {irlin yelpazesi, bu iiriinleri giinlik yemek hazirliklarina dahil etmeyi de
kolaylastirmistir. Buna ek olarak, bitki bazli gida iiriinleri ile hayvansal bazl {iriinler arasindaki maliyet
farki, birincisindeki dlgek kazanimlari ve ikincisindeki enflasyonist baskilar nedeniyle azalmistir. Haziran
2021 ile Mayis 2022 arasinda bitki birim fiyatinin hayvansal bazli hamburger eti maliyetinin 1,8 katindan
1,5 katina diistiigii tahmin edilmektedir. Japon tiiketiciler fiyat konusunda hassas oldugundan, bu daralan
fiyat farkinin bitkisel gida tiiketiminde daha fazla biiylimeyi desteklemesi beklenmektedir. Bununla
birlikte, Japonya'daki bitkisel gida pazarinin itici giigleri (vegan ve vejetaryen gibi) diyet tercihleri yerine,
saglik ve lezzetin yani sira ¢evresel hususlara ve hayvan refahina daha fazla odaklanma seklindedir.

Dondurulmus gida {retimi giliniimiizde yaklagik 6,6 milyar dolarlik bir pazar haline gelmistir.
Japonya'daki tiiketiciler arasinda dondurulmus gidalara yonelik popiilerlik ve kolaylik, 6zellikle pandemi
sirasinda artmaya devam etmistir. Japonya Dondurulmus Gida Birligi'ne gore, 2021 yilinda ev kullanimi
icin dondurulmus gidalarin yurt i¢i tiretim degeri 2020 yilina gore yiizde 5,2 artarak 3 milyar dolara ulast.
Dondurulmus gida {iriinlerinin ¢esitliligi, eriste, kizarmis iirlinler ve piring yemeklerini igerecek sekilde
onemli 6l¢iide genislemistir. Bu iiriin kategorileri i¢inde bile makarna eristesi, Kore eristesi ve Japon
eristesi gibi birgok alt kategori bulunmaktadir. MUJI, Ootoya ve Picard gibi pazara yeni giren sirketler,
iiriin yelpazelerini daha fazla dondurulmus gida igerecek sekilde genisletmistir. Geleneksel olarak bir
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giyim ve ev esyast magazasi olan MUJI, artik 1.000'den fazla magazasinda dondurulmus gida satmaktadir.
2022 yilinda Tokyo'da, miisterilerin yemeden once kendilerinin 1sittig1, yalnizca dondurulmus gidalar

sunan benzersiz bir restoran agilmistir. Bu restoran modeli, miisterilerin toplu olarak satin almadan 6nce
yeni iirlinleri denemesine ve sirketlerin yeni teklifleri test etmesine olanak tanimaktadir.

Japon perakende tiiketicileri, tek kisilik hanelerdeki ve ¢alisan ¢iftlerdeki artis nedeniyle uygun hazir
yemekler ve malzemeler aramaya devam etmekte ve bu da islenmis sebzelere olan talebi artirmaktadir.
Japonya'nin en biiyiik islenmis sebze tedarikg¢isi Cin ve ikincisi Amerika Birlesik Devletleri’dir..

Kuruyemigler Japonya'da hazir saglikli atistirmalik sektoriine giiglii bir giris yapmustir. Cogu siipermarket
ve market zincirinde artik ¢ok ¢esitli kuruyemis ve kuru meyve atistirmaliklart bulunmaktadir. Sade,
kavrulmus ve tuzlanmis formlardaki yer fistigi, badem, pikan cevizi ve cevizler Japonya'daki marketlerde
tek servislik atistirmalik ambalajlarinda kolayca bulunabilmektedir. Bu iiriinler oncelikle biiyiik, hizl
tempolu, saglik bilincine sahip ¢alisan Japon niifusunu hedeflemektedir.

Japonya'da c¢ok c¢esitli tiiketici tercihleri bulunmaktadir. Genel olarak Japon tiiketiciler gida giivenligi ve
kalitesine yiksek ©nem vermektedir. Bircok yerli Uretici, Urin paketlerinin Uzerine ciftcilerin
fotograflarini koyarak izlenebilirlik ve ¢iftlikten ¢atala vurgu yapmaktadir. Japon tiiketiciler mevsimsellik
ve tazeligin yami sira estetik goriiniimii de takdir etmektedir. Saglikli ve fonksiyonel gidalar COVID
salgin1 sirasinda popiilerlik kazanmistir. Japon tiiketiciler basit igerik listeleri ve minimum gida katki
maddesi i¢eren iirlinleri tercih etmektedir. Japon tiiketici tercihleri arasindaki belki de en 6nemli fark {irtin
ambalaj1 ile ilgilidir. Japon evlerinin ¢ogu kii¢liktiir ve sinirli depolama alanina sahiptir. Sonug olarak,
Japon gida paketleri kiigiiktiir ve kolayca saklanabilir. Biiyiik, toplu ambalajlar pratik degildir; bu da Japon
tiiketicilerin gelirlerinin daha biiyiik bir kismini gidaya harcamalarinin nedenlerinden biridir.

Japon tiiketicilerin asagida verilen genel 6zellikleri dikkate alindiginda

- Grup halinde hareket ederler Birligi (herkesle ayn1 olmay1) tercih ederler ve 6ne ¢ikmak istemezler

- Genellikle baskalarini diisiinerek belirsiz ifadeler kullanirlar (fikir ¢atismasindan kaginmak igin)

- Duygularini kolayca gostermezler

- Gorgii ve kurallara saygi duyarlar ve dakikligin bir nezaket meselesi oldugunu diisiintirler

- Genellikle yabancu iilkelerle ilgili kaliplasmis imajlart vardir (tim Tayland yemekleri baharatlidur,
tim Almanlar bira icer vb.)

- Taninmig markalari ve iireticileri giiclii bir sekilde tercih ederler (giivenlik, giiven, marka sadakati)

- Disiplinli olma egilimindedirler, duygusallagsmak istemezler ve "ayniliga" deger verirler.

seklinde bir genelleme yapilabilir ve bu 6zellikler tiiketimde siklikla "heveslere ve patlamalara" yol
acmaktadir.

Japon tiiketicilerin ¢ogunlugu haftada birka¢ kez market alisverisi yapmaktadir. Bunun cesitli
nedenleri vardir; evler kiigiiktiir ve bu nedenle depolama alan1 sinirlidir. Tiiketici 'tazelige' deger vermekte
ve 'son kullanma tarihlerine' ¢ok dikkat etmektedir. Sonug¢ olarak ¢ok genis bir perakende satis noktasi
yelpazesi vardir. Cogu Japon, aligveris sadakatinin daha yiiksek oldugu Bati'nin aksine aligveris i¢in birkag
farkli perakendeciyi ziyaret etmektedir. Son zamanlarda yapilan anketler Japon tiiketicilerin magazalarda
daha az zaman geg¢irdigini gostermistir ve bu durum 06zellikle pandemi sirasinda daha da belirgin hale
gelmistir. Yakin zamanda yapilan anketler, Japon aligveriscilerin magazalarda daha az zaman gegirdigini
gostermistir ve bu durum 6zellikle pandemi sirasinda daha da belirgin hale gelmistir; bu da markalarin iyi
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raf konumlar elde etmek ve 6ne ¢ikmak i¢in daha fazla miicadele etmesi gerektigi anlamina gelmektedir.

1- Satis Kanallar:

Tarihsel olarak bakildiginda, Japonya'da bir perakendeciyle ¢alismak, bir toptanci ortagin ve genellikle
bir ticaret sirketinin de katilimin1 gerektirmistir. Japonya'nin perakende ortami iki temel faktor nedeniyle
karmagiktir: Birincisi, perakende alaninin sinirli olmasi ve magaza diizeyinde ¢ok az depolama alam
bulunmasi; ikincisi ise birgok perakendeci, toptanci ve ticaret evi (Shosha) arasinda ¢apraz hissedarlik
baglantilarinin olmasidir. Bu diizenleme, iireticilerin iiriinlerini listeletmek i¢in bir toptanci ve bazen de
bir Shosha olmak {izere birden fazla temas noktasina ihtiya¢ duymasi anlamina gelmektedir. Bu aym
zamanda para akiginin, her biri marj alan birka¢ tarafi igermesi anlamina gelmektedir. Bu ticari
harcamalar1 yonetmek karmasiktir ve genellikle takip edilmesi zordur. Shosha tipik olarak mallarin toplu
aliminda, ticari alacaklarin yonetiminde ve finansmaninda yer alir. Ayrica, 6zellikle Japon pazarina
girmek isteyen markalar olmak iizere, isletmelerde 6z sermaye hissesi de alabilirler. Asagidaki semada
bu mal ve para akis1 gosterilmektedir. Bazi durumlarda, 6zellikle biiyiik sehirlerin diginda, birkag¢ toptanci
katmani olabilir.

Trade system / structure for Consumer Goods

Lf
F Manufacturer (with direct presence in Japan) / Importer | !

¢

ShoshalTrading house ]

b i

T u;{ 1t level Wholesaler
Tt 3
Direct r 2nd level Wholesaler
sales L
Tt 3
3rd Jevel Wholesaler ]
'y
h 4 b 4 v

;’[ Off line Retailer I Online ]‘;
o440

[ Shopper / Consumer

] ¢ product flow

money flow

Source: Weben Partners Research
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Bunun da 6tesinde, Japonya'da kendi fiziksel varligi olmayan bir¢ok uluslararasi marka, daha sonra
yukaridaki toptancilara ve perakendecilere satis yapan uzman bir ithalater sirket kurmustur. Bu katmanlar
bazi ithal {irtinlerin maliyetini ¢ok yiiksek hale getirmistir. Dogrudan ticaret, yani herhangi bir araci
olmadan dogrudan bir perakendeciye satis, uluslararasi alanda tipik bir uygulama olarak Japonya'da yavas
yavas benimsenmektedir. Son zamanlarda 100 yen magazalari, Costco ve bir dereceye kadar Aeon gibi
baz1 perakendeciler geleneksek konsepte meydan okumaktadir. Dogrudan ticaretin, 6zellikle Yen'in zayif
kalmaya devam etmesi beklentisinin olusturdugu maliyet baskis1 nedeniyle biiyiimesi muhtemeldir.

Yurt i¢i dagitim; ithalatcilar, gida isletmeleri ve c¢ikolata/sekerleme iirtinleri toptancilari tarafindan
gergeklestirilir. Japon perakendeciler genellikle dogrudan ithalat yapmazlar. Cogu durumda, dagitim en
az bir ithalat¢1 ve bir toptanciy1 igerecektir. Uriin dagitim yapisinin belirlenmesi, her ortagin marjiimn
yeterli olmasi i¢in fiyatlandirmanin ayarlanmasi agisindan onemlidir.  Pazara giris stratejileri {iriin
ozelliklerine, rekabete ve pazar ortamina bagli olarak degisir. Ancak, gida ve igecek sektoriindeki alicilar
genellikle yeni iirtinleri biiyiik fuarlarda veya bircok iiriinii ayn1 anda gorebilecekleri 6zel hedefli fuarlarda
bulmay1 tercih etmektedir. Bu nedenle, pazar hakkinda bilgi edinmek ve potansiyel is ortaklariyla
tanigsmak icin Japonya'daki ¢ok sayida ticaret fuarindan birine katilmaniz tavsiye edilir.

Japonya'nin ticaret ortami, diger gelismis pazarlarin coguna kiyasla daha genis bir kanal yelpazesi ve fazla
miisteri olmasi nedeniyle parcali bir yapiya sahiptir. Genel bir kural olarak, perakende miisterilerinin ¢cogu
merkez ofis diizeyinde miizakereler gerektiren zincir gruplardir. Cogu zincirin bolgesel giiglere sahip
oldugunu belirtmek 6nemlidir; tiim zincirler ulusal degildir. Bu durum, yeterince genis kapsama alanina
sahip bir satis ortagi, acente veya distribiitér bulmak ve bunlarla ¢alismak agisindan 6nemli sonuclar
dogurmaktadir. Online satiglar istikrarli bir sekilde artmaktadir, ancak online'n pay: {iriin kategorisine
gore onemli Ol¢lide degismektedir.

Satis Kanallar (Perakendeciler):
Baslica Siipermarket Zincirleri: AEON, MAX VALU, ITO YOKADO, IZUMI, UNY, LIFE CORP,
MARUESTU, SEIYU, OK, TOKYU STORE

Premium Magazalar: SEIJO ISHII, HANKYU OASIS, KITANO ACE, KINOKUNIYA, IKARI
SUPERMARKET, ODAKYU OX

Konsept Magazalar: DON QUIJOTE, KALDI COFFE, JUPITER COFFEE, YAMAYA
100 Yen Magazalari: DAISO, SERIA, CAN DO, WATTS

Baslica Indirimli Satis Magazalar1 (Discount Stores): DON QUIJOTE, TRIAL, OKEY, DIREX,
DAIKOKU, GYOUMU

Baslica Kiiglik Market Zincirleri (Convinience Stores-“Konbini”: SEVEN ELEVEN, FAMILYMART,
LAWSON
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E-Ticaret: Rakuten, Amazon

Perakende zincirleri genel itibariyle makarnay1 kendileri ithal etmeyip, ithalatgidan veya gida
toptancilarindan almaktadir. Ayrica, Italyan restoranlari, Japon-Italyan sentez spagetti restoranlar1 ve
hazir yemek firmalar da ithalat¢1 veya yerel toptancidan alis-veris yapmaktadir.

Dogrudan Ithalat Yaptigin Bilinen Saticilar:
AEON

COSTCO JAPAN

SEiYU

YAOKO( OGAWA TRADING)

OK CORPORATION

LOPIA (EURAS)

CGC

SEIJO ISHI

SEICOMART

DON QUIJOTE (PAN PASIFIC)
KOBE BUSSAN

YAMAYA

KALDI COFFEE (OVERSEAS CORP)
JUPITER COFFEE

VVVVVVVVVVVVVY

Gida Alaninda Dis Ticaret Sirketleri:
-ITOCHU CORPORATION
-MITSUBISHI SHOKUHIN
-MITSUI SHOKUHIN
-WISMETTAC

-SUZUSHO

-TOMOE

-YUTAKA SANGYO
-KATAOKA BUSSAN
-NICHIFUTSU BOEKI]
-NIS Foods

2- Ithalatta insan ve Bitki Saghg Onlemleri:

Cesitli gida iiriinleri ithalat: Japon Giimriikleri tarafindan ithal Gida ve Bitki Karantina Denetimlerine tabi
tutulmaktadir.

https://www.mhlw.go.jp/english/topics/importedfoods/index.html
https://www.maff.qo.jp/pps/j/introduction/english.html

Ithalatta uygulanan gida sagligi kurallart icin MIPRO tarafindan Ingilizce hazirlanmis olan
https://www.mipro.or.jp/Document/htiOre0000000vi2-att/pdf publications_01119018.pdf rehber yararh
olacaktir.
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Ote yandan, tarim ve islenmis gida iiriinlerine “organik™ etiketi kullanilabilmesi i¢in JAS standartlarina
uymas1 kosulu aranmakta ve bunun yetkilendirilmis kuruluglarca belgelendirilmesi gerekmektedir
(bakimiz: https://www.maff.go.jp/e/policies/standard/specific/organic_JAS.html).

3- Gumruk Vergisi

Japonya tarafindan DTO iiyelerine uygulanan giimriik vergileri asagida &zetle cikarilmustir.
https://www.customs.go.jp/english/tariff/index.htm baglant1 yolundan ayrintili olarak incelenebilir.

Ote yandan, Japonya’da gida iiriinlerinde KDV oran1 %8 dir.

4- Gida Ambalaja ile ilgili Mevzuat

Japonya’da gida ile temas eden ambalajlara iligkin olarak 1 Haziran 2020'de yiiriirliige giren mevzuat
degisikligi (Gida, Gida Katki Maddeleri ve Benzerlerinin Ozellikleri ve Standartlarma Iliskin Kismi
Degisiklik - Saglik ve Refah Bakanlig1 28 Nisan 2020 tarih ve 370 Sayili Genel Teblig) 1 Haziran 2020
de yiiriirliige girmistir.

Bahsi gegen mevzuat degisikligi kapsaminda gida paketlenmesinde 1969’dan bu yana yiiriirliikte olan
negatif listenin yani sira pozitif liste de yiirtirliige girmistir. Bu kapsamda mevcut durumda Japonya'ya
ihra¢ edilen gidalarin paketlenmesinde pozitif liste sistemi ve negatif liste sistemi olmak Uzere iki
diizenleme ayni anda yiiriirliikkte bulunmaktadir. Japonya’ya ihrag¢ edilecek gidalarin ambalajlar1 pozitif
listede bulunan malzemelerden yapilmali ve ayni anda da bu ambalajlarin negatif listede bulunan
maddeleri standart degeri asacak oranda igermemeleri gereklidir.

Bununla birlikte pozitif listeye ihtiya¢ duyulan malzemelerin ekletilmesi amaciyla ilgili mercilere
basvuru yapma imkan1 da bulunmaktadir. Bu kapsamda ihracatgilarimizin pozitif listede yer almayan
maddeleri igeren ambalaj kullanmalari durumunda, bu durumu ithalatgilar ile ihracattan dnce ayrica
degerlendirmeleri 6nem arz etmektedir.

Ote yandan mevzuatin yiiriirliige girdigi tarihten (1 Haziran 2020) 6nce Japonya'ya gida ihracatinda
kullanilan ambalajlarda gegis siiresi tedbirleri uygulanmakta olup daha 6nce ambalajlarda kullanilan
maddeler, degisikligin yiiriirliige girdigi tarihten itibaren 5 yil siiresince pozitif listeye uygun kabul
edilmektedirler.

Mevzuat degisikligine, pozitif ve negatif listelere ve sik¢a sorulan sorulara ulasilabilecek link asagida
iletilmektedir.

https://www.mhlw.qgo.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/kenkou iryou/shokuhin/kigu/index 00003.html

https://www.mhlw.qo.jp/english/topics/foodsafety/containers/dl/04.pdf

Bu kapsamda ihracatinizdan 6nce s6z konusu pozitif ve negatif liste uygulamasina iligkin bilgilerin
dikkatlice incelenmesinde fayda gorulmektedir.

5- Japonya’ya Ihracat icin Bazi Temel Bilgiler:

Japon alicilar uzaktan temasa hic acik degildirler. Genel olarak iletisimi Japonca kurmak gerekmektedir.
Bunun i¢in iilkemizde Japonca Filoloji mezunlarindan kismi veya tam zamanli destek alinabilir. Zaten var
olan bir tedarikgileri var ve memnun ise salt daha ucuz diye baska bir aliciya yonelmeyi macera olarak
goriirler. Zira alis-verislerinde uzun vadeli iliskiyi kisa vadeli karlara yeglerler. Diger bir ifadeyle spot
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alig-verislere girmemektedirler.

Japonya is yapabilmek i¢in dilini, kiiltiiriinii, kurallarini, pazarin yapisini, tiiketici tercihlerini vb. hususlari
iyi bilmek diger bir ifadeyle Japonya’ya odaklanmak gerekir. Ozetle burada basit bir epostayla tesadiifen
bir i baglantis1 kurmanin miimkiin olmayacaginin bilinmesinde yarar bulunmaktadir. Bilmek gerekir ki
Japon ithalatcilarin eposta kutusuna her giin diinyanin muhtelif yerlerinden eposta yagmaktadir. Genel
itibariyle bu tiir sahibi tanimsiz epostalar otomatik olarak istenmeyen posta filtresine yonlendirilmektedir.
Yine kurumsal olmayan alan adindan gonderilen epostalar (6rnegin gmail, hotmail, yahoo uzantili)
ciddiye alinmamaktadir. Genel ag sayfasi bulunmayan firmalara da ihtiyath yaklagmaktalar.

Japon ithalatc1 ve toptancilara ulasmak icin en uygun yontem, her yil Mart ayinda Tokyo’da diizenlenen
ve Ege Thracat¢1 Birligi organizasyonun iilkemizden 50’ye yakin ihracat¢imizin milli diizeyde katildig
Foodex https://www.jma.or.jp/foodex/en/ uluslararasi gida fuarina katilmak olacaktir. Foodex haricinde,
Hoteres Japan https://www.jma.or.jp/hcj/en/ ve Supermarket Trade Show
http://www.smts.jp/en/index.html fuarlarin1 degerlendirebilirsiniz. Bu fuarlari ithalat¢ilardan daha fazla
gida isleme firmalar, yerel toptancilar, restoranlar, oteller, perakende zincirleri ziyaret etmektedir. Ayrica,
Ticaret Bakanliginca desteklenen sektorel ticaret heyetleri ve UR-GE heyetlerine istirak edilmesi etkili
olacaktir. Tlk baglantilar1 kurduktan sonra toptanci, lokanta ve yemek sirketi gibi alicilara hitap eden yerel
fuarlara katilmakta yarar vardir.

Ayrica, Japonya’nin en biiytik genel ticaret sirketlerinin Tiirkiye’de alim yapan birimleri bulunmaktadir.
Ote yandan, gida alaninda iilkemizde yatirimi bulunan Japon firmalar1 da ilk temaslar i¢in bir koprii
vazifesi gorebilir. Firmanizin bilinirligine gore bunlarla yerinde goriismek miimkiin olabilir.

6- Japon Genel s Kiiltiirii

Japon is adamlar1 is yapmak i¢in resmi bir yaklasimi tercih etme egilimindedir. Is insanlarimizin
miimkiin oldugunca onceden randevu almalari, telefon yerine e-posta kullanmalar1 tavsiye edilir. Her
goriismede kartvizit (meishi) tasimak ve bunlari iki elle resmi bir sekilde sunmak énemlidir. Japonya'da
karar vermek zaman alir, bu nedenle bir anlasmaya varmak i¢in birka¢ toplant1 gerektirebilecek
miizakerelere hazirlikli olun. Japon alicilar muhtemelen igerikler, iiretim siiregleri ve kalite kontrolleri
hakkinda ¢ok ayrintili bilgi talep edeceklerdir. Japonya'da kullanilan birimlere dikkat edin ve ithalatginiz
ozellikle FOB (Free on Board) talep etmedigi slirece metrik terimler kullandiginizdan ve CIF (maliyet,
sigorta ve navlun) cinsinden fiyat teklif ettiginizden emin olun. Japonya'daki énemli tatil donemleri
arasinda Yeni Y1l tatili (30 Aralik - 3 Ocak), Altin Hafta (29 Nisan - 5 Mayis) ve Obon (Agustos ortasinda
bir hafta) bulunmaktadir. Bu donemlerde bir¢ok sirket kapanir ve insanlar tatile ¢ikar.

Toplantilara zamaninda gelin: Toplantilara zamaninda gelmek Japon ev sahibinize saygi duydugunuzu
gosterir, giivenilir bir ortak olarak sizin hakkinizdaki olumlu izlenimlerini gili¢lendirir, giiven ve igbirligi
yaratir. Bir randevu i¢in 10 dakika erken gelmeniz tavsiye edilir. Tabii ki zamaninda gelemeyecekseniz,
Japon muhatabinizi 6nceden bilgilendirdiginizden ve Oziir dilediginizden emin olun. Bir neden ve
ulasacaginiz saati belirtin. Japonyada iligkiler gliven temelinde gelistirilir. Gliven gelistikce is iligkisi de
gelisir ve derinlesir.

Yiiz yiize goriisme onemlidir: Japonlar yiiz yiize fiziki goriismeye Onem verirler. Muhataplarini
tanimaktan hoslanirlar. Yiiz yiize goriismede de giiven iligkisi kurulmasi i¢in dikkat ettikleri seyler vardir.
Toplantiya zamaninda geldiniz mi, kiyafetiniz uygun mu, hareketleriniz saygili mi, konugsmalarimiz 6l¢iili
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fiziken goriisme imkaniniz yoksa goriintiilii goriisme talep edin. Sonrasinda irtibatinizi telefon yerine e-
posta ile siirdiirmek yaygindir.

Kartvizit 6nemlidir: Japon is profesyonelleri i¢in kartvizit (meishi) kimliklerinin bir uzantisidir. Bu
nedenle, Japon gorgii kurallarina gore, kisiye saygi duyulduguna isaret eden koklesmis uygulamalara
uymak esastir. Kart1 iki elinizle kabul edin, kisaca okuyun ve ayaktaysaniz kartvizitliginize yerlestirin;
oturuyorsaniz, toplanti siiresince masanin iizerine koyun ve ardindan kartvizitliginize yerlestirin.
Kartvizitinizi sunarken, Japonca baskili tarafi kartviziti sundugunuz kisiye doniik olsun ve kartinizi iki
elinizle verin. Uzakta oturuyor olsaniz bile, karti masanin diger tarafina firlatmayin veya itmeyin. Bunun
yerine, uygun Japon gorgii kurallart ayaga kalkmanizi ve onlara dogru ylirlimenizi gerektirir.

Uriiniiniiz hakkinda detayh bilgi verin: Uriiniiniiz hakkinda ayrintili bilgiye sahip olun. Ayni1 zamanda
kapasite, teslimat siiresi ve benzeri konularda acgik ve net cevaplar verin. Iyi bir alic1 size iiriin veya
hizmetler, toplam fiyat, teslimat siiresi, iade ve iptal politikalar1 hakkinda tiim ayrintilar1 soracaktir ya da
sizden bunlar hakkinda bilgi talep edecektir. Ayrintilar hakkinda bilgilendirmede bulunacaginizi
sOylediyseniz, aldiginiz kartvizitteki adrese mutlaka e-posta ile bilgilendirmede bulunun.

Yerinde gérmek: Japonlar satin alacaklari iiriinii yerinde gormek, tesisi incelemek, tarim tiriinii ise ekili
alanlar1 gérmek isterler. Buna benzer taleplere acik olun.

Sabirh olun: Japon sirketlerinin karar alma siireci, normalde birden fazla onay katmani gerekeceginden
zaman alabilmektedir. Sirketinizi ve lirliniiniizii, teslimat ve benzeri konulardaki tutumunuzu 6l¢mek icin
is baglantilarinin kiigiik siparislerle baslatilmasi yaygindir.

Japonya'da is yaparken, sert bir satis yaklasiminin basarili olamayacagini unutmamak nemlidir. Satmak
istediginiz seyin Ustlin niteliklerinden bahsedin ve nazik, ikna edici bir ton benimseyin. Anlastiginiz
noktalar1 bulun ve bunlarin iizerine insa edin. Durumunuzu ortaya koyduktan sonra, kararlar ve son tarihler
tizerinde ¢ok fazla durmayin. Japon karar alma tarzinin fikir birligine dayandigin1 anlayin. Siireci
hizlandirmaya g¢alismak saygisizlik olarak algilanabilir. Japon is gorgii kurallar1 sabri ve zamanin ve
dikkatli degerlendirmenin giliven olusturmaya ve iliskileri saglamlastirmaya yardimer oldugu goriisiini
zorunlu kilar.

Terctman bulundurun: Japon isadamlar1 normalde Ingilizce konussalar da, daha kibar ama dolayli ifade
yollarin1 kullanmay1 tercih ettiklerinden ve ingilizcelerini anlamak ¢ogu zaman zor oldugundan kendi
dillerinde konusmak isterler terctiman bulundurun.

Kisisel konulardan kac¢inin: Japon is kiiltiirii, 6zellikle bir is iliskisinin baglangicinda daha ice dontik,
resmi ve sakin bir yaklasimla karakterize edilir. Is gériismelerinde firmalarini ve iiriinlerini tanimaya
oncelik verin, bilginiz olsa da anlatmalarini isteyin. Japon muhatabinizin o anda kaginmay1 tercih edecegi
bir konu hakkinda konusturmaya ¢alismayin.

Japonlar 6zel ve ¢ekingen olabilirler. Iliskinin basinda ¢ok sayida kisisel soru sormak Japon gorgii
kurallariin ihlali anlamina gelebilir, bu da saldirgan veya kaba olarak degerlendirilebilir

Japonya'nin grup odakli bir kiiltiir oldugu yaygin olarak bilinir - grup dayanigmasi ¢ogu zaman
bireysellikten daha degerli olabilir. Size ne kadar yardimci olursa olsun, gruptaki bir bireyi 6zel olarak
takdir etmek, muhtemelen o bireyi utandirabilir. Japonya'da is yaparken ekip kavrami Japon calisanlar
icin ¢cok 6nemlidir, bu nedenle tim grubu takdir edin.
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Yas ve kideme dikkat edin: Modern Japonya'daki pek ¢ok degisiklige ragmen, yasa saygi duyulur ve is
ortaminda riitbe ile es anlamli olabilir. Yash yoneticilere gruptaki genglere kiyasla daha belirgin bir
hiirmet gosterilir. Digerlerini selamlamadan 6nce en kidemli kisiyi selamladiginizdan emin olun. Aym
sekilde, kartvizitinizi de 6nce kidemli kisiye verin.

Hediye degisimi: Is hediyesi aligverisi, 6zellikle ilk toplantida olmak iizere Japon is gorgii kurallarinda
onemli bir gelenektir. Ancak Zambak, lotus ¢igegi ve kamelya cenaze torenlerinde kullanilir, beyaz
cicekler ve saksi ¢igekleri olumsuz batil inanca konudur, bunlardan kaginin. Herhangi bir seyin dortlii seti
ugursuz sayilir. Dokuz sayist da ugursuzluk getirir. Ayrica, cenaze ilanlar1 geleneksel olarak kirmizi
renkte basildigindan, kirmiz ile isimlerinin yazilmasindan hoslanilmaz. Tebrik kart1 gonderirken kirmizi
renkten kacinin.

Aksam yemegi adabi: Yemegin basinda verilen nemli havluya (oshibori) yliziinlizii degil, yalnizca
ellerinizi silin. Ev sahibi baglamadan baslamayin, siz misafir ediyorsaniz baglamasin1 sdyleyin. Ortak
tabaklardan kendinize servis yaparken, yemek cubuklarinizin diger ucunu kullanin. Yemek cubuklar
yiyecekleri delmek i¢in kullanilmamalidir. Yemeginizi bitirdiginizde tabaginizi ilk yerine, yemek
cubuklarimiz1 kagit zarflarina veya tutucularina yerlestirmek ve kiiciik tabaklarin kapaklarini kapatmak
uygundur.

Kiyafet kurallarina uyun: Japon is gorgii kurallarinin bir diger énemli yonii de Japon is kiyafet
kurallaridir. Burada is kiyafetleri i¢in gecerli kelime muhatazakardir. Erkekler muhafazakar is takimlar
giyer ve gruba uyum saglar. Kadinlar geleneksel olarak takilarini asgari diizeyde tutarlar.

7- E-Ticaret

Japonya'da e-ticaret yaklasik 4 trilyon dolarlik bir pazar olup, diinyanin en biiyiik dordiincii e-ticaret
pazaridir. Devam eden COVID-19 aksakliklarina ragmen, Isletmeden Tiiketiciye (B-to-C) e-ticaret pazar1
2020'de 180 milyar dolar buytudi. Genel e-ticaret biiyiik olsa da, gida ve i¢cecek sektoriiniin 2020'de sadece
20 milyar dolar ile biiyiimeye devam edecegi ongoriiliiyor. Amazon www.amazon.co.jp ve Rakuten Ichiba
www.rakuten.co.jp Japon tiiketicilere dogrudan perakende “B2C” satis i¢in yapabileceginiz belli bash
cevrimigi satig platformlaridir. S6z konusu e-ticaret platformlarinda magaza agmay1 degerlendirebilirsiniz.

E-ticaret, Japonya'da yabanci markalar i¢in firsat1 artirmistir. Japonya’nin perakende piyasasi tedarik
stirecleri karmagsiktir ve bu ortama girmek i¢in satig kaynaklarina 6nemli miktarda yatirim yapilmasi
gerekmektedir. E-ticaret bu zorluklarin ¢gogunu ortadan kaldirmaktadir. Japonya'da fiziksel bir varliga
sahip olmadan bir Japon e-ticaret sitesinde satis yapmak miimkiindiir. Ornegin AMAZON, kayitli bir
ithalatgiya sahip olmalar1 ve saticinin listeleme T{icretlerini 6demesi kosuluyla saticilarin iirlinlerini
listelemelerine izin vermektedir. Bununla birlikte, saticinin pazarlama, reklam ve tanitimi Japonca olarak
kendisinin yonetmesini gerektirir ki bu her zaman pratik olmayabilir.

Ulkemiz ihrag iiriinlerinin bahse konu magazalarda satisinin yapilabilmesi icin, iiriinlerin Japon
mevzuatina uygun olarak ithalatinin tamamlanmis ve Japonya’da bulunan bir lojistik hizmet alanina
depolanmis olmas1 gerekmektedir. S6z konusu ithalat islemleri Amazon veya Rakuten Ichiba tarafindan
yapilmamakta olup, her iki platform da bu islemlerin (farkli gereklilikler ile) tamamlanmis olmasinm
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istemektedir. Diger taraftan her iki platform lojistik merkezlere sahip olup, depolama ve dagitim
konusunda ise hizmet sunmaktadir.

Asagida her iki platform bakimindan bahse konu is siirecleri hakkinda bilgi sunulmaktadir.

Amazon Japan:_www.amazon.co.jp’de ¢evrimi¢i magaza acabilmek i¢in Japonya’da sube agmak ya da
sirket kurulabilecegi gibi bunlarin kurulmasi zorunluluk arz etmemektedir. Ancak (lkemizden
gonderilecek esyalarin Japonya’ya ithalatinin yapilmasi i¢in "importer of record" hizmeti satin almalidir.
Japonya’da bir ofisiniz veya ithalat¢iniz yoksa Amazon.co.’de iiriin satabilmeniz i¢in, "importer of record”
olarak adlandirilan bir aracilik hizmeti kullanilmasini zorunludur. "importer of record" un sorumluluklari
arasinda, yasal olarak gerekli belgelerin dosyalanmasi ve ithalat har¢ ve vergilerinin 6denmesi gibi
islemler yer almaktadir.

Japonya’daki www.amazon.co.jp’de iiriin satmak i¢in 6zel bir sirketten fullfilment hizmeti satin almaniz
miimkiin olabilecegi gibi; ‘Fulfillment by Amazon’ olarak adlandirilan, Amazon’nun kendi {iriin dagitim
mekanizmasi da bulunmakta ve bu hizmetin satin alinmasi1 durumunda Amazon tarafindan miisteriye
kapiya kadar teslim hizmeti sunulmaktadir. Ote yandan, bu hizmeti kullanmak icin dahi &ncelikle
"importer of record" gerekmektedir.

Amazon’da satici olarak platforma kayit olma gerekliliklerini tamamlanmasinin ardindan, ¢esitli hizmetler
sunan 3. taraf  firmalarin  listesine de  Amazon ‘Service  Provider = Network’
https://sellercentral.amazon.com/gspn?ref =sc_gspn_hp-Is_hp&sellFrom=TR&sellIn=JP&localeSelection=tr TR

baglantisindan erismek miimkiindiir.

Amazon’da magaza agma yontemi i¢in daha detayli ve giincel bilgileri asagidaki baglantilardan
inceleyebilirsiniz.

-*‘Amazon Expand to Japan’ (Genel bilgi) : https://sell.amazon.com/global-
selling/japan?ref =sdus_gs_2nav_jp

-HOW TO START SELLING ON AMAZON IN JAPAN (Guidebook) :

https://m.media-amazon.com/images/G/01/AmazonServices/Site/AssetLibrary/Japan-
SellingGuide Eng.pdf?initialSession|D=apay%3D357-0176417-
3602423&I1d=SDUSAGSDirect&ldStackingCodes=SDUSAGSDirect

-Amazon Seller Central “Import and export inventory” :

https://sellercentral.amazon.co.jp/help/hub/reference/external/201468520?locale=en-US

-Amazon ‘Service Provider Network® : https://sellercentral.amazon.com/gspn?ref =sc_gspn_hp-
Is hp&sellFrom=TR&sellIn=JP&IlocaleSelection=tr TR

Rakuten Ichiba: Rakuten Ichiba’da magaza agmak igin Japonya’da sube agmak ya da sirket kurmak
zorunlu olup, bahsi gecen platform tarafindan dogrulanabilecek Japonya’ya ait bir adres, telefon numarasi
ve Japonya’ya ait bir banka hesap numarasi saglanmasi gerekmektedir. Ayrica Rakuten Ichiba’ya Japonca
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https://sellercentral.amazon.com/gspn?ref_=sc_gspn_hp-ls_hp&sellFrom=TR&sellIn=JP&localeSelection=tr_TR
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misteri hizmetleri saglama yetkinliginizi ispatlanmaniz gerekmektedir. Japonya’da sube ya da sirket
kurmanin tercih edilmemesi halinde, Rakuten’de halihazirda faaliyet gosteren bir magazanin sizin
iirlinlerinizi satisa sunmasini deneyebilirsiniz.

Japonya’daki www.rakuten.co.jp’de iiriin satmak i¢in 6zel bir sirketten fullfilment hizmeti satin almaniz
miimkiin olabilecegi gibi; ‘Rakuten siiper logistics’ olarak adlandirilan, Rakuten’in kendi {iriin dagitim
mekanizmasindan da hizmet alabilirsiniz. Rakuten tarafindan miisteriye kapiya kadar teslim hizmeti
sunulmaktadir.

Rakuten Ichiba hakkinda giincel ve detayl bilgileri asagidaki baglantilardan inceleyebilirsiniz.

-Rakuten Ichiba hakkinda (Genel bilgi) : https://www.rakuten.co.jp/ec/sellinjapan/

-How to open a shop on Rakuten Ichiba? : https://marketplace.rakuten.net/how-it-works

9. Private Label Pazar

Japon hizli tilketim mallar1 pazarindaki biiyiik perakendeciler son yillarda market markalar1 gelistirmekte
biiylitmekte ve ¢esitlendirmektedir. Market markasi gelistirme diger bati lilkelerine kiyasla diisiik olmakla
birlikte son yillarda onemli bi¢cimde gelismektedir. Mevcu siipermarketlerin %80’ kendi markali
driinlerini rafa koymustur. Market markali {irlin pazarmin yaklasik 25 milyar dolar seviyesinde oldugu
degerlendirilmektedir. Bu kapsamdaki Nikkei'nin yillik perakende anketi ve Japonya Siipermarketler
Birligi'nin y1llik siipermarket istatistiksel arastirma raporu da dahil olmak {izere Japon perakende sirketleri
arasinda yapilan halka a¢ik anketler sonucunda biiyiik Japon perakendecilerinin 6zel markalar1 biiylitmek
icin dort temel nedeni tespit edilmistir.

Bunlardan ilki, rakip tiretici markasiyla en azindan aymi kalite seviyesini korurken perakendecinin
markasinin maliyet etkinligini cazip hale getirmek icin fiyat yoluyla farklilasmaktir. Ikinci giidii, algilanan
fiyat ve kalite arasindaki fark agisindan rakiplerden daha iyi performans géstermeyi amaglayan akilli deger
yoluyla farklilasmaktir. Ugiincii giidii, iiriin performansi veya iiretim siirecleri agisindan diger perakendeci
markalar1 veya yerlesik iiretici markalar1 tarafindan sunulmayan {iriinler tarafindan iiretilen benzersiz
deger yoluyla farklilagmaktir.

Son gerekge ise kiimiilatif avantaj yoluyla farklilagmaktir; yani etiketler tiiketici aligkanliklar1 yaratmak
veya degistirmek ve zaman icinde perakendecinin markasina olan sadakati artirmak i¢in 6zel olarak
tasarlanmigtir. Bulgular, ilave 6zellikler ve fiyat indirimleri agisindan geleneksel iki boyutlu fiyat ve kalite
kavraminin, perakendecinin market markali liriin stratejisindeki ¢esitlendirme girisimlerini agiklamak i¢in
modasinin gegtigini gostermektedir.

Marketlerin Private Label Grline yonelmeleri

-Karlilig1 giivence altina almasi

-Uriin giivenligi kontrolii saglanmast,

-Sirketin marka degerinin arttirilmasi,

-Uretim ve dagitim siireclerinde maliyet azaltabilme imkant,
-Uriin kalitesini arttirabilme imkan1 sunmaktadir.
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Asagidaki tabloda baslica perakendeci markalar1 goriilmektedir.

Distribution of brand recognition of major private brands in Japan as of -
October 2022

Brand recognition of major private brands in Japan 2022
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10. Enflasyon ve Zayif Yen

Japonya'nin ¢ekirdek tiiketici enflasyonu, zayif yenin kiiresel arz kisitlamalar1 nedeniyle zaten
yiikselmekte olan ithal mallarin maliyetini artirmasiyla, Ekim 2022'de son 40 yilin en yiiksek seviyesine
cikt1. Ulke capinda ¢ekirdek tiiketici fiyat endeksi (TUFE) Aralik 2022°de son 20 yilin en yiiksek
seviyesine c¢ikarak %4 seviyelerine gelmistir. Ocak 2023’te %4,3’li gordiikten sonra nispeten
duraganlasmis ve sonrasinda Subat ayinda indigi %3,3 seviyesine yakin seyretmistir. Son olarak 2023 yili
Aralik ayinda %?2,6 oraninda gerceklesmistir. Yillik bazda tiiketici fiyat artist 2023 yilinda % 3,2
olmustur.

Bu durum, Japon sirketlerinin deflasyonist zihniyetten kurtulmaya basladigini ve yakittan gidaya kadar
her seyin fiyatim kademeli olarak artirirken maliyet yonlii enflasyonun baskisi altinda kaldiklarinm
goOstermektedir.

2023 yilinda tilkedeki 195 biiyiik gida ve igecek firmasi tarafindan iiretilen toplam 32.396 gida Griinlinde

fiyat artig1 yasanmis olup, bu rakam 1990'larda yasanan balon ekonomisinin ¢okiisiinden bu yana son 30
yildaki en yiiksek rakamdir. 2023 yilinda, bir 6nceki seneye gore (2022, 25.768 gida tiriinii) %25,7'lik bir
artis gorulmektedir.
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Her ne kadar bahsi gecen enflasyon rakamlar diinya geneli ile kiyaslandiginda oldukc¢a diisiikse de

almaya devam etmektedir.

Bu arada, Japon yeninin degeri 2023 yilinda ABD dolar1 karsisinda énemli 6l¢lide diismiis ve Ekim
2023'de 151 yen/USD’nin iizerine ¢ikarak son 32 yilin en diisiik seviyesine gerilemistir. Yen yilin
sonlarinda bir miktar deger kazanarak Aralik ayinda 141 yen/USD seviyesine gerilemistir, ancak
2024subat itibartyla 150 seviyelerine yeniden ¢ikmigtir. Bu rakamin 2021 ortalamasi olan 111 yen/USD
seviyesinin ¢ok Uzerinde seyretmeye devam ettigi goriilmektedir.
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