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’Chemie dreigt slag Azié te missen’

Vnn €en onzer verslaggevers

{ AMSTERDAM - Neder-
Iandse chemiebedrijven moe-
ten hun steven snel naar Azié
wenden, waar de komende
twintig jaar de strijd om het
marktaandeel met hoogste
rendement wordt uitgevoch-
ten. Consultant Ronald Ber-
er stelt vandaag in zijn studie
naar marktgroei tot 2030 ook
dat zonder verzekerde toe-

gang tot de grondstoffen in’

Azié de slag verloren gaat.

»Groei is één ding, een aan-
deel verkrijgen in de markten
winst zijn een ander verhaal”,
zegt Alexander Belderok, part-
ner bij het internationale ad-
viesbureau. De strijd gaat
steeds meer om basisproduc-
ten, zoals plastics.

Stappen oostwaarts m]n no-
d1g omdat de vernieuwing in
Azié nu in een hoger tempo

« AkzoNobel, dat wereldwijd alle verven onder één merk samenbrengt,

krijgt een schoudarkl'opje van de onderzoekers.

gaat, waarschuwt de consul-
tant. De groei komt de komen-
dejarentussen5en7% per jaar
uit. ,Terwijl de groei van de
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gehele industrie in de laatste
tienjaar niet boven5% per jaar
is geweest.”

De val in omzet in de che-

miesector met ZU% 1n ZUUY
door de crisis is volgens Ber-
gers cijfers alweer gekeerd.

Azié heeft een marktaan-
deel van 43% in de markt van
€2000 miljard omzet, Europa
en Noord-Amerika zullen de
komende twintig jaar defini-
tief voorbijgestreefid worden.
Private equity zal dat verschil
nog extra aanzetten via inves-

# teringen,omdat Aziatische be- .

drijven door hun ho,
winstgevendheid, de directe
toegang tot grondstoffen en de
oosterse markt veel interes-
santer zijn.

,<De mate van toegang tot
grondstoffen bepaalt de winst-
gevendheid van individuele
bedrijven in deze industrie”,
concludeert Belderok met col-
lega’s in het onderzoek. Daar-
bij staan Aziatische bedrijven
’op een 1-0 voorsprong’.

»Waar het voor Aziatische
chemiebedrijvenrelatief mak-
kelijk is een technologie aante
kopen in het Westen en uit te
zetten in hun eigen markt”,
zegt Belderok, ,is het voor:
westerse chemaebedrl]ven
een stuk lasticer toegang in
Azié te krijgen. o

Nederlandse bedrijven
moetenzich veel scherper pro-
fileren in deze markt, advi-
seert projectmanager Jan-Pie-
ter Ebben van Roland Berger.
AkzoNobel, dat aankondigde
alle verven wereldwijd onder
één merk samen te willen
brengen, geldt als voorbeeld.



