Tokyo Ticaret Musavirligi

JAPONYA SEKERLI MAMULLER PiYASASI

Bu raporda sekerli mamuller asagidaki {i¢ {irlin kategoriye gore incelenmistir.
1) 1704
2) 1806
3) 1905

Kakao icermeyen seker mamulleri
Cikolata ve kakao iceren diger gida miistahzarlar
Ekmek, pasta, kek, biskiivi ve diger ekmekgilik mamulleri

Uriin gruplarina gére Japonya’da uygulan giimriik vergisine giimriik idaresinin sayfasindan
ulagilabilmektedir. https://www.customs.go.jp/english/tariff/index.htm

Diinya sekerli mamuller ticaretinde Japonya 6zellikle 1806 ve 1905 fasillarda 6nemli ithalatci
konumunda olup, iilkemiz ise her {li¢ fasilda diinyanin ilk 15 ihracat¢1 iilkesinden biri
konumundadir.

Pandeminin ardindan kapilarin agilmasiyla birlikte, 2022 yili sonu itibariyle turistler Japonya’y1
yeniden ziyaret etmeye baslamistir. Gelecek donemde Japonya’yr ziyaret edecek yabanci
turistlerin daha da artmasiyla, turistler tarafindan sik¢a satin alinan hediyelik ¢ikolata, kurabiye
gibi Urlinlere yonelik talebin daha da artacagi degerlendirilmektedir.

Japonya’ya ihracatimiz ise heniiz ¢ok ciizi miktarda olmakla birlikte, diinya sekerli mamuller
ticaretindeki yerimiz dikkate alindiginda biiylik potansiyelin oldugu degerlendirilmektedir.

Ozellikle 1704 ve 1806 fasil iiriinlerinde ¢ok énemli artislar kaydedilmektedir.

Bu durumun, iilkemizin sekerli mamuller piyasasinda hem tiiketiciler hem de ithalat¢ilar
seviyesinde bilinirligini ve taninirligina 6nemli katkilar1 bulunmaktadir.

1704 KAKAO iCERMEYEN SEKER MAMULLERI

ihracatgilar 2018 2019 2020 2021 2022
Toplam 111.060 | 106.668 | 104.384 | 131.923 | 172.395
I8 Cin 10.388 | 10.091| 10.655| 19.166| 35.084
yA ispanya 10.172 9.674 7.486| 11.600| 17.646
El Almanya 11.920| 11.352 9.658| 10.833| 15.105
‘8 ABD 6.962 6.929 7.220 8.150| 12.528
ol Macaristan 9.360 9.146| 10.291| 11.072| 11.611
N Kore 4.421 3.076 3.573 6.436 | 10.288
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YA Turkiye 1.503 1.420 3.136 8.344 9.887
8 Hollanda 10.214 9.480 8.662 8.750 9.790
el Belcika 10.155 8.758 8.135 9.303 9.769
([0} Tayland 7.703 7.367 7.176 7.310 7.352

Japonya’nin 1704 faslinda diinyadan ithalati 2019 yilinda 106,7 milyon dolar, 2020 yilinda,
COVID’ 19 pandemisinin de etkisiyle 104,4 milyon dolar olmus ve 2021 yilinda toparlanmaya
baslayan i¢ talep ile 2022 yilinda 172 milyon dolara yiikselmistir. Diinya ithalatinda 19 sirada
olan Japonya’nin ithalat1 2017 yilindan bu yana bazi dalgalanmalara ragmen 100 milyon dolarin
izerinde seyretmistir.

Yerli Ureticiler, cocuklara yonelik seker veya yumusak seker tirtinlerinin diginda biiyiiklere yonelik
yeni Uriinleri gelistirip piyasaya sunmaktadir. 20 yas iistii tliketiciler daha ¢ok ferahlatici, agiz
kokusunu giderici veya dis sagligina faydali tirtinle gibi fonksiyonlu iiriinleri tercih etmektedir.

S6z konusu GTIP’de 2020 yilinda 3 milyon dolarlik ihracatiyla 13 sirada olan Tiirkiye, 2021
yilinda ihracatini 2,5 kattan fazla arttirarak 8,3 milyon dolara ¢ikartmis ve Japonya’nin ithalatinda
7. siraya yiikselmistir.

1806 CIKOLATA VE KAKAO iCEREN DiGER GIDA MUSTAHZARLARI

ihracatgilar 2018 2019 2020 2021 2022

Toplam 611.131| 594.145| 578.663| 670.494| 726.026
{8 Singapur 140.636| 140.409| 138.119| 149.336| 170.907
pA Belcka 89.043 80.786 70.994 95.728 93.211
el italya 42.514 51.338 56.648 84.322 71.404
Y Fransa 54.708 47.620 45.465 51.659 56.300
o8l Avustralya 39.343 28.404 33.100 31.650 52.554
N Kore 34.590 35.571 38.184 38.163 47.598
YA Malezya 40.018 46.025 43.670 38.043 42.143
8 ABD 49.432 45.060 40.127 41.955 40.169
N isvicre 18.367 18.991 14.956 18.947 23.417
(08 Tayland 16.941 17.091 15.748 16.439 21.704
MW Tlrkiye 4.843 7.702 8.845 16.258 20.781
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Japonya’nin 1806 faslinda dinyadan toplam ithalat1 2020 yilinda COVID 19 pandemisinden
kaynaklanan bir diisiisle 578,7 milyon dolar olmus ancak 2022 yilinda bu giine kadarki en yiiksek
degerine ulasarak 726 milyon dolar1 gegmistir. Japonya bu Urtin grubunda Dinya genelindeki en
blylk 9. Pazar olmustur.

Son donemlerde yerli ¢ikolata {ireticiler tarafindan yapilan kakaonun sagliga yararina yonelik
tanitim faaliyetleri, kakaolu iiriin tiiketimini olumlu etkilemektedir. Yine daha once sektor
tarafindan yapilan calismanin sonucu 14 Subat sevgililer giiniinde kadinlarin erkeklere, 14
Mart’taki Beyaz giinde de erkeklerin kadinlara c¢ikolata hediye etmesi aligkanligi olusmus
durumdadir. Son yillarda bu aligkanlik yalnizca sevgililer veya ¢ift arasinda degil, arkadaglar veya
is arkadaslar1 arasinda da ¢ikolata hediye etme gelenegini olusturmustur. Bu giinlerin yani sira da
kiiciik ve sik paketler icindeki c¢ikolatalarin hediyelik {iriin olarak sik¢a tercih edildigi
gortlmektedir.

Tiirkiye bu iriin grubunda da ihracatin1 6nemli Glglide arttirmus, 20,7 milyon dolar ihracatla
Japonya’ya ihracatg1 iilkeler arasinda 11. siraya yiikselmistir.

1905 EKMEK, PASTA, KEK, BiSKUVi VE DIGER EKMEKCILiK MAMULLERI

ihracatg 2018 2019 2020 2021 2022

World 389.951 417.481 422.925 492.425 535.968

N Cin 101.253 103.986 95.694 102.042 108.667
A Malezya 49.995 52.673 54.820 52.514 58.800
¥ ABD 41.057 39.287 34.101 45.028 57.217
LY Fransa 22.901 33.834 32.957 50.359 57.026
Sl Vietnam 21.767 24.839 26.818 26.389 32.821
B Endonezya 14.784 15.607 19.904 21.496 28.073
/Al italya 17.276 20.919 25.150 28.202 27.162
-l Kore 9.927 12.076 14.336 18.819 22.134
B Belcika 13.074 14.923 18.761 21.964 20.970
s Tayland 26.973 26.633 26.396 23.245 20.600
yZ ¥ Turkiye 1.319 2.162 1.504 1.084 1.348
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Japonya’da piringten iiretilen tuzlu ve tath kurabiyeler geleneksel olarak yogun tiiketilmektedir.
Batili kiiltiirlin yayginlagsmasi ile birlikte kek ve kurabiye benzeri {iriinlerin tiiketiminde de artis
kaydedilmis olup 2018 yilindan beri iilkenin bu fasildaki ithalati diizenli bir artig gdstermektedir.
Son olarak 2022 yilinda da 500 milyon dolara astig1 goriilmektedir.

GENEL HUSUSLAR

Japonya’da her tiirlii sekerli mamuller i¢in tiiketici agisindan 6nem arz eden konu ise ambalajdir.
Japonya’da hediye verme aligkanlig1 yaygin olup, hediye olarak verilmesine uygun ambalajlar
tercih edilmektedir. Ayrica Japonya’nin nemli iklimi dikkate alindiginda, iiriinlerin bozulmadan
muhafaza edilmesi i¢in de tek tek paketlenmis olmasi da ayrica 6nem arz etmektedir. Yine Japon
tilkketicilerin biiyiik miktarlarda ve daha ucuza satin almaktansa, birim fiyat1 yiiksek olmasina
ragmen kiicik ve albenisi yiiksek ambalajlart tercih ettigi piyasada rahatlikla
gozlemlenebilmektedir.

Ithalatc1 ve perakendeciler acisindan ise raf dmrii ve ithalat sirasinda iiriiniin iyi korunmus olmasi
onem arz etmektedir. Kurabiye veya gofretler gibi hassas {lirlinlerde iiriiniin kirilmasi veya
dagilmasi {irlinli satisa sunulamaz hale getirebilmektedir. Yumusak sekerler veya ¢ikolatada ise
iriinlerin erimesi veya birbirine yapismasi da ciddi kalite sorunu olarak degerlendirilmektedir.
Yine ambalajdaki ve etiketteki en ufak bir deformasyon veya numuneden farkli bir renk tonu
kullanim1 vb. {iriiniin kendisindeki bir sorun olarak algilanmakta olup bu durum iiriiniin ithalatc1
tarafindan reddine kadar varabilen sonuglar dogurabilmektedir.

Japonya’da sekerli mamuller piyasasi oldukca rekabetli bir piyasa yapisina sahiptir. Meiji,
Morinaga, Asahi ve Lotte (G.Kore) gibi yerli giiclii markalarin yani sira, baz1 yabanci markalar da
uzun tanitim ¢alismalarinin sonucu olarak piyasada 6nemli yer edinmis durumdadir.

Ayrica sekerli mamullerde kullanilan renklendirici veya koruyucu maddeleri konusunda batili
iilkelerde izin verilip Japonya’da yasak olan iiriinler de oldugundan 6nceden teyit etmekte fayda
bulunmaktadir.

Japonya’ya gida triinleri ihracatina iliskin Mipro tarafindan hazirlanan dokiimana ve Japonya’da
kullanilmasina izin verilen katki maddelerine iligkin bilgiye asagidaki linklerden
ulagilabilmektedir.

https://www.mipro.or.jp/english/English Document/htiOre0000000vi2-
att/pdf publications 0111g018.pdf

https://www.ffcr.or.jp/en/index.html

Japon alicilar uzaktan temasa hi¢ agik degildirler. Genel olarak iletisimi Japonca kurmak
gerekmektedir. Bunun icin iilkemizde Japonca Filoloji mezunlarindan kismi veya tam zamanl
destek alinmasi uygun olabilecektir.


https://www.mipro.or.jp/english/English_Document/hti0re0000000vi2-att/pdf_publications_0111go18.pdf
https://www.mipro.or.jp/english/English_Document/hti0re0000000vi2-att/pdf_publications_0111go18.pdf
https://www.ffcr.or.jp/en/index.html
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Zaten var olan bir tedarikgileri var ve memnun ise salt daha ucuz diye baska bir aliciya yonelmeyi
macera olarak goriirler. Zira alig-verislerinde uzun vadeli iliskiyi kisa vadeli karlara yeglerler.
Diger bir ifadeyle spot alig-verislere girmemektedirler.

Japonya ile 1§ yapabilmek i¢in dilini, kiiltiiriin{i, kurallarini, pazarin yapisini, tiiketici tercihlerini
vb. hususlari iyi bilmek diger bir ifadeyle Japonya’ya odaklanmak gerekir. Ozetle burada basit bir
epostayla tesadiifen bir is baglantisi kurmanin miimkiin olmayacaginin bilinmesinde yarar
bulunmaktadir. Bilmek gerekir ki Japon ithalat¢ilarin 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 génderilen
epostalar (6rnegin gmail, hotmail, yahoo uzantili) ciddiye alinmamaktadir. Genel ag sayfasi
bulunmayan firmalara da ihtiyatli yaklasmaktalar.

Japon ithalat¢1 ve toptancilara ulasmak i¢in en uygun yontem her yi1l Mart ayinda Tokyo’da
diizenlenen Foodex uluslararas1 gida fuarma katilmak olacaktir. Ayrica, Ticaret Bakanliginca
desteklenen sektorel ticaret heyetleri ve UR-GE heyetlerine istirak edilmesi etkili olacaktir.

Ihracatcilarimiza rehberlik i¢in Ticaret Bakanligimizca kurulmus olan www.kolayihracat.gov.tr ve

https://kolaydestek.gov.tr baslikli ¢evrimigi ihracat platformlarini ziyaret etmenizi Oneririz. Bu

sayfalardan fuar ve pazara giris i¢in verilen ¢esitli devlet yardimlarini da inceleyebilirsiniz.

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

Gida Sektoriinde Pazar Egilimleri ve Gida Uriin Trendleri ve Tiiketici Profili

Disarida yeme ve igme konusunda hiikiimet tarafindan getirilen kisitlamalarin ¢ogu ortadan
kalkmis olsa da, gida hizmeti sektdriinde COVID-19'un toparlanmasi yavas olmug ancak 2023 yili
itibariyla disarda yemek yeme yeniden hazir gidalar gegerek ilk siraya yerlesmistir. Japon barlari
(izakaya) yilsonu parti rezervasyonlarinda artis oldugunu bildirirken, aksam yemegi miisterileri
geri donmeye baslamistir. Elbette siiregelen isgiicii sikintist birgok isletmeyi ¢alisma 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 miusterileri geri getirme cabalarini engellemistir. Paket servis (omochikaeiri) popiiler bir
secenek olmaya devam etmekte ve restoranlar se¢encklerini artirmanin yani sira sadece paket
servis i¢in ayr seritler olusturmaktadir. Girdi fiyatlar1 artarken, hem gida hizmetleri hem de
perakendeciler miisterilerine fiyat artiglarini hakli géstermek i¢in katma degerli mesajlar vermeye
caligmaktadir.


http://www.kolayihracat.gov.tr/
https://kolaydestek.gov.tr/
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Average monthly household expenditure on food in Japan in 2023, by
category (in Japanese yen)

Maenthly average household foad expenses in Japan 2023, by type

Expenditure in Japanese 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 seafood
Beverages

Dairy preducts and egg
Oil, fats and seasonings
Alcoholic beverages

Fruits

COVID-19'un ardindan, saglikli gidalar Japonya'da moda olmaya devam ediyor. "0,7 6giin"
ifadesi moda olmus ve tliketicilere acik hava aktivitelerinin azalmasi nedeniyle normal gida
alimlarinin yalnizca yiizde 70'ini yemeleri Onerilmistir. Ancak tiiketiciler, evde gegcirdikleri
fazladan zamani en iyi sekilde degerlendirmek i¢in, bahsedilen bu yiizde 70'1 "abartili" ve "liiks"
gidalarla doldurmaya tesvik edilmistir.

Bitki bazli gidalar (soya eti dahil), dondurulmus gidalar ve diisiik alkollii icecekler pazarda dikkat
ceken Onemli Uriinlerden bazilaridir. Bitki bazli gida pazari Japonya'da biiyiimeye devam
etmektedir. Bitki bazli gidalarin toplam satislart 2021 yilinda yiizde 62 artarken, toplam gida
sektoriindeki biiylime ylizde 5 olmustur. Biiylik bir gida iireticisi olan Nihon Shokken'in
raporlarina gore, mevcut bitki bazli gida iirlinii tiirlerinin sayisinin Nisan 2022'de Ocak 2019'a
kiyasla iki katina ¢iktig1 tahmin edimektedir. Giderek cesitlenen bitki bazli gida iirlin yelpazesi,
bu triinleri giinliik yemek hazirliklarina dahil etmeyi de kolaylagtirmistir. Buna ek olarak, bitki
bazli gida {riinleri ile hayvansal bazli iiriinler arasindaki maliyet farki, birincisindeki 6lgek
kazanimlar1 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 diistiigli tahmin edilmektedir. Japon tiiketiciler fiyat konusunda hassas oldugundan, bu
daralan fiyat farkinin bitkisel gida tiikketiminde daha fazla biiyiimeyi desteklemesi beklenmektedir.
Bununla birlikte, Japonya'daki bitkisel gida pazarinin itici gii¢leri (vegan ve vejetaryen gibi) diyet
tercihleri yerine, saglik ve lezzetin yani sira ¢evresel hususlara ve hayvan refahina daha fazla
odaklanma seklindedir.

Dondurulmus gida tiretimi giliniimiizde yaklasik 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 i¢in dondurulmus gidalarin yurt i¢i iiretim degeri 2020 yilina gore yiizde 5,2
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artarak 3 milyar dolara ulagti. Dondurulmus gida iirlinlerinin ¢esitliligi, eriste, kizarmisg {iriinler ve
piring yemeklerini icerecek sekilde 6nemli 6lciide genislemistir. Bu {iriin kategorileri i¢cinde bile
makarna eristesi, Kore eristesi ve Japon eristesi gibi bir¢ok alt kategori bulunmaktadir. MUJI,
Ootoya ve Picard gibi pazara yeni giren sirketler, iirlin yelpazelerini daha fazla dondurulmus gida
icerecek sekilde genisletmistir. Geleneksel olarak bir giyim ve ev esyast magazasi olan MUJL, 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
acilmistir. Bu restoran modeli, miisterilerin toplu olarak satin almadan 6nce yeni tiriinleri
denemesine ve sirketlerin yeni teklifleri test etmesine olanak tanimaktadir.

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

Kuruyemisler Japonya'da hazir saglikli atistirmalik sektoriine giiclii bir giris yapmistir. Cogu
siipermarket ve market zincirinde artik ¢ok cesitli kuruyemis ve kuru meyve atigtirmaliklar
bulunmaktadir. Sade, kavrulmus ve tuzlanmis formlardaki yer fistigi, badem, pikan cevizi ve
cevizler Japonya'daki marketlerde tek servislik atistirmalik ambalajlarinda kolayca
bulunabilmektedir. Bu iirtinler 6ncelikle biiyiik, hizli tempolu, saglik bilincine sahip ¢alisan Japon
ntfusunu hedeflemektedir.

Japonya'da ¢ok c¢esitli tiiketici tercihleri bulunmaktadir. Genel olarak Japon tiiketiciler gida
giivenligi ve kalitesine yiiksek 6nem vermektedir. Birgok yerli iiretici, iirlin paketlerinin iizerine
ciftgilerin fotograflarin1 koyarak izlenebilirlik ve ciftlikten catala vurgu yapmaktadir. Japon
tilkketiciler mevsimsellik ve tazeligin yan sira estetik goriinlimii de takdir etmektedir. Saglikli ve
fonksiyonel gidalar COVID salgin sirasinda popiilerlik kazanmistir. Japon tiiketiciler basit igerik
listeleri ve minimum gida katki maddesi igeren iiriinleri tercih etmektedir. Japon tiiketici tercihleri
arasindaki belki de en onemli fark {iriin ambalaj1 ile ilgilidir. Japon evlerinin ¢ogu kiigiiktiir ve
sinirl1 depolama alanma sahiptir. Sonug olarak, Japon gida paketleri kiicliktiir ve kolayca
saklanabilir. Biiyiik, toplu ambalajlar pratik degildir; bu da Japon tiiketicilerin gelirlerinin daha
biiyiik bir kismin1 gidaya harcamalarinin nedenlerinden biridir.

Japon tiiketicilerin asagida verilen genel 6zellikleri dikkate alindiginda

- Grup halinde hareket ederler Birligi (herkesle ayni olmayi1) tercih ederler ve 6ne ¢ikmak
istemezler

- Genellikle bagkalarini diistinerek belirsiz ifadeler kullanirlar (fikir ¢atismasindan kaginmak
icin)

- Duygularin1 kolayca gostermezler

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

- Genellikle yabanci iilkelerle ilgili kaliplasmis imajlar1 vardir (tiim Tayland yemekleri
baharatlidir, tiim Almanlar bira icer vb.)

- Taminmig markalar1 ve tireticileri gliclii bir sekilde tercih ederler (giivenlik, giiven, marka
sadakati)

- Disiplinli olma egilimindedirler, duygusallagsmak istemezler ve "ayniliga" deger verirler.
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seklinde bir genelleme yapilabilir ve bu 6zellikler tiilketimde siklikla "heveslere ve patlamalara"
yol agmaktadir.

Japon tiiketicilerin ¢ogunlugu haftada birka¢ kez market aligverisi yapmaktadir. Bunun cesitli
nedenleri vardir; evler kii¢liktiir ve bu nedenle depolama alani 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 yliksek oldugu Bati'nin
aksine aligveris igin birkag farkli perakendeciyi ziyaret etmektedir. Son zamanlarda yapilan
anketler Japon tiiketicilerin magazalarda daha az zaman gecirdigini gdstermistir ve bu durum
ozellikle pandemi sirasinda daha da belirgin hale gelmistir. Yakin zamanda yapilan anketler, Japon
aligveriscilerin magazalarda daha az zaman gecirdigini gdstermistir ve bu durum 6zellikle pandemi
sirasinda daha da belirgin hale gelmistir; bu da markalarin iyi raf konumlar elde etmek ve 6ne
cikmak i¢in daha fazla miicadele etmesi gerektigi anlamina gelmektedir.

Satis Kanallari:

Tarihsel olarak bakildiginda, Japonya'da bir perakendeciyle ¢aligmak, bir toptanci ortagin ve
genellikle bir ticaret sirketinin de katilimin1 gerektirmistir. Japonya'nin perakende ortami iki temel
faktor nedeniyle karmasiktir: Birincisi, perakende alaninin sinirli olmasi ve magaza diizeyinde ¢ok
az depolama alani bulunmasi; ikincisi ise bir¢ok perakendeci, toptanci ve ticaret evi (Shosha)
arasinda capraz hissedarlik baglantilarinin olmasidir. Bu diizenleme, iireticilerin iiriinlerini
listeletmek igin bir toptanct ve bazen de bir Shosha olmak iizere birden fazla temas noktasina
ihtiya¢ duymasi anlamina gelmektedir. Bu ayn1 zamanda para akisinin, her biri marj alan birkag
tarafi icermesi anlamina gelmektedir. Bu ticari harcamalar1 yonetmek karmagsiktir 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 tizere,
isletmelerde 6z sermaye hissesi de alabilirler. Asagidaki semada bu mal ve para akisi
gosterilmektedir. Baz1 durumlarda, 6zellikle biiylik sehirlerin disinda, birka¢ toptanci katmani
olabilir.
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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 {iriinlerin maliyetini ¢ok yiiksek hale getirmistir. Dogrudan ticaret, yani
herhangi bir araci olmadan dogrudan bir perakendeciye satis, uluslararasi alanda tipik bir
uygulama olarak Japonya'da yavag yavas benimsenmektedir. Son zamanlarda 100 yen magazalari,
Costco ve bir dereceye kadar Aeon gibi bazi perakendeciler geleneksek konsepte meydan
okumaktadir. Dogrudan ticaretin, 6zellikle Yen'in zayif kalmaya devam etmesi beklentisinin
olusturdugu maliyet baskis1 nedeniyle biiyltimesi muhtemeldir.

Yurt i¢i dagitim; ithalatcilar, gida isletmeleri ve ¢ikolata/sekerleme iirtinleri toptancilari tarafindan
gerceklestirilir. Japon perakendeciler genellikle dogrudan ithalat yapmazlar. Cogu durumda,
dagitim en az bir ithalat¢1 ve bir toptanciy1 igerecektir. Uriin dagitim yapisinin belirlenmesi, her
ortagin marjinin yeterli olmasi i¢in fiyatlandirmanin ayarlanmasi agisindan 6nemlidir. Pazara
giris stratejileri iirlin 6zelliklerine, rekabete ve pazar ortamina bagl olarak degisir. Ancak, gida ve
icecek sektdriindeki alicilar genellikle yeni tirtinleri biiylik fuarlarda veya birgok iiriinii ayn1 anda
gorebilecekleri 6zel hedefli fuarlarda bulmayi tercih etmektedir. Bu nedenle, pazar hakkinda bilgi
edinmek ve potansiyel is ortaklariyla tanismak i¢in Japonya'daki ¢ok sayida ticaret fuarindan birine
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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 ¢ogu merkez ofis diizeyinde miizakereler gerektiren zincir gruplardir. Cogu zincirin
bolgesel giiclere sahip oldugunu belirtmek 6nemlidir; tiim zincirler ulusal degildir. Bu durum,
yeterince genis kapsama alanina sahip bir satis ortagi, acente veya distribiitor bulmak ve bunlarla
caligmak agisindan Onemli sonuglar dogurmaktadir. Online satiglar istikrarli bir sekilde
artmaktadir, ancak online'in pay iirlin kategorisine gore dnemli dl¢lide degigsmektedir.

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 Kii¢iik Market Zincirleri (Convinience Stores-“Konbini”: SEVEN ELEVEN,
FAMILYMART, LAWSON

E-Ticaret: Rakuten, Amazon

Perakende zincirleri genel itibariyle makarnay1 kendileri ithal etmeyip, ithalat¢idan veya gida
toptancilarindan almaktadir. Ayrica, Italyan restoranlari, Japon-Italyan sentez spagetti
restoranlari ve hazir yemek firmalar1 da ithalatci veya yerel toptancidan alig-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)

YVVVVYVYYVVVYVYY
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» KOBE BUSSAN

> YAMAYA

> KALDI COFFEE (OVERSEAS CORP)
» JUPITER COFFEE

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

-SUZUSHO

-TOMOE

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

Ithalatta Insan ve Bitki Saghg Onlemleri:

Cesitli gida {iriinleri ithalati 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 saghigi kurallar1 icin MIPRO tarafindan Ingilizce hazirlanmis olan
https://www.mipro.or.jp/Document/htiOre0000000vi2-att/pdf _publications_01119018.pdf rehber
yararli olacaktir.

Ote yandan, tarim ve islenmis gida iiriinlerine “organik” etiketi kullanilabilmesi igin JAS
standartlarina uymasi kosulu aranmakta ve bunun yetkilendirilmis kuruluslarca belgelendirilmesi
gerekmektedir (bakimiz: https://www.maff.go.jp/e/policies/standard/specific/organic_JAS.html).

Gumruk Vergisi

Japonya tarafindan DTO iiyelerine uygulanan giimriik vergileri asagida ozetle ¢ikarilmustir.
https://www.customs.go.jp/english/tariff/index.htm baglanti yolundan ayrintili olarak
incelenebilir.

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

Gida Ambalaj ile ilgili Mevzuat

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


https://www.mhlw.go.jp/english/topics/importedfoods/index.html
https://www.maff.go.jp/pps/j/introduction/english.html
https://www.mipro.or.jp/Document/hti0re0000000vi2-att/pdf_publications_0111go18.pdf
https://www.maff.go.jp/e/policies/standard/specific/organic_JAS.html
https://www.customs.go.jp/english/tariff/index.htm
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Bahsi gegen mevzuat degisikligi kapsaminda gida paketlenmesinde 1969°dan bu yana
yuriirliikte olan negatif listenin yani sira pozitif liste de yiiriirliige girmistir. Bu kapsamda
mevcut durumda Japonya'ya ihrag edilen gidalarin paketlenmesinde pozitif liste sistemi ve
negatif liste sistemi olmak iizere iki diizenleme ayn1 anda yiiriirliikte bulunmaktadir. Japonya’ya
ithra¢ edilecek gidalarin ambalajlar pozitif listede bulunan malzemelerden yapilmali ve aym

anda da bu ambalajlarin negatif listede bulunan maddeleri standart degeri asacak oranda
icermemeleri gereklidir.

Bununla birlikte pozitif listeye ihtiyag duyulan malzemelerin ekletilmesi amaciyla ilgili
mercilere bagvuru yapma imkani da bulunmaktadir. Bu kapsamda ihracat¢ilarimizin pozitif
listede yer almayan maddeleri iceren ambalaj kullanmalari durumunda, bu durumu ithalatgilar
ile ihracattan O6nce ayrica degerlendirmeleri onem arz etmektedir.

Ote yandan mevzuatmn yiiriirliige girdigi tarihten (1 Haziran 2020) dnce Japonya'ya gida
ihracatinda kullanilan ambalajlarda gecis siiresi tedbirleri uygulanmakta olup daha oOnce
ambalajlarda kullanilan maddeler, degisikligin yiiriirliige girdigi tarihten itibaren 5 y1l siiresince
pozitif listeye uygun kabul edilmektedirler.

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

https://www.mhlw.qo.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/kenkou iryou/shokuhin/kigu/index 00003.h
tml

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

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

Japonya’ya Ihracat i¢cin Bazi Temel Bilgiler:

Japon alicilar uzaktan temasa hi¢ agik degildirler. Genel olarak iletisimi Japonca kurmak
gerekmektedir. Bunun icin iilkemizde Japonca Filoloji mezunlarindan kismi veya tam zamanl
destek alinabilir. Zaten var olan bir tedarik¢ileri var ve memnun ise salt daha ucuz diye bagka bir
aliciya yonelmeyi macera olarak goriirler. Zira alis-verislerinde uzun vadeli iliskiyi kisa vadeli
karlara yeglerler. Diger bir ifadeyle spot alig-veriglere girmemektedirler.

Japonya is yapabilmek icin dilini, kiiltiirlinii, kurallarini, pazarin yapisini, tiiketici tercihlerini vb.
hususlari iyi bilmek diger bir ifadeyle Japonya’ya odaklanmak gerekir. Ozetle burada basit bir
epostayla tesadiifen bir is baglantisi kurmanin miimkiin olmayacaginin bilinmesinde yarar
bulunmaktadir. Bilmek gerekir ki Japon ithalatgilarin 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 génderilen
epostalar (6rnegin gmail, hotmail, yahoo uzantili) ciddiye alinmamaktadir. Genel ag sayfasi
bulunmayan firmalara da ihtiyatl yaklagmaktalar.

Japon ithalatg1 ve toptancilara ulagmak i¢in en uygun yontem, her yil Mart ayinda Tokyo’da
diizenlenen ve Ege Thracat¢1 Birligi organizasyonun iilkemizden 50’ye yakin ihracatgimizin milli
diizeyde katildigi Foodex https://www.jma.or.jp/foodex/en/ uluslararas1 gida fuarina katilmak
olacaktir. Foodex haricinde, Hoteres Japan https://www.jma.or.jp/hcj/en/ ve Supermarket Trade



https://www.mhlw.go.jp/stf/seisakunitsuite/bunya/kenkou_iryou/shokuhin/kigu/index_00003.html
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https://www.jma.or.jp/foodex/en/
https://www.jma.or.jp/hcj/en/
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Show http://www.smts.jp/en/index.html fuarlarin1  degerlendirebilirsiniz. Bu fuarlar
ithalat¢ilardan daha fazla gida isleme firmalari, yerel toptancilar, restoranlar, oteller, perakende
zincirleri ziyaret etmektedir. Ayrica, Ticaret Bakanliginca desteklenen sektdrel ticaret heyetleri ve
UR-GE heyetlerine istirak edilmesi etkili olacaktir. Ilk baglantilar1 kurduktan sonra toptanci,
lokanta ve yemek sirketi gibi alicilara hitap eden yerel fuarlara katilmakta yarar vardir.

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

Japon Genel Is Kiiltiirii

Japon is adamlari is yapmak icin resmi bir yaklagimi tercih etme egilimindedir. Is insanlarimizin
miimkiin oldugunca 6nceden randevu almalari, telefon yerine e-posta kullanmalar tavsiye edilir.
Her goriismede kartvizit (meishi) tagimak ve bunlar1 iki elle resmi bir sekilde sunmak 6nemlidir.
Japonya'da karar vermek zaman alir, bu nedenle bir anlagmaya varmak i¢in birka¢ toplanti
gerektirebilecek miizakerelere hazirlikli olun. Japon alicilar muhtemelen igerikler, Uretim
siirecleri ve kalite kontrolleri hakkinda c¢ok ayrintili bilgi talep edeceklerdir. Japonya'da
kullanilan birimlere dikkat edin ve ithalat¢iniz 6zellikle FOB (Free on Board) talep etmedigi
stirece 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 birgok 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
giiclendirir, gliven ve igbirligi yaratir. Bir randevu icin 10 dakika erken gelmeniz tavsiye edilir.
Tabii ki zamaninda gelemeyecekseniz, Japon muhatabinizi 6nceden bilgilendirdiginizden ve 6ziir
dilediginizden emin olun. Bir neden ve ulasacaginiz saati belirtin. Japonyada iliskiler giiven
temelinde gelistirilir. Giiven gelistikge is iliskisi de gelisir ve derinlesir.

Yiiz yiize goriisme onemlidir: Japonlar yiiz yiize fiziki gorlismeye 6nem verirler. Muhataplarini
tanimaktan hoslanirlar. Yiiz ylize goriismede de giiven iliskisi kurulmasi i¢in dikkat ettikleri seyler
vardir. Toplantiya zamaninda geldiniz mi, kiyafetiniz uygun mu, hareketleriniz saygili mu,
konugmalariniz 6l¢iilii fiziken gdriisme imkaniniz yoksa goriintiilii goriigme talep edin. Sonrasinda
irtibatiniz1 telefon yerine e-posta ile stirdiirmek yaygindir.

Kartvizit 6nemlidir: Japon is profesyonelleri i¢in kartvizit (meishi) kimliklerinin bir uzantisidir.
Bu nedenle, Japon gorgli kurallarina gore, kisiye saygi duyulduguna isaret eden koklesmis
uygulamalara uymak esastir. Karti iki elinizle kabul edin, kisaca okuyun ve ayaktaysaniz
kartvizitliginize yerlestirin; oturuyorsaniz, toplanti siiresince masanin tlizerine koyun ve ardindan
kartvizitliginize yerlestirin. Kartvizitinizi sunarken, Japonca baskili tarafi kartviziti sundugunuz
kisiye doniik olsun ve kartiniz iki elinizle verin. Uzakta oturuyor olsaniz bile, kartt masanin diger
tarafina firlatmayin veya itmeyin. Bunun yerine, uygun Japon gorgii kurallar1 ayaga kalkmanizi ve
onlara dogru yiiriimenizi gerektirir.


http://www.smts.jp/en/index.html
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Uriiniiniiz hakkinda detayh bilgi verin: Uriiniiniiz hakkinda ayrintili bilgiye sahip olun. Aym
zamanda kapasite, teslimat siiresi ve benzeri konularda agik ve net cevaplar verin. lyi bir alic1 size
iiriin veya hizmetler, toplam fiyat, teslimat siiresi, iade ve iptal politikalar1 hakkinda tiim ayrintilari
soracaktir ya da sizden bunlar hakkinda bilgi talep edecektir. Ayrintilar hakkinda bilgilendirmede
bulunacagimiz1 soylediyseniz, aldigimiz kartvizitteki adrese mutlaka e-posta ile bilgilendirmede
bulunun.

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

Sabirh olun: Japon sirketlerinin karar alma siireci, normalde birden fazla onay katmani
gerekeceginden zaman alabilmektedir. Sirketinizi ve {irlinliniizii, teslimat ve benzeri konulardaki
tutumunuzu 6lgmek icin is baglantilarinin kiigtik siparislerle baslatilmasi yaygindir.

Japonya'da i yaparken, sert bir satis yaklasiminin basarili olamayacagini unutmamak 6nemlidir.
Satmak istediginiz seyin iistiin niteliklerinden bahsedin ve nazik, ikna edici bir ton benimseyin.
Anlastiginiz noktalar1 bulun ve bunlarin {izerine insa edin. Durumunuzu ortaya koyduktan sonra,
kararlar ve son tarihler lizerinde ¢ok fazla durmaymn. Japon karar alma tarzinin fikir birligine
dayandigini anlayin. Siireci hizlandirmaya ¢alismak saygisizlik olarak algilanabilir. Japon is gorgii
kurallart sabri ve zamanin ve dikkatli degerlendirmenin giiven olusturmaya ve iliskileri
saglamlastirmaya yardimci oldugu goriisiinii zorunlu kilar.

Terciman bulundurun: Japon isadamlar1 normalde ingilizce konussalar da, daha kibar ama
dolayli ifade yollarini1 kullanmayi 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
doniik, resmi ve sakin bir yaklasimla karakterize edilir. Is goriismelerinde firmalarini ve iiriinlerini
tanimaya Oncelik verin, bilginiz olsa da anlatmalarini isteyin. Japon muhatabinizin 0 anda
kacinmayi tercih edecegi bir konu hakkinda konusturmaya ¢alismayin.

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

Japonya'nin grup odakli bir kiiltiir oldugu yaygin olarak bilinir - grup dayanismasi ¢ogu zaman
bireysellikten daha degerli olabilir. Size ne kadar yardimer olursa olsun, gruptaki bir bireyi 6zel
olarak takdir etmek, muhtemelen o bireyi utandirabilir. Japonya'da is yaparken ekip kavrami Japon
calisanlar i¢in ¢ok dnemlidir, bu nedenle tiim grubu takdir edin.

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 genclere kiyasla daha
belirgin bir hiirmet gosterilir. Digerlerini selamlamadan 6nce en kidemli kisiyi selamladiginizdan
emin olun. Ayni sekilde, kartvizitinizi de 6nce kidemli kisiye verin.

Hediye degisimi: Is hediyesi aligverisi, dzellikle ilk toplantida olmak iizere Japon is gorgii
kurallarinda 6nemli bir gelenektir. Ancak Zambak, lotus ¢icegi ve kamelya cenaze torenlerinde
kullanilir, beyaz c¢icekler ve saksi cigekleri olumsuz batil inanca konudur, bunlardan kaginin.
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Herhangi bir seyin dortlii seti ugursuz sayilir. Dokuz sayis1 da ugursuzluk getirir. Ayrica, cenaze

ilanlar1 geleneksel olarak kirmizi renkte basildigindan, kirmizi ile isimlerinin yazilmasindan
hoslanilmaz. Tebrik kart1 gonderirken kirmizi renkten kaginin.

Aksam yemegi adabi: Yemegin basinda verilen nemli havluya (oshibori) yiiziiniizii degil,
yalnizca ellerinizi silin. Ev sahibi baslamadan baslamayin, siz misafir ediyorsaniz baglamasini
sOyleyin. Ortak tabaklardan kendinize servis yaparken, yemek cubuklarinizin diger ucunu kullanin.
Yemek cubuklar1 yiyecekleri delmek i¢in kullanilmamalidir. Yemeginizi bitirdiginizde tabaginizi
ilk yerine, yemek ¢ubuklarimizi kagit zarflarina veya tutucularina yerlestirmek ve kiigiik 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 muhafazakardir. Erkekler muhafazakar is
takimlar1 giyer ve gruba uyum saglar. Kadinlar geleneksel olarak takilarini asgari diizeyde tutarlar.

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 biiyiidii. Genel e-ticaret biiylik olsa da, gida ve igecek
sektorinun 2020'de sadece 20 milyar dolar ile biiylimeye devam edecegi 6ngoriiliiyor. Amazon
www.amazon.co.jp ve Rakuten Ichiba www.rakuten.co.jp Japon tiiketicilere dogrudan perakende
“B2C” satig igin yapabileceginiz belli basli ¢evrimigi satis platformlaridir. S6z konusu e-ticaret
platformlarinda magaza agmay1 degerlendirebilirsiniz.

E-ticaret, Japonya'da yabanci markalar i¢in firsati artirmistir. Japonya’nin perakende piyasasi
tedarik stiregleri karmasiktir ve bu ortama girmek i¢in satig kaynaklarina 6nemli miktarda yatirim
yapilmasi gerekmektedir. E-ticaret bu zorluklarin ¢ogunu ortadan kaldirmaktadir. Japonya'da
fiziksel bir varliga sahip olmadan bir Japon e-ticaret sitesinde satis yapmak miimkiindiir. Ornegin
AMAZON, kayith bir ithalatciya sahip olmalar1 ve saticinin listeleme Ttcretlerini 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 satiginin yapilabilmesi igin, iiriinlerin Japon
mevzuatina uygun olarak ithalatinin tamamlanmis ve Japonya’da bulunan bir lojistik hizmet
alanina depolanmis olmasi gerekmektedir. S6z konusu ithalat islemleri Amazon veya Rakuten
Ichiba tarafindan yapilmamakta olup, her iki platform da bu islemlerin (farkli gereklilikler ile)
tamamlanmis olmasini 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.


http://www.amazon.co.jp/
http://www.rakuten.co.jp/
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Amazon Japan:_ www.amazon.co.jp’de ¢evrimi¢i magaza agabilmek i¢in Japonya’da sube agmak
ya da sirket kurulabilecegi gibi bunlarin kurulmasi zorunluluk arz etmemektedir. Ancak
iilkemizden 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 {irliin
satabilmeniz i¢in, "importer of record" olarak adlandirilan bir aracilik hizmeti kullanilmasini
zorunludur. “importer of record" un sorumluluklar1 arasinda, yasal olarak gerekli belgelerin
dosyalanmasi ve ithalat har¢ ve vergilerinin 6denmesi gibi islemler yer almaktadir.

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

Amazon’da satici olarak platforma kayit olma gerekliliklerini tamamlanmasinin ardindan, cesitli
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 gegen 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 miisteri hizmetleri saglama yetkinliginizi ispatlanmaniz gerekmektedir.
Japonya’da sube ya da sirket kurmanin tercih edilmemesi halinde, Rakuten’de halihazirda faaliyet
gosteren bir magazanin sizin {irlinlerinizi satisa sunmasini deneyebilirsiniz.


https://sellercentral.amazon.com/gspn?ref_=sc_gspn_hp-ls_hp&sellFrom=TR&sellIn=JP&localeSelection=tr_TR
https://sellercentral.amazon.com/gspn?ref_=sc_gspn_hp-ls_hp&sellFrom=TR&sellIn=JP&localeSelection=tr_TR
https://sell.amazon.com/global-selling/japan?ref_=sdus_gs_2nav_jp
https://sell.amazon.com/global-selling/japan?ref_=sdus_gs_2nav_jp
https://m.media-amazon.com/images/G/01/AmazonServices/Site/AssetLibrary/Japan-SellingGuide_Eng.pdf?initialSessionID=apay%3D357-0176417-3602423&ld=SDUSAGSDirect&ldStackingCodes=SDUSAGSDirect
https://m.media-amazon.com/images/G/01/AmazonServices/Site/AssetLibrary/Japan-SellingGuide_Eng.pdf?initialSessionID=apay%3D357-0176417-3602423&ld=SDUSAGSDirect&ldStackingCodes=SDUSAGSDirect
https://m.media-amazon.com/images/G/01/AmazonServices/Site/AssetLibrary/Japan-SellingGuide_Eng.pdf?initialSessionID=apay%3D357-0176417-3602423&ld=SDUSAGSDirect&ldStackingCodes=SDUSAGSDirect
https://sellercentral.amazon.co.jp/help/hub/reference/external/201468520?locale=en-US
https://sellercentral.amazon.com/gspn?ref_=sc_gspn_hp-ls_hp&sellFrom=TR&sellIn=JP&localeSelection=tr_TR
https://sellercentral.amazon.com/gspn?ref_=sc_gspn_hp-ls_hp&sellFrom=TR&sellIn=JP&localeSelection=tr_TR
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Japonya’daki www.rakuten.co.jp’de iirlin 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

Private Label Pazan

Japon hizli tiiketim mallar1 pazarindaki biiyiik perakendeciler son yillarda market markalar
gelistirmekte biiyilitmekte ve ¢esitlendirmektedir. Market markasi gelistirme diger bati iilkelerine
kiyasla diisiik olmakla birlikte son yillarda Onemli bi¢imde gelismektedir. Mevcu
siipermarketlerin %80’1 kendi markal1 tiriinlerini rafa koymustur. Market markal1 iiriin pazarinin
yaklagik 25 milyar dolar seviyesinde oldugu degerlendirilmektedir. Bu kapsamdaki Nikkei'nin
yillik perakende anketi ve Japonya Siipermarketler Birligi'nin yillik siipermarket istatistiksel
arastirma raporu da dahil olmak iizere Japon perakende sirketleri arasinda yapilan halka agik
anketler sonucunda biiyiik Japon perakendecilerinin 6zel markalar1 biiylitmek i¢in dort temel
nedeni tespit edilmistir.

Bunlardan ilki, rakip tiretici markasiyla en azindan ayni kalite seviyesini korurken perakendecinin
markasinin maliyet etkinligini cazip hale getirmek igin fiyat yoluyla farklilasmaktir. ikinci giidii,
algilanan fiyat ve kalite arasindaki fark agisindan rakiplerden daha iyi performans gostermeyi
amaglayan akilli deger yoluyla farklilasmaktir. Ugiincii giidii, {iriin performans1 veya iiretim
siiregleri acisindan diger perakendeci markalar1 veya yerlesik iiretici markalar1 tarafindan
sunulmayan iirlinler tarafindan iiretilen benzersiz deger yoluyla farklilagmaktir.

Son gerekge ise kiimiilatif avantaj yoluyla farklilagsmaktir; yani etiketler tiiketici aliskanliklar
yaratmak veya degistirmek ve zaman i¢inde perakendecinin markasina olan sadakati artirmak i¢in
0zel olarak tasarlanmistir. Bulgular, ilave 6zellikler ve fiyat indirimleri agisindan geleneksel iki
boyutlu fiyat ve kalite kavraminin, perakendecinin market markali iiriin stratejisindeki
cesitlendirme girisimlerini agiklamak i¢cin modasinin gegtigini gostermektedir.

Marketlerin Private Label Grline yonelmeleri

-Karlilig1 giivence altina almasi

-Uriin giivenligi kontrolii saglanmast,

-Sirketin marka degerinin arttirilmasi,

-Uretim ve dagitim siireglerinde maliyet azaltabilme imkana,
-Uriin kalitesini arttirabilme imkan1 sunmaktadir.

Asagidaki tabloda baslica perakendeci markalar1 goriilmektedir.


https://www.rakuten.co.jp/ec/sellinjapan/
https://marketplace.rakuten.net/how-it-works
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Distribution of brand recognition of major private brands in Japan as of -
October 2022

Brand recognition of major private brands in Japan 2022

Share of responses
0% 5% 10% 15% 20% 25%

TopValu (Aeon MaxValu) 23.7%
Seven Premium (Seven & i Holdings) :
Lawson Select

FamilyMart Collection
Minsama-no-Osumitsuki (Seiyu)
Kurashimoa

MK Customer (Matsumotokiyoshi)
Shoppers' Price (CGC)

V Mark (Eight Co-operative Buying)
Life Premium (Life)

StyleOne (Uny lzumiya)

Smile Life (Life) 2%

Star Select (Life Yaokao) 2%

e = | | | _

med by Aeon and mainly distributed through its subsidiaries in Japan, Top¥alu accounted for close to 24 percent of responses. Seven & r
b /e Eleven convenience stores in Japan. Baad (00rg 4

Enflasyon ve Zayif Yen

Japonya'nin cekirdek tiiketici enflasyonu, zayif yenin kiiresel arz kisitlamalari nedeniyle zaten
yukselmekte olan ithal mallarin maliyetini artirmasiyla, Ekim 2022'de son 40 yilin en yiiksek
seviyesine cikt1. Ulke capinda cekirdek tiiketici fiyat endeksi (TUFE) Aralik 2022°de son 20 y1lin
en yiiksek seviyesine ¢ikarak %4 seviyelerine gelmistir. Ocak 2023’te %4,3’li gordiikten sonra
nispeten duraganlagmis 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 fiyatin1 kademeli olarak artirirken maliyet yonlii enflasyonun baskisi altinda
kaldiklarii gostermektedir.

2023 yilinda tlkedeki 195 biiyiik gida ve i¢ecek firmasi tarafindan iiretilen toplam 32.396 gida
iirlinlinde fiyat artis1 yagsanmis olup, bu rakam 1990'larda yasanan balon ekonomisinin ¢okiisiinden
bu yana son 30 yildaki en yiiksek rakamdir. 2023 yilinda, bir dnceki seneye gore (2022, 25.768
gida trtinii) %25,7'lik bir artis goriilmektedir.

Her ne kadar bahsi gecen enflasyon rakamlar1 diinya geneli ile kiyaslandiginda oldukea diisiikse
de enflasyona alisik olmayan Japon tiiketicisi i¢in rahatsizlik olusturduguna iliskin haberler
basinda yer almaya devam etmektedir.
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Bu arada, Japon yeninin degeri 2023 yilinda ABD dolar1 karsisinda 6nemli 6l¢iide 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 ¢ikmistir. Bu rakamin 2021 ortalamasi olan 111
yen/USD seviyesinin ¢ok iizerinde seyretmeye devam ettigi goriilmektedir.



