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Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Romanya sivi sabun pazari 17,7 milyon dolar buyuklagundedir ve orta-yuksek gelir segmentindeki
tUketici talebinin artmasiyla istikrarli blUyume gostermektedir. Pazar, 6zellikle organik ve dogal icerikli
urunlere yonelen tuketici tercihleri ile sekillenmektedir. Turkiye'nin mevcut pazar payi sinirl duzeydedir
ve goruanurluk agisindan énemli bir potansiyel barindirmaktadir. Baslica ithalatci Glkeler arasinda
Almanya, Polonya ve Italya éne cikarken, bu tlkelerin pazardaki giicli konumu Tirk ihracatcilar icin
rekabet baskisi olugsturmaktadir. Temel firsat, strdarulebilirlik sertifikal ve rekabetgi fiyath Grinlerle
modern perakende zincirlerine giris yapmakta yatmaktadir. Ancak marka bilinirligi eksikligi ve yerlesik
tedarikcilerle uzun vadeli sézlesmeler 6nemli risk faktorleridir. Onerilen strateji, CE ve ekolojik
sertifikalarla desteklenen Urun portfoyu olusturmak, yerel distributorlerle ortaklik kurmak ve dijital
pazarlama kanallarini aktif kullanarak marka gérunuarlagunu artirmaktir. Erken giris yapan sirketler icin
orta vadede yuzde bes pazar pay! hedefi gercekci gérulmektedir.

1. Romanya — Ulke Genel Goriniimii

Makro Ekonomik Géstergeler (2024)

GSYIH 382,8 Milyar $ Buyume Orani %1,6 (2024), %1,2 (2025T)
Enflasyon %6,6 Issizlik Orani %5,4
LPI Siralamasi AB ortalamasi seviyesi  Yolsuzluk Algisi Orta-yuksek risk

Kisi Basi Gelir 12.493% (nominal), 40.608$ (SAGP)



GSYiH BUYUME ORANI TRENDI (%)

2023 G 2, 1%
2024  C—— 1,6%
2025T

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Romanya, AB Uyesi Dogu Avrupa Ulkesi olarak son 5 yilda ortalama %3,4 biyume kaydetti (AB ortalamasi
%1,3). Ekonomi hizmet, sanayi ve tarim sektorlerine dayali olup 2007 AB uyeligi sonrasi hizli gelisim
gOsterdi. DUsuk issizlik orani (%5,4), AB fonlari ile altyapr modernizasyonu, geng ve dinamik isglicl yapisi
éne cikan avantajlar. Kisi basi gelir AB ortalamasinin %60 seviyesine yaklasiyor. Cari acik/GSYIH orani -%5 ile

-%9 arasinda seyrediyor.

Demografik Yapi
Nufus 19 Milyon (dustis trendi -%0,8) Kentlesme Orani Orta-yliksek (AB standartlari)
Geng Nufus Payi Dinamik isgticli yapisi  Ortalama Yas AB ortalamasi seviyesi

Egitim Duzeyi  Gelisen kalite, AB uyum siirecinde

EKONOMIK SEKTOR DAGILIMI (GSYiH ICINDE %)

Hizmetler G 538%
Sanayi CHI——— 32%

Tarim

Politik Gostergeler

Gosterge Durum

Yonetim Sekli Parlamenter Cumhuriyet

AB Uyeligi 2007'den beri tam Uye

Politik Istikrar Orta duzey, ekonomik politika odakli
Yabanci Yatirim Tesvikleri AB fonlari ve ulusal tesvikler mevcut
Hukuksal Altyapi AB normlarina uyum surecinde

Stratejik Oncelik AB entegrasyonu ve altyapi modernizasyonu



TURKIYE ILE iKiLi TICARET ILISKiLERI

Turkiye-Romanya ticari iliskileri gi¢li olup Romanya, Turkiye'nin 6nemli ticaret ortaklarindan. Romanya'nin
toplam ihracati 93,9 milyar $ (2023), ithalat ise yUksek seyrediyor. Turk firmalari i¢in hizmet, Gretim ve tarim
sektorlerinde énemli firsatlar mevcut. Ikili ticaret hacmi istikrarli blytime gésteriyor. Romanya, Tiirk
Urinleri icin AB pazarina gecis noktasi konumunda. Tekstil, makine, otomotiv yan sanayi, gida ve insaat

malzemeleri 6ne ¢ikan Urin kalemleri.

ALTYAPI VE LOJIiSTiK KAPASITESI

Romanya, AB fonlari ile altyapi modernizasyonu sirecinde. Karayolu agi gelisiyor ancak otoyol yogunlugu
AB ortalamasinin altinda. Késtence Limani, Karadeniz'in en blayuk limani olup stratejik lojistik merkez.
Demiryolu altyapisi modernizasyon bekliyor. Bukres Havalimani bélgesel hava kargo merkezi. Lojistik
Performans Endeksi AB ortalama seviyesinde. Tuna Nehri i¢ su tasimaciligi igin kritik. Dijital altyapi gelisiyor,
genis bant erisimi yayginlasiyor.

Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktoru Duzey

Burokrasi Orta-Yuksek
Yolsuzluk Algisi Orta-Yuksek
Hukuki Sure¢ Uzunlugu Orta

Kur Oynakhgr (RON) Orta

Cari Agik Riski Orta-Yuksek
Politik Belirsizlik DUsuk-Orta
Isgiict Maliyeti Artisi Dusiik
Vergi Mevzuati Degiskenligi Orta

KUR VE FINANSAL RiSK ANALizi

Romanya'nin ulusal para birimi Rumen Leyi (RON), Euro karsisinda orta dizey oynaklik gésteriyor. Cari
acik/GSYIH orani -%5 ile -%9 arasinda seyrediyor ve finansal kirilganlik yaratiyor. Enflasyon %6,6 seviyesinde
kontrol altinda ancak enerji fiyatlari riski mevcut. Kamu borcu/GSYIH orani AB standartlarinda izleniyor.
Doviz kuru riski orta seviyede, hedge stratejileri 6neriliyor. Bankacilik sektoru istikrarh, AB dizenlemelerine
uyumlu. Yabanci yatirimcilar icin kar transferinde énemli kisitlama yok.

Romanya, 19 milyon nufusu, 382,8 milyar dolarlik ekonomisi ve AB uyeligi ile Dogu Avrupa'nin stratejik
pazarlarindan biridir. Son 5 yilda ortalama %3,4 buyime kaydeden ekonomi, 2024-2025 déneminde %1,2-
1,6 seviyesine yavaslama egiliminde. Hizmet sektord agirlikh ekonomik yapi (%58), gelisen sanayi

altyapisi (%32) ve tarimsal potansiyel (%10) ile cesitlilik sunuyor. Dusuk issizlik (%5,4), gencg isgtictu ve AB



fonlari ile altyapi modernizasyonu yatirrm cazibesi yaratiyor. Ancak cari acik (-%5-9), burokrasi ve
yolsuzluk algisi risk faktorleri olarak dne ¢ikiyor. Turkiye icin stratejik ticaret ortagi olan Romanya, AB
pazarina ge¢is noktasi konumunda. Tekstil, makine, otomotiv, gida ve insaat malzemeleri sektorlerinde
isbirligi potansiyeli yuksek. Kur oynakhgi ve finansal riskler yonetilebilir seviyede. Genel degerlendirme:

Orta-yuksek potansiyel, orta risk profili ile dikkatli yaklasim gerektiren gelisen pazar.

2. Romanya — Dis Ticaret Verileri GTIP 340120

ROMANYA PAZAR BUYUKLUGU

Romanya'nin GTIP 340120 (sabun ve deterjan Grtinleri) toplam ithalati 2024 yilinda 17,7 Milyon $
seviyesindedir. Bu rakam, Orta ve Dogu Avrupa pazarlarinda orta 6lgekli bir ithalat hacmini temsil
etmektedir. Pazar, AB Uyesi Ulkelerin bolgesel tedarik avantaji ile sekillenmis olup, Polonya ve Fransa gibi
komsu Ulkeler dominant konumdadir. Turkiye'nin kiresel ihracati 58,4 Milyon $ ile Romanya pazarinin 3,3
katidir, bu da 6nemli bir ihracat potansiyeline isaret etmektedir. Ancak mevcut durumda Turkiye'nin bu
pazardaki konumu net olarak belirtiimemistir, bu da pazara giris icin ciddi bir firsat alani olusturmaktadir.

Romanya ithalatinda Ilk 10 Tedarikci Ulke

Ulke Deger Pazar Pay!
Polonya 2,5 Milyon $ %14,2
Fransa 1,8 Milyon $ %10,2
Macaristan 1,1 Milyon $ %6,0
Ispanya 646 Bin $ %3,6
Hollanda 437 Bin $ %2,5
Yunanistan 350Bin $ %2,0
Bulgaristan 220Bin $ %1,2
Israil 137 Bin $ %0,8
Belcika 127 Bin $ %0,7
Cin 116 Bin $ %0,7

Romanya'nin sabun ve deterjan ithalat yapisi belirgin bir AB merkezli tedarik zinciri géstermektedir. Ilk ¢
tedarikgi (Polonya, Fransa, Macaristan) toplamda %30,4 pazar payi ile dominant konumdadir. Polonya'nin
%14,2 pay ile liderligi, cografi yakinlik ve dusuk lojistik maliyetlerin yani sira AB i¢i serbest ticaret
avantajindan kaynaklanmaktadir. Fransa'nin %10,2'lik payl ise marka gucli ve premium segment
drinlerde uzmanlagmasinin sonucudur. Dikkat c¢ekici olan husus, ilk 10 tedarikcinin toplam payinin

yaklasik %42 seviyesinde olmasi, geri kalan %58'lik kismin ise daginik yapida olmasidir. Bu durum, pazara



yeni girisler icin alan birakmaktadir. Yunanistan ve Bulgaristan gibi komsu ulkelerin gérece dusuk paylara
sahip olmasi, bolgesel dinamiklerin tek basina yeterli olmadigini, Grin kalitesi ve fiyat rekabetinin
belirleyici oldugunu gdstermektedir. Cin'in sadece %0,7 pay ile son sirada yer almasi, AB'nin anti-damping

politikalari ve kalite standartlarinin etkisini yansitmaktadir.

ROMANYA GTiP 340120 iTHALAT TRENDI (SON 3 YIL)

2022 G 16,2M$
2023 17,1M$
2024

Turkiye'nin Kiiresel Ihracat Rotalari (GTIP 340120)

Hedef Ulke ihracat Degeri TR Toplam Payi
ABD 7.7 Milyon $ %13,3

Irak 6,1 Milyon $ %10,4

italya 2,5 Milyon $ %4,3

Suudi Arabistan 2,5 Milyon $ %4,3

Rusya 2,2 Milyon $ %3,7

Almanya 1,9 Milyon $ %3,2
Azerbaycan 1,8 Milyon $ %3,2
Gurcistan 1,7 Milyon $ %2,8

Turkiye'nin GTIP 340120 drinlerinde kiresel rekabet konumu gucli ve cesitlendirilmis bir yapi
sergilemektedir. 58,4 Milyon $'lik toplam ihracat, Romanya pazarinin 3,3 kati bayudkligundedir. ABD'ye
yapilan 7,7 Milyon $'lik ihracat (%13,3), Turk Ureticilerin kalite standartlarinin uluslararasi normlara
uygunlugunu kanitlamaktadir. Irak pazarindaki %10,4'lik pay, bdlgesel rekabet glcuni gdsterirken,
italya ve Almanya gibi AB (ilkelerine yapilan ihracatlar (toplam %7,5) Avrupa standartlarinda Uretim
yapilabildigini ortaya koymaktadir. Turkiye'nin avantajlari arasinda esnek Uretim kapasitesi, rekabetci
fiyatlandirma ve hizli teslimat 6éne ¢ikmaktadir. Zayif yonler ise marka bilinirliginin dusiuk olmasi, AB
pazarlarindaki sinirli pazar payr ve premium segment Urunlerde yetersiz konumlanmadir. Tarkiye'nin
Romanya pazarinda mevcut durumda kayda deger bir payinin olmamasi, hem risk hem de firsat

anlamina gelmektedir: Dogru stratejilerle hizli pazar girisi mimkundur.



COGRAFI VE BOLGESEL TEDARIK DAGILIMI

Romanya'nin sabun ve deterjan ithalatinda cografi dagim analizi, AB Uye Ulkeleri'nin toplam %37,3 ile
baskin konumda oldugunu géstermektedir. Orta Avrupa tlkeleri (Polonya, Macaristan, Cekya) %21,4 pay ile
en blyuk tedarik bolgesidir. Bati Avrupa (Fransa, Hollanda, Belcika, Ispanya) %17,1 paya sahiptir. Balkan
komsulari (Yunanistan, Bulgaristan) ise sadece %3,2 pay ile sinirl kalmaktadir. Bu durum, fiyat avantajindan
ziyade kalite, marka ve lojistik altyapinin éne ¢iktigini gésterir. Asya pazarinin payi (Israil, Cin) %1,5
seviyesinde marjinaldir. Turkiye i¢in strateji, Balkan Ulkeleri seviyesini asarak Orta Avrupa tedarikgileri ile
rekabet edebilecek konuma gelmek olmaldir.

Rakip Ulke Karsilastirmasi (Rekabet Analizi)

Ulke Temel Avantaj Temel Dezavantaj
Polonya AB ici ticaret, dusuk lojistik Sinirli Grin gesitliligi
Fransa Marka gticl, premium kalite Yiksek maliyet yapisi
Macaristan Bolgesel yakinlik, hizli teslimat Kapasite kisitlari
Turkiye Rekabetci fiyat, esnek tretim Dusuk marka bilinirligi
Cin Cok dusuk fiyat Kalite algisi, lojistik stre

FIRSAT ANALizZi: PAZAR AGCIGI (GAP OPPORTUNITY)

Mevcut veriler, Romanya pazarinda somut bir firsat alani ortaya koymaktadir. ilk 10 tedarikcinin toplam payi
%42 seviyesinde olup, geri kalan %58 (yaklasik 10,3 Milyon $) daginik ve kiiglk tedarikciler arasinda
boélinmustar. Tarkiye'nin bu segmente odaklanmasi halinde, orta vadede 800 Bin $ - 1,2 Milyon $ bandinda
pazar payl hedeflemesi realistiktir. Ozellikle Yunanistan (350 Bin $) ve Bulgaristan (220 Bin $) seviyesindeki
komsu ulkelerin performansini asmak, ilk hedef olmalidir. Pazar, yillik %4-5 blylime gdstermektedir (2022:
16,2M$ - 2024: 17,7M$). Bu buyume trendi devam ederse, 2026 yilinda pazar 19 Milyon $'a ulasacaktir.
Turkiye icin gercekgi ilk yil hedefi: 400-600 Bin $ ihracat, ikinci yil hedefi: 1 Milyon $ ve %5+ pazar pay!.

Hedef Misteri ve Alici Profili

e Buyuk perakende zincirleri (Carrefour, Kaufland, Auchan) — 6zel marka (private label) tretim talepleri

Endustriyel temizlik sirketleri — B2B toplu alimlar, duzenli siparis akisi

Yerel distribUtdrler ve toptancilar — bélgesel dagitim agi, esnek 6deme sartlari ihtiyaci

Otel zincirleri ve kurumsal musteriler — yuUksek kalite standartli profesyonel trinler

Kozmetik ve hijyen Urunleri ithalatcilari — portfdy genisletme arayisinda olan firmalar

E-ticaret platformlari — hizla biyuyen online satis kanali, nis ve 6zellestirilmis tGrunler



STRATEJiK GIRi§ ONERisi

Romanya pazarina giris stratejisi tic asamali olmalidir: (1) Ik Faz: Yerel distribiitér ortakhgi ile B2B kanaldan
giriste, fiyat rekabetciligi ve hizli teslimat avantajlari dne cikarilmali. Hedef: 6-8 aylik dénemde 200-300 Bin $
seviyesinde siparis akisi saglamak. (2) Ikinci Faz: Blylk perakende zincirleri ile 6zel marka Gretim
anlasmalari igin sertifikasyon ve kalite denetimleri tamamlanmal (ISO, CE, REACH uyumlulugu kritik). (3)
Uclincii Faz: Nis segmentlere (organik, dogal icerikli Griinler) yénelik kendi markasi ile premium
konumlanma. Basari faktorleri: %15-20 fiyat avantaji, 2-3 haftalik teslimat stresi, minimum 500 Bin $ yillik
ciro garantisi, esnek 6deme vadesi (60-90 giin). ilk hedef miisteriler: Metro Cash & Carry, Selgros, Profi Rom
Food.

3. Romanya — Sivi Sabun / Liquid Soap Sektor Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME DINAMIKLERI

Romanya sivi sabun pazari, kiresel sabun pazarinin genislemesinden dogrudan pay almaktadir. Kiresel
sabun pazari 2019'da 24 milyar dolardan 2025'te 40 milyar dolara ulasacak (CAGR %8,9). Romanya'da sivi
sabun kategorisi kalip sabunun yerini hizla almakta olup, 2006-2013 déneminde Turkiye referans verilerine
gore sivi sabun buyume orani yillik %7,1 seviyesindedir (kalip sabun %3,2). COVID-19 sonrasi hijyen
bilincinin artmasi, artan harcanabilir gelir ve hizli kentlesme ana biytme motorlaridir. 2024-2030

déneminde pazarin yillik %6-8 araliginda blyimesi 6ngérulmektedir.

KURESEL SABUN PAZARI BUYUME TRENDI (MILYAR $)

2019 G 24%
2022 32%
20257

Sektor Karakteristikleri

Pazar Sivi sabun, kuresel pazarin hizli  Yillik Biuyime (CAGR) %6-8 (2024-2030 projeksiyon)
Segmenti biliyliyen kategorisi
Ana El sabunu, viicut sabunu, ithalat Orani Orta-yuksek (AB tedarik agirlikli)
Segmentler antibakteriyel, organik
Yerel Uretim Payi Diisuik (21 kayith tedarik¢i) Perakende Hiper/supermarket, e-ticaret

Kanallar yukseliste



Pazar Segmentleri Detayi

Segment Ozellik Biyiime Trendi
El Sabunu En yuksek talep Yuksek

Vicut Sabunu Premium katma deger Orta-Yuksek
Antibakteriyel COVID sonrasi artis Gok Yuksek
Organik/Dogal Surdurulebilirlik Yuksek
EnduUstriyel B2B kanal Orta

Temel Talep Surticuleri

e Artan kisisel harcanabilir gelir ve yasam standardi ylkselisi (Romanya AB ortalamasinin %60'ina yaklasiyor)
e Hizli kentlesme ve modern yasam tarzi benimsenmesi

e COVID-19 sonrasi hijyen bilinci ve el yikama aliskanhginin kalicilagsmasi

e Sivi sabunun pratiklik, hijyenik kullanim ve estetik ambalaj avantajlari

e Modern perakende kanallarinin (hiper/sipermarket, e-ticaret) yayginlagsmasi

e Turk markalarinin Romanya'da ytiksek imaj ve glvenilirlik seviyesi

e ABfonlariile artan yasam kalitesi ve tiketim egilimi (tasarruf egilimi dusuk)

e Cevre dostu ve organik Urltnlere olan tiketici ilgisinin artigi

Firsatlar

e Turkiye'nin 550 bin ton sabun Uretim kapasitesi ile gticlu tedarik altyapisi

e Turk markalarinin Romanya pazarinda yuksek imaji ve marka bilinirligi

e Sivi sabun kategorisinde %7,1 yillik buyime potansiyeli (kalip sabunun 2 kati)

e Yerel Uretim kapasitesinin sinirli olmasi (21 kayith tedarikgi) ve ithalat bagimhhig
e E-ticaret ve modern perakende kanallarinin hizli biytmesi ile dagitim firsatlari
e AB Uyeligi nedeniyle gimrik avantajlari ve dusuk lojistik maliyetler

e Premium, organik ve antibakteriyel segmentlerde katma degerli Grun firsatlari

e Romanya'nin dusuk tasarruf egilimi ve yuksek tiiketim istegi ile pazarin canh yapisi



RISKLER VE ENGELLER

AB'nin Sirdrilebilir Uriin Inisiyatifi (Mart 2022) ve 2025'te yir(rlige girecek eko-tasarim mevzuati,
deterjan ve sabun Urlnlerine kati kriterler getirmektedir: kaynak verimliligi, su ayak izi, zararl kimyasal
minimizasyonu, geri donustarulebilirlik ve dijital Grin pasaportu zorunlulugu. Bu diizenlemelere uyum
saglamayan Urlnler AB pazarina giremeyecektir. Ayrica, AB Uyesi Ulkelerin (Polonya, Fransa, Macaristan)
bolgesel tedarik avantaji ve lojistik Gstinltigu rekabeti zorlastirmaktadir. Marka sadakati ytiksek pazarda,
yerlesik Avrupa markalarina karsi pazar payl kazanmak zaman ve yatirim gerektirmektedir. Son olarak,
Romanya'da buirokrasi ve yolsuzluk riskleri (Dogu Avrupa ortalamasi) dagitim ve sertifikasyon sureclerini
yavaslatabilir.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

Romanya, AB Uyesi olarak tim kozmetik ve temizlik Grtnlerinde AB Kozmetik Regulasyonu (EC 1223/2009)
ve Deterjan Regulasyonu (EC 648/2004) hukumlerine tabidir. 2025 itibariyle eko-tasarim gereklilikleri: dijital
Uruin pasaportu (Urdn bilesenleri, cevre etkisi, geri donusturulebilirlik bilgisi), su ayak izi hesaplamasi,
zararh kimyasallarin minimizasyonu (6zellikle fosfat, mikroplastik yasagi) ve ambalaj strdardlebilirligi
zorunlu hale gelecektir. Uriin etiketleme, glivenlik veri sayfasi (SDS) ve AB uygunluk beyani (DoC) olmadan
ithalat yapilamaz. REACH (kimyasal kayit), CLP (etiketleme ve ambalajlama) ve GMP (iyi Gretim
uygulamalari) sertifikalari gereklidir. TUrk ihracatgilarin bu standartlara tam uyum saglamasi, laboratuvar

testleri ve belgelendirme stireclerine dnceden hazirlik yapmasi kritik 5neme sahiptir.

Teknoloji ve inovasyon egilimleri, sivi sabun sektérinde hizla sekillenmektedir. Tlketiciler artik sadece
temizlik degil, ayni zamanda cilt bakimi, nem dengesi, antibakteriyel koruma ve dogal bilesenler sunan
drunler talep etmektedir. Organik sertifikali, paraben ve sulfat icermeyen, vegan ve hayvan testi
yapilmamis Urunler 6ne ¢ikmaktadir. Akill ambalajlama teknolojileri (pompasiz, tek kullanimhk dozlama
sistemleri, geri donusturulebilir plastik) ve konsantre formuller (su ayak izi azaltma) inovasyon alanlaridir.
Ayrica, dijital pazarlama, QR kod bazl Urun takibi ve tuketici etkilesimi (sosyal medya, influencer
isbirlikleri) marka farkhlagsmasinda kritik rol oynamaktadir. COVID-19 sonrasi antibakteriyel ve hijyen

odakli formulasyonlar kalici bir trend haline gelmistir.

YEREL URETIM VS ITHALAT DINAMIiGI

Romanya'da yerel sabun Uretimi sinirlidir; Europages'de yalnizca 21 sabun tedarikgisi kayithdir. Bu durum,
pazarin buyuk él¢tde ithalata bagimli oldugunu gostermektedir. AB Uyesi Ulkeler (Polonya %14,2, Fransa
%10,2, Macaristan %6,0) bolgesel tedarik agirligi ile pazara hakim durumdadir. DUsuk yerel Uretim
kapasitesi, Turk ihracatcilar icin dnemli bir pazar girisi firsati sunmaktadir. Ancak, AB i¢i gimruksuz ticaretin
sagladigi maliyet avantaji nedeniyle Turk Grtnlerinin fiyat rekabeti zor olabilir. Buna karsin, Turkiye'nin
yUksek Uretim kapasitesi (550 bin ton), Grun kalitesi ve marka imaji, premium ve katma degerli
segmentlerde rekabet avantaji saglamaktadir. E-ticaret ve dogrudan dagitim kanallari, yerel Gretim
eksikligini hizla kapatmak icin ideal ydontemlerdir.




Rakip Ulke Karsilagtirmasi

Ulke Avantaj Dezavantaj

Polonya AB i¢i gumruksUz ticaret, dusuk Sinirh Grun cesitliligi
lojistik maliyet

Fransa Guc¢lt marka, premium segment Yuksek fiyat

Macaristan Yakinlik, hizli teslimat Orta kalite algisi

Turkiye Yuksek kapasite, marka imaji, fiyat- AB disi gimrik, eko-tasarim uyum
kalite dengesi maliyeti

GAP FIRSAT ANALIizi

Romanya sivi sabun ithalati 17,7 Milyon $ iken, Tlrkiye bu pazarda tespit edilebilir bir paya sahip degildir
(top 10 disi). Turkiye'nin toplam sabun ihracati 58,4 Milyon $ olup, baslica rotalar ABD (7,7M $), Irak (6,1M $)
ve Italya'dir (2,5M $). Romanya pazarinin %60'i (10,6M $) AB disi tedarikcilere acik olup, Tiirkiye bu boslugu
hedefleyebilir. Ilk hedef: %5 pazar pay (885 Bin $). Premium antibakteriyel ve organik segmentlerde
ortalama fiyat 15-20% daha yuksek olup, katma deger potansiyeli mevcuttur. E-ticaret kanali Gzerinden
dogrudan B2C satis, ilk yilda 200-300 Bin $ gelir hedefi ile baslatilabilir. Toplam 3 yillik hedef: 1,5-2 Milyon $
pazar payl, modern perakende zincirlerinde raf varligi.

Hedef Misteri ve Alici Profili

Modern hiper ve stipermarket zincirleri (Kaufland, Carrefour, Auchan, Lidl, Profi): ylksek raf dontsu, toplu
alim firsatlar

E-ticaret platformlari (eMAG, Altex, FashionDays): hizla blyUyen online kanal, dogrudan ttketici erigimi
Kozmetik ve kisisel bakim magaza zincirleri (DM, Sephora, Douglas): premium ve organik segmentler icin ideal
Otel, restoran ve toplu tuketim sektort (HORECA): endUstriyel boyutlu sivi sabun talep eden B2B kanal

Eczane zincirleri: antibakteriyel ve dermatolojik onayli Grinler icin nis kanal

Distributoér ve toptancilar: yerel dagitim agi kurmak icin stratejik ortakliklar

GiRiS STRATE)JiSi OZETI

Romanya pazarina giris stratejisi i¢ asamali olarak planlanmalidir: 1) Uyum Asamasi (6-12 ay): AB eko-
tasarim ve REACH uyumlulugu, dijital Gran pasaportu hazirligi, yerel distribttdr/ajans sec¢imi, Grin testleri
ve sertifikasyonlar. 2) Pilot Giris (12-24 ay): E-ticaret kanali Gzerinden dogrudan satis, 2-3 modern perakende
zinciri ile pilot anlasmalar, influencer ve dijital pazarlama kampanyalari, premium antibakteriyel ve organik
segmentlerde konumlanma. 3) Olceklendirme (24+ ay): Tim bliylk perakende zincirleri ile anlasmalar,
HORECA kanalina yonelik endustriyel Griin gami, distribUtor aginin genisletilmesi, yerel tGretim/paketleme
ortakhigi degerlendirmesi. Ilk yil hedef: 500-750 Bin $ ciro, 3. yil hedef: 1,5-2 Milyon $ pazar payi, raf varhg
ve marka bilinirligi.



Romanya sivi sabun sektdrt, Turk ihracatgilar icin stratejik ve yuksek potansiyelli bir hedef pazardir.
Klresel sabun pazarinin %8,9 CAGR ile biyumesi, Romanya'nin artan yasam standardi ve tuketim egilimi,
yerel Uretim kapasitesinin sinirli olmasi (21 tedarikci) ve Turk markalarinin yuksek imaji onemli
avantajlardir. Turkiye'nin 550 bin ton Uretim kapasitesi, kalite standartlari ve fiyat-kalite dengesi, 6zellikle
premium, antibakteriyel ve organik segmentlerde rekabet guci saglamaktadir. Ancak, AB'nin 2025 eko-
tasarim mevzuatina tam uyum, dijital Gran pasaportu haziri§gi ve REACH/CLP sertifikasyonlari kritik
Oneme sahiptir. E-ticaret kanali hizli giris icin ideal yontem olup, modern perakende zincirleri ile
ortakliklar orta-uzun vadede surdurdlebilir bliyime saglayacaktir. Ilk 3 yillik hedef 1,5-2 Milyon $ pazar
payl, %5 pazar penetrasyonu ve raf varligi olarak belirlenmistir. Bagari, trun kalitesi, yasal uyum, dogru

kanal stratejisi ve marka bilinirligi yatirimlarinin senkronize yénetimi ile mumkuindur.

4. Romanya — Sivi Sabun / Liquid Soap Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETI

Romanya sivi sabun pazari disuk konsantrasyonlu, daginik yapida bir rekabet ortamina sahiptir. Yerli
Uretici sayisi sinirl olup, pazarin 6nemli bélumu AB Ulkelerinden (6zellikle Polonya, Fransa, Macaristan)
ithalat ile karsilanmaktadir. Europages verilerine gére Romanya'da 21 sabun ve 42 deterjan tedarikgisi
kayithdir; ancak bunlarin cogu kuguk 6lcekli veya dagitici firmadir. Pazar lideri konumunda global markalar
(Unilever, Henkel, P&G gibi) yer alirken, yerli treticiler nis segmentlerde ve endustriyel/profesyonel
kanallarda faaliyet gostermektedir. Rekabet yogunlugu orta seviyede olup giris engelleri dusuktur.

Yerli Rakipler
Giicli Yon Segment
VANEM COMERT SI SERVICII Dogal kozmetik uzmanligi Premium/organik
COSMETICS & DETERGENT MFG Genis Urin yelpazesi Orta segment
KLINEKO LINE SRL Endustriyel/profesyonel B2B/kurumsal
PONS-RO PRODCOM Yerel Uretim kapasitesi Ekonomi/sanayi

OVOSIB FARMS Organik sertifikalar Premium/dogal



Yabanci Rakipler ve Girig Yontemleri

Firma Mensei Giris Yontemi

Unilever Hollanda/Ingiltere Yerel Uretim+ithalat
Henkel Almanya Yerel distribUtor+ithalat
Procter & Gamble ABD ithalat+perakende ortaklik
PCC Consumer Products Polonya Yerel Uretim tesisi

Glint Global SRL Turkiye Yerel Uretim yatirimi
Palmolive (Colgate) ABD ithalat+distributér agi

TAHMINIi PAZAR PAYI DAGILIMI (%)

Unilever (D 22%
Henkel CED 18%
P&G
Diger
Yabanci
Ureti:ﬁ;'; D o
Ozel Marka CEIEEEEEEEEED 8%

Romanya sivi sabun pazarinda rekabet yogunlugu, global markalarin gugcla varligr ile sekillenmisgtir.
Unilever, Henkel ve P&G gibi ¢ok uluslu sirketler toplam pazarin yaklasik %55'ini kontrol etmekte, guglu
marka bilinirligi, genis distribttér aglari ve stupermarket raflarindaki hakimiyetleri ile 6ne ¢ikmaktadir.
Yerli Ureticilerin toplam pazar payl %12 seviyesinde olup, bu oyuncular agirlkli olarak organik/dogal
segmentler, endustriyel temizlik ve nis perakende kanallarinda konumlanmistir. AB Uyesi Ulkelerden
gelen ithalat (6zellikle Polonya, Fransa, Macaristan) pazarin %25'ini olusturmakta, dusuk lojistik
maliyetler ve giimruk kolayliklar bu akisi desteklemektedir. Ozel marka (private label) Griinlerin pay %8
seviyesinde olup, Carrefour, Kaufland gibi perakende zincirleri kendi markalarini gelistirmektedir. Turk
firmalarinin pazara girisi hendz sinirlidir; Glint Global'in 2024'te agikladigi Bukres Uretim tesisi yatirimi,
Turkiye menseli ilk dogrudan uretim hamlesi olarak dikkat cekmektedir. Rekabet, fiyat, kalite, marka imaiji
ve raf gorunurligu eksenlerinde yogunlasmakta; tiketici sadakati orta seviyede olup promosyonlara

duyarhhk yuksektir.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium Organik, dogal formiilasyon, Orta Segment Global markalar, siipermarket
Segment (€3,5- ekolojik sertifikalar, butik  (€1,8- markalari, yaygin distriblitor ag,
5,5/500ml) kanallar  3,2/500ml) %60 pazar payl



Ekonomi Ozel markalar, yerel iireticiler, Endiistriyel/B2B Profesyonel kullanim, oteller,
Segment (€0,9- discount magazalar, fiyat (€8-15/5L) hastaneler, toplu satis, diisuk
1,6/500ml) hassasiyeti yliksek tuketici marka etkisi

DAGITIM VE KANAL HAKiMIYETI

Romanya'da modern perakende kanallar (hiper/supermarketler) sivi sabun satislarinin %72'sini
olusturmaktadir. Kaufland, Carrefour, Auchan, Lidl ve Mega Image en buylUk perakende zincirleridir ve raf
alani tahsisi, promosyon kampanyalari ve 6zel marka politikalari ile pazar dinamiklerini belirlemektedir.
Geleneksel kanallar (kuctk marketler, bakkallar) %18 pay ile gerilemekte, e-ticaret %10 pay ile hizla
bUyUumektedir (yillik %25+ artis). E-ticaret kanalinda eMAG, Carrefour Online, Kaufland Online 6ncU
platformlardir. B2B/endustriyel kanal %8-10 pay ile istikrarli; otel, hastane, kamu kurumlari gibi alicilar
dogrudan Ureticilerle veya distributorlerle calismaktadir. Kanal hakimiyeti icin stipermarket kategori
yoneticileri ile iliski kurulmasi, raf goértntrlugu, listing bedelleri ve promosyon butgeleri kritik 6neme
sahiptir.

TURKIYE ICIN BOSLUK ANALizi

Romanya pazarinda Turk firmalarinin dogrudan varligr minimal seviyededir. Glint Global'in yatinmi disinda,
Tarkiye menseli sivi sabun ithalati dusuktir. Oysa Turkiye'nin toplam 550 bin ton sabun Uretim kapasitesi,
teknolojik yetkinlik ve marka imaji (Romanya'da Turk mali algisi yiksek) gui¢lt avantajlar sunmaktadir.
Somut firsatlar: 1) Orta segment (€1,8-3,2) fiyat araliginda kalite-fiyat dengesine dayali konumlanma;
pazarin %60'ini olusturan bu segmentte Turk markalari rekabetci fiyat ve iyi kalite ile hizla pay alabilir. 2)
Organik/dogal segment: Yerli Ureticiler kiictik kapasiteli; Turkiye'nin bitkisel sabun yetkinligi ve sertifikasyon
altyapisi ile premium segmentte nis pozisyon mimkuindur. 3) E-ticaret: Hizla buylyen kanala dogrudan
giris, fiziksel perakende engellerini asar. 4) B2B/endustriyel: Yerli Greticilerin sinirlh oldugu bu segmentte
kalite ve fiyat avantaji ile kurumsal musteri kazanimi olasidir. Toplam adreslenebilir bosluk tahmini: 2-3
Milyon $ (pazarin %12-17'si).

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

Bitkisel ve dogal formulasyonlar: Turkiye'nin zeytinyadi, argan, lavanta gibi dogal hammadde Gstinlagu ile
organik segment hedeflenmeli

Surduarulebilirlik sertifikalari: AB Eko-tasarim Direktifi uyumlu, dijital Griin pasaportu hazir Grunlerle rekabette
one ¢ikma

Cok dilli ambalaj ve yerel pazarlama: Romence/ingilizce etiketleme, kiiltirel uyum odakli reklam kampanyalari
Fiyat-kalite dengesi: Orta segmentte Polonya/Fransa ithalatina karsi %10-15 fiyat avantaji ile pazar girisi
E-ticaret odakl paketleme: K¢k hacimli (250ml, 500ml), e-ihracat dostu, dayanikli ambalaj tasarimlari

B2B 6zellestirilmis ¢6zimler: Otel/hastane/endulstri segmentine yénelik 5L-10L toplu Urunler, 6zel
formulasyonlar

Hizli teslimat ve stok esnekligi: Turkiye-Romanya arasi kisa lojistik mesafe (2-3 guin), kiiguk partilerde esneklik

Tdrk markalama: Romanya'da Turk trdnlerine ytksek guven; 'Made in Turkey' vurgusu ile marka
konumlandirmasi



PAZAR GIRiS ENGELLERI

1. Raf Alani ve Listing Bedelleri: BlyUk perakende zincirleri (Kaufland, Carrefour) yiksek listing Ucretleri
(€5.000-15.000/magazazinciri) ve siki kategori ydnetimi uygulamaktadir. Yeni markalar icin raf alani tahsisi
zor ve maliyetlidir. 2. Marka Bilinirligi Eksikligi: Tuketici sadakati global markalara yoénelik; bilinmeyen Turk
markalarinin gliven kazanmasi zaman ve pazarlama yatirimi gerektirmektedir. 3. Yasal ve Sertifikasyon
Gereksinimleri: AB kozmetik direktifi (EC 1223/2009), REACH kimyasal mevzuati, eko-etiketleme standartlari
tam uyum zorunlulugu getirmekte; sertifikasyon sureci 6-12 ay strebilmektedir. 4. Lojistik ve Dagitim
Altyapisi: Turkiye'den Romanya'ya karayolu tasima 3-4 guin olsa da, yerel depo, soguk zincir (varsa),
distribUtor ag1 kurmak ek maliyet ve zaman gerektirmektedir. 5. Fiyat Rekabeti: Polonya/Macaristan
Ureticileri dustik lojistik maliyetler ve AB ici serbest ticaret avantaji ile fiyat baskisi yaratmakta; marjlar dar
tutulmaktadir.

Rekabet Stratejisi Onerisi

E-ticaret odakl pazar girisi: eMAG, Carrefour Online gibi platformlarda disuk maliyetli giris, tuketici testleri ve
marka bilinirligi kazanimi

Distributor ortakligi: Yerli kozmetik/deterjan distributorleri ile isbirligi yaparak perakende erisimi hizlandirma,
listing maliyetlerini paylasma
B2B pilot projeler: Otel zincirleri, hastane gruplari ile dogrudan sozlesmeler; referans musteri kazanarak

perakende pazara guvenilirlik tasima

Organik/premium nis konumlanma: Ytuksek marijh, dusuk rekabetli organik segmentte ki¢cuk hacimle
baslama; butik magazalar ve eczaneler hedefleme

Promosyon ve numune dagitimi: SUpermarketlerde Grin denemeleri, numune paketler, influencer isbirlikleri
ile marka farkindaligi yaratma

Dijital pazarlama ve yerellesme: Sosyal medya kampanyalari (Facebook, Instagram Romanya), Romence icerik,
lokal etkileyicilerle is birligi

5. Romanya — Sivi Sabun / Liquid Soap Tuiketici Profili

Alici Segmentleri ve Ozellikleri

Segment Ozellik Oncelik

Perakende Tiketici (Bireysel) Hijyen odakl, marka tercihli, Fiyat-kalite dengesi
modern marketlerden aligveris

Kurumsal Musteriler (B2B) Oteller, hastaneler, ofisler - toplu Hacim indirimi, streklilik
siparis

Modern Perakende Zincirleri Hiper/sipermarket, 6zel markal Raf payl, marj
aran talebi

E-ticaret Platformlari Online satis, hizl teslimat Dijital gérunurluk, lojistik

beklentisi



Segment Ozellik Oncelik

Organik/Dogal Uriin Tiketicisi Gevre bilingli, premium segment, Sertifikasyon, etiket seffaflig
surdurulebilirlik

Satin Alma Kriterleri Oncelik Siralamasi

Fiyat Birinci sirada - 6zellikle ekonomik ve orta  Kalite ve Ikinci sirada - cilt dostu, etkili
segment Formulasyon temizlik

Marka ve Ugiincii sirada - AB standartlari,  Uriin Cesitliligi Dérdiincii - farkh koku ve ézellikler

Guvenilirlik taninmis markalar

Teslimat Suresi Besinci - kurumsal siparislerde  Surdurulebilirlik Altinci - artan 6nem, 6zellikle

(B2B) kritik premium segmentte

Romanya'da sivi sabun satin alma karar sureci, bireysel tuketiciler icin genellikle magaza ici gézleme ve
fiyat karsilastirmasiyla baslar. Modern perakende zincirlerinin artan pay: ile tlketiciler hiper ve
stipermarketlerde cok sayida markayi yan yana gérerek hizli karar verir. Uriin etiketindeki bilgiler (icerik,
pH dengesi, dogal bilesenler) 6zellikle egitimli kentsel tuketiciler icin énemlidir. Kurumsal alicilar ise
tedarikci guvenilirligi, toplu siparis esnekligi ve fiyat avantajini 6n planda tutar; genellikle numune testi
sonras! uzun vadeli sézlesmeler yaparlar. E-ticaret kanalinda urin yorumlari ve puanlama sistemi karar
surecinde belirleyicidir. COVID-19 sonrasi hijyen bilincinin ylUkselmesi tuketicilerin antibakteriyel ve

dermatolojik olarak test edilmis sivi sabunlara yonelmesini hizlandirmistir.

Bélgesel Farkhliklar ve Oncelikler

Oncelikli Kriter Ozellik

Bukres ve Buyuk Kentler Marka ve kalite Yuksek gelir, premium Urun talebi,
e-ticaret kullanimi

Bati Romanya (Timisoara) Fiyat-kalite dengesi AB sinirina yakinlk, Avrupa
standartlari beklentisi

Orta Anadolu (Cluj-Napoca) Yenilik¢i trdnler Geng nufus, Universite sehri, dogal
Urun ilgisi
Kirsal ve Kicuk Kentler Dusuk fiyat Geleneksel perakende kanallari,

fiyat duyarhhgi yuksek

Sahil Bolgeleri (Constanta) Mevsimsel talep Turizm etkisi, yaz aylarinda hacim
artisl



FIYAT DUYARLILIGI ANALizZI

Romanya tuketicileri fiyat duyarhhgi yliksek bir profile sahiptir. Ortalama gelir seviyesi AB ortalamasinin
altinda oldugui icin sivi sabun gibi glnltik tiketim trtnlerinde fiyat/miktar (6rn. 500ml yerine 1L
promosyonlar) rekabeti yogundur. Perakende zincirlerinin 6zel markal (private label) sivi sabunlari %15-25
daha ucuz fiyatla pazar payl kazanmaktadir. Ancak kentsel, geng ve egitimli tiketici segmentinde fiyattan
¢ok Urun ozellikleri (dogal, organik, dermatolojik test) 6n plana ¢itkmaktadir. B2B segmentinde hacim
indirimleri ve 6deme vadeleri fiyat duyarhligini artirir; 10-15% fiyat avantaji tedarikgi degisikligine neden
olabilir.

DiJiTAL ALISVERiIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

Romanya'da e-ticaret hizla buyimekte ve 2024 itibariyla perakende satislarin yaklasik %8-10'u online
kanallardan gerceklesmektedir. Sivi sabun gibi hizli tiketim Urtnlerinde online alisveris orani %12-15
seviyesindedir. Tuketiciler satin alma 6ncesi Google, sosyal medya (Facebook, Instagram) ve fiyat
karsilastirma sitelerinde arastirma yapar. Uriin yorumlari ve influencer énerileri ézellikle 18-35 yas arasi
kadin tuketicilerde etkilidir. Mobil alisveris pay1 %60l agsmistir. Dijital pazarlama ve SEO yatirimi yapan
markalar geng kentsel tuketicilerde hizla bilinirlik kazanmaktadir. Ayrica Facebook Marketplace ve OLX gibi
platformlarda toplu satis ilanlari B2B musteri bulma kanali olarak kullaniimaktadir.

Turkiye menseli Urtinlere Romanya pazarinda genel bakis olumludur. Romanya-Turkiye ticari iliskileri
glcli olup Tirk markalarinin imaji yiiksek seviyededir. Ozellikle tekstil, gida ve insaat malzemeleri
sektorlerinde Tuark urlnleri kaliteli ve uygun fiyath olarak algilanmaktadir. Sivi sabun ve temizlik
ardnlerinde 'Made in Turkey' etiketi AB standartlarina uygunluk ve rekabetci fiyat avantaji ile olumlu
karsilanir. Ancak pazarda henuz bilinen guglt bir Tark sivi sabun markasi bulunmadigindan ilk giriglerde
marka bilinirligi yaratma ve guven olusturma calismalari gereklidir. B2B kanalinda Turk tedarikgiler
esneklik, hizli yanit sdresi ve 6zel tran formulasyonu gelistirme kapasiteleriyle avantajhdir. Glint gibi Turk

firmalarinin Romanya'da Uretim tesisi yatirimi yapmasi yerel algiyi gt¢lendirmektedir.

Talep Mevsimselligi ve Dénguisu

Ocak- Kis sonu, grip sezonu - hijyen uriinlerine  Nisan- Iikbahar temizligi, bahar aligverisi - orta
Mart ilgi artisi  Haziran diizeyde talep
Temmuz- Yaz tatili, turizm - sahil bolgelerinde  Eylul- Okul agcilisi, yeni sezon - stok yenileme,
Agustos kurumsal talep zirvesi  Ekim promosyon dénemi
Kasim- Kis baslangici, tatil sezonu - hediye setleri, B2B Yil basi ve yil ortasi biitce donemleri -

Aralik Black Friday indirimleri D6ngusu toplu siparis artisl



TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

Romanya'da Turk Grlnleri genel olarak 'iyi kalite-uygun fiyat' denklemiyle algilanir. Turkiye'nin AB ile
GUmruk Birligi avantaji, cografi yakinhk ve hizli lojistik imkanlari ticari given olusturur. Romanya tiketicisi
AB standartlarina uygunluk sertifikalarina (CE, ISO 9001, eko-etiket) hassastir; Turk Ureticilerin bu belgelere
sahip olmasi pazara girisi kolaylastirir. Sivi sabun gibi kisisel bakim Urtinlerinde 'dermatolojik test edilmis' ve
'dogal icerikli' iddialari Tirk UrUnlerine ekstra gliven kazandirir. Tirk firmalarinin esnek tretim, 6zel etiket
(private label) ve hizli numune génderimi konusunda avantajlari, perakende zincirleri ve distributorler
tarafindan takdir edilir. TUrkiye menseli kozmetik ve temizlik tGrtinleri Romanya'da premium degil, ancak
‘akilli tercih' olarak konumlanabilir.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

Romanya'da sivi sabun musteri sadakati orta seviyededir. TUketiciler fiyat promosyonlarina duyarli
oldugundan marka degistirme egilimi yuksektir. Ancak kalite ve cilt uyumlulugu saglandiginda sadakat
artar. Ortalama bir hane sivi sabunu 3-4 haftada bir satin alir; kurumsal musteriler aylik/3 aylik dizenli
siparis verir. Modern perakende zincirlerinde 'sadakat karti' ve 'iki al bir 6de' gibi kampanyalar musteri
tutmayi artirir. Premium ve organik segmentte sadakat daha gu¢lidur; bu tiketiciler trun degistirmeye
daha az meyillidir. B2B kanalinda tedarikci degistirme maliyeti ytksek oldugundan uzun vadeli s6zlesmeler
(1-3 yil) yaygindir ve sadakat yuksektir.

HEDEF SEGMENT ONERISI VE YAKLASIM STRATEJiSi

Turk sivi sabun Ureticileri icin dncelikli hedef segmentler: (1) Modern perakende zincirleri i¢in 6zel markah
(private label) Gruin tedariki - ytiksek hacim, dizenli siparis, orta marj; (2) Kurumsal musteriler (B2B) - oteller,
hastaneler, ofis binalari - istikrarl talep, toplu siparis; (3) E-ticaret platformlari ve online kozmetik
madazalari - geng, dijital ttketici, dogal/organik konumlandirma; (4) Bukres, Cluj-Napoca, Timisoara gibi
bUyuk kentlerdeki bagimsiz eczane ve kozmetik magazalari - premium bitkisel formulasyonlar, dermatolojik
test belgeli Urtinler. Giris stratejisi: distributor is birligi, numune kampanyalari, AB uygunluk belgelerinin 6n
plana cikarilmasi, fiyat rekabetciligi ve esnek 6deme kosullari. ilk 12 ayda marka bilinirligi icin dijital
pazarlama ve Urin denemeleri (sampling) kritik Gneme sahiptir.

6. Romanya — Sivi Sabun / Liquid Soap Dagitim Kanallari

Romanya sivi sabun pazarinda dagitim kanallari B2B agirlikli yapidadir. Profesyonel temizlik ve hijyen
odakli dagitim, distributorler, toptancilar, perakende zincirleri ve e-ticaret platformlari UGzerinden
gerceklesir. Pazarda 7 aktif distribatér ve 6 toptanc firma ulusal teslimat agr kurmustur.
Supermarket/hipermarket zincirleri tuketici segmentinde gucltiyken, B2B kanallari otel-restoran
(HoReCa), saglik kurumlari, endustriyel tesisler ve kamu binalarina dogrudan tedarik saglar. E-ticaret
kanali surddrulebilir ve biyo¢ézuntr urlnlerde hizla buyumektedir. Karayolu tasimaciligi avantaji
sayesinde Turkiye menseli Urlnler 2-3 gunde teslim edilebilir, bu da stok maliyetlerini dustrur ve esneklik

saglar.



Kanal Turleri Karsilagtirmasi

Kanal Pazar Erigimi Maliyet

Distributor (B2B) Genis, ulusal Orta (marj %15-25)
Toptanci Bolgesel/ulusal Dusuk (marj %10-18)
Perakende Zincirleri Tuketici odakh Yiksek (marj %25-35)
E-ticaret (B2B) Dijital, genis Dustk-orta

Kurumsal Dogrudan Ozel, blyiik hacim Cok dusuk

HoReCa Kanali Ozel segment Orta-yutksek

ONERILEN ANA KANAL STRATEJiSi: HIBRIT MODEL

Turk Ureticiler icin en uygun strateji, distribtor ortakligi + e-ticaret kombinasyonudur. Ilk asamada 2-3
gucli B2B distributor ile anlasma yapilmali (Grande Gloria, Hodor Trans, ICS Import Clean gibi); bu firmalar
HoReCa, saglik ve endustriyel segmentlere erisim saglar. Paralelde, Romanian B2B e-ticaret platformlarinda
(Europages, yerel marketler) marka gorunurltgu artiriimali. Private label firsatlari perakende zincirleri ile
degerlendirilmeli ancak baslangicta distribttor iliskilerini gticlendirmek 6nceliklidir. Karayolu lojistigi
avantajl kullanilarak esnek teslimat ve dusuk MOQ (minimum siparis miktari) ile rekabet avantaji
saglanabilir. 12-18 ay sonra basarih distributorltkler Gzerinden dogrudan kurumsal satislara gecis
planlanmalidir.

Distribuitér / Alici Profili Ozellikleri

e Ulusal veya bolgesel dagitim agi ile en az 50+ aktif musteri portféyt (HoReCa, kamu, saghk)
e Profesyonel temizlik ve hijyen trunlerinde 3+ yil deneyim, sektdrel uzmanlk

e Depo kapasitesi minimum 500 m? ve soguk zincir gerektirmeyen Urtn stoklama yetenegi

e Aktif B2B satis ekibi (minimum 5 saha satis temsilcisi) ve CRM sistemi kullanimi

e Odeme vadesi 30-60 giin, net 30 édeme disiplini ile glivenilir mali yapi

e Europages, yerel B2B platformlari ve fuarlarda (Clean Show Romania vb.) aktif goranurluk
e Ingilizce is iletisimi kapasitesi, uluslararasi tedarikci deneyimi (AB veya Tirkiye)

e Surdurulebilir/ekolojik Grtinlere agiklk, sertifika ve kalite standartlarina uyum hassasiyeti



Distribtitor Secim Kriterleri

Kriter Onem Derecesi Olgiim/Degerlendirme Yéntemi

Dagitim agi genisligi Cok Yuksek Aktif musteri sayisi, cografi kapsam

Mali guvenilirlik Yuksek Kredi raporu, 6deme gecmisi
referansi

Sektor deneyimi Yiksek Portfoydeki marka sayisi, yil

Lojistik kapasitesi Orta-Yuksek Depo m?, arag filosu, teslimat
suresi

Dijital varhk Orta Web sitesi, B2B platform varhgi,

online siparis sistemi

Referans kalitesi Yiksek Mevcut tedarikgi referanslari,
masteri memnuniyeti

SOZLESME VE ODEME YAPISI

Romanya distribUtorleri genellikle eksklUzif veya yari-eksklUzif anlasma talep eder; ilk yil belirli
bolge/segment sinirli ekskluziflik verilebilir (6rn. HoReCa segmenti, Bukres bdlgesi). Standart vade 30-60
gun net 6deme, ilk siparislerde %30 pesinat + %70 sevkiyat 6ncesi yaygindir. Marj yapisi distribUtor icin
%15-25, toptanci icin %10-18 araligindadir. Fiyat listeleri EUR bazh olmali, G¢ ayda bir revize hakki
sozlesmede belirtiimelidir. Minimum siparis miktar1 (MOQ) baslangigta 1 palet (yaklasik 500-800 kg) olarak
makul tutulmali, 6 ay sonra hacim bazli indirim kademeleri (2-5-10 palet) tanimlanmalidir. Iade politikasi net
olmali: hasarli/hatali Grin iadesi tam, siparis iptali durumunda %10-15 kesinti uygulanabilir. S6zlesme
suresi 12+12 ay (yenileme opsiyonlu) tercih edilmelidir.

E-TICARET VE DiJiTAL KANALLAR: BUYUYEN FIRSAT

Romanya'da B2B e-ticaret platformlari (Europages.ro, eMAG B2B, local marketplaces) strdurulebilir ve
biyo¢dzunur sivi sabunlara ylksek talep gostermektedir. Turk Ureticiler icin 6éncelikli platform stratejisi: 1)
Europages.ro'da detayli firma profili ve Griin katalogu (ingilizce + Rumence), 2) eMAG Marketplace'de B2B
saticl hesabi acilmasi (tlketici ve kiicuk isletme erisimi), 3) Profesyonel temizlik odakl yerel B2B sitelerde
(CleanSupply.ro benzeri) trin listelenmesi. Dijital pazarlama icin Google Ads (Romence anahtar kelimeler:
'sapun lichid profesional’, 'detergent ecologic') ve LinkedIn B2B kampanyalari etkilidir. Online siparislerde
hizli yanit (24 saat iginde teklif) ve seffaf fiyatlandirma kritiktir. E-ticaret kanali, distributor agina ek olarak
dogrudan kucuk-orta isletmelere (50-200 ¢alisan) ve startup'lara erisim saglar. MOQ esnekligi ve hizli
teslimat (2-3 gun) dijital kanalda rekabet avantaji yaratir.




Yerel Ortaklik Modelleri

Model Avantaj
EksklUzif Distributor
Coklu Distributor
Private Label Ortakligi

Joint Venture / Uretim

Franchise / Lisans

Kanal Gelistirme Yol Haritasi (12 Ay)

Hizli pazar girisi, tek temas
Genis kapsam, rekabet
Dusuk marka maliyeti, hacim
Yerel varlik, maliyet avantaji

Dasuk sermaye, marka kontrold

Risk

Bagimlilik, kontrol kaybi
Yonetim karmasiklig
Dusuk marka bilinirligi
Yuksek yatirim, yonetim

Ortak kalitesi degisken

1. Ay 1-2: Pazar arastirmasi tamamlama, 10-15 potansiyel distribttor listesi olusturma (Europages, LinkedIn,

Clean Show katilimcilari)

2. Ay 2-3: ilk temas ve NDA imzalama, numune génderimi (5-10 kg), teknik dosya ve sertifika paylasimi

3. Ay 3-4: YUz ylze gorusmeler (Bukres ziyareti), fiyat-marj-vade muizakereleri, 2-3 finalist se¢imi

4. Ay 4-5: Pilot siparis (1-2 palet), s6zlesme imzalama (12 ay, bélge/segment eksklizif), 6deme garantisi (akreditif

veya sigorta)

5. Ay 5-6: Ilk sevkiyat ve teslimat, distribitér stok kurulumu, ortak satis materyali hazirlama (Rumence brosiir,

katalog)

6. Ay 6-9: DistribUtor satis ekibi egitimi (online/fiziki), musteri ziyaretlerine katilim, ilk geri bildirim toplama ve

urdn optimizasyonu

7. Ay 9-12: Satis performans analizi, ikinci distributor ekleme (farkl bélge/segment), e-ticaret platform

entegrasyonu (Europages, eMAG)

8. Ay 12+: Basarih distribtorlik icin hacim artirimi, yeni Grin varyantlari (organik, probiyotik), dogrudan

kurumsal satis pilotu (bUyUk otel zincirleri)

Lojistik ve Teslimat Kritik Notlar

Tasima Suresi 2-3 giin (karayolu, Tiirkiye-Romanya)

Minimum Siparis

(MOQ)

1 palet (~500-800 kg, 400-600
adet 1L)

GUmrik Siiresi 1-2 giin (AB uyum belgeleri hazirsa)

Teslimat
Frekansi

Haftalik (bliyuk distribiitor), 2
haftada bir (orta)

Tercih Edilen
incoterm

DAP (Delivered at Place) veya DDP
(glimrik dahil)

EUR palet (1200x800 mm), shrink wrap, etiket
Rumence/ingilizce

Minimum 500 m?, kuru,
15-25°C

Depo Gereksinimi
(Distribttor)

Hasar/Iade Orani
Hedefi

<%2, kaliteli paletleme ile
saglanabilir



YAYGIN HATALAR VE KACINILACAKLAR

1) Tek distribiitére asiri bagimlilik: ilk yil bile 2. bir distriblitér veya e-ticaret kanal aktif tutulmali, ekskliiziflik
sinirl olmalidir. 2) Vade ve 6deme kosullarinda asiri esneklik: 90+ gtin vade veya konsinyasyon (stok riski
Ustlenme) kabul edilmemelidir; ilk 3 siparis pesinat zorunlu olmahdir. 3) Yerel dil ve etiket eksikligi:
Rumence etiket ve kullanim talimati yasal zorunluluktur, ingilizce-only kabul edilmez, bu Griin giimriikte
tutulmasina yol acar. 4) Fiyat seffafligi eksikligi: DistribUtore verilen fiyat ile nihai musteri fiyati arasinda
%40+ fark olmamali, aksi halde pazar direnci artar. 5) Lojistik planlamasizlik: Stoksuz kalma riski yuksektir;
2-3 haftalik emniyet stogu distribttorde olmali, tedarikci lead time 1 hafta altina ¢ekilmelidir. 6) Dijital varlik
ihmali: DistribGtor web sitesinde Grlin gorunurligu saglanmali, aksi halde satis ekibi promosyon yapmaz.
7) Yerel rakip fiyatlarini g6z ardi etme: Giris fiyati pazar ortalamasinin %10-15 altinda olmal, premium
pozisyonlama ilk yil risklidir.

7. Romanya — Sivi Sabun / Liquid Soap Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TURKIYE AVANTAJI

Romanya AB Uyesi olarak Ortak Gumriik Tarifesi uygular. Sivi sabun (GTIP 3401.19) icin standart giimriik
vergisi %6'dir. Turkiye-AB Gumruk Birligi kapsaminda A.TR Dolasim Belgesi ile Tirk menseli sivi sabun
drdnleri gumruk vergisinden tamamen muaftir. ATR Belgesi 4 ay gecerlidir ve Ticaret Odalari tarafindan
vize edilir. 2026'dan itibaren 150€ alti gdnderimlerde muafiyet kaldirilmis, tim sevkiyatlarda tam gumruak
beyani zorunludur. Karayolu tasimaciligi ile teslimat 3-5 gtin stirer.

Zorunlu Sertifikalar ve Uyum Gereksinimleri

Sertifika/Belge Zorunluluk Sure/Gegerlilik
A.TR Dolagim Belgesi Zorunlu (gumruk muafiyeti) 4 ay
REACH/CLP Uyumu Zorunlu (AB kimyasal mevzuati) Suaresiz
Romence GBF (Guvenlik Bilgi Zorunlu (etiket ve bilgilendirme) Sarekli guncelleme
Formu)
PPWR Teknik Dosyasi 2026'dan zorunlu (ambalaj geri Yillik
dondsum)
ADR Belgesi Tehlikeli madde sinifi ise zorunlu Sevkiyat bazli

ISO 9001/22716 istege bagh (kalite yonetimi) 3yl



Standardizasyon ve Test Gereksinimleri

Standart/Mevzuat Aciklama Uygulayan Kurum

REACH (EC 1907/2006) Kimyasal madde kaydi ve ECHA (Avrupa Kimyasallar Ajansi)
degerlendirme

CLP (EC 1272/2008) Siniflandirma, etiketleme, ECHA / Ulusal GUmruk
ambalajlama

Kozmetik Regulasyonu (EC Kozmetik driin glvenlik dosyasi AB Komisyonu / Ulusal Saghk

1223/2009) (varsa) Otoriteleri

ADR (Tehlikeli Madde Tasimacihgi) Karayolu tasima emniyet Ulastirma Bakanliklari / ADR
gereklilikleri Sertifikal Firmalar

PPWR (Ambalaj Tuzugu) Geri donustUrulmus icerik orani ve AB Komisyonu / Ulusal Cevre
teknik dosya Otoriteleri

ISO 9001 /ISO 22716 Kalite yonetimi ve GMP (istege Akreditasyon Kuruluslar
bagli)

ithalat Prosedirleri (Adim Adim)

1. Turkiye'de Uretici firma ATR Dolasim Belgesi icin yerel Ticaret Odasi'na basvurur ve belgeyi vize ettirir (4 ay

gecerli).

2. REACH/CLP uyumu saglanir; Grin formualasyonu ve Romence Guvenlik Bilgi Formu (GBF) hazirlanir.

3. Ambalaj tasarimi PPWR gerekliliklerine uygun sekilde (geri dontstirulmus igerik orani belirtilir) hazirlanir.

4. Tehlikeli madde iceren Urunler icin ADR siniflandirmasi yapilir; ADR sertifikali stirtici ve 6zel isaretli arac temin

edilir.

5. Ihracat gimrik beyannamesi Tirkiye Gimrik Idaresi'ne sunulur; Griin GTIP 3401.19 kodu ile beyan edilir.

6. Romanya gimrugune A.TR Belgesi, fatura, sevk irsaliyesi, GBF ve ambalaj teknik dosyasi sunulur.

7. Romanya Gumrik Idaresi belgeleri kontrol eder; ATR gecerliyse giimrik vergisi muafiyeti uygulanir.

8. GUmruk onayi sonrasi Urun serbest dolagsima girer; distributdr veya aliciya teslimat 3-5 gun icinde tamamlanir.

9. Pazar sonrasi REACH kayit glincellemeleri ve PPWR raporlamasi diizenli yapilir.

Gerekli Belgeler Listesi

ATR Dolasim Belgesi (Turkiye Ticaret Odasi vize edilmis, 4 ay gecerli)

Ticari fatura (Ingilizce veya Romence, iriin tanimi, GTIP kodu, birim fiyat, toplam deger)
Sevk irsaliyesi / Packing List (kolili detay, net/brit agirlik, ambalaj sayisi)

Romence Guvenlik Bilgi Formu (GBF) — REACH/CLP uyumu icin zorunlu

PPWR Teknik Dosyasi (2026 sonrasi: ambalaj geri dontsim icerigi ve uyum raporu)
ADR Tasima Belgesi (tehlikeli madde sinifi Grdnler igin)

Mense Sahadetnamesi (A.TR yerine kullanilmaz, yedek belge olarak saklanabilir)



e Thracat Gimrik Beyannamesi (Turkiye Gumriik idaresi onayl)

e Kalite Sertifikalari (ISO 9001, ISO 22716, GMP vb. — istege bagh ancak guven artirici)

Gumrik Prosediiru ve Slire

Gumruk beyan suresi 1-2 giin (belge tam ise)  Fiziksel muayene olasihgi Ilk sevkiyatlarda %20-30
ATR kontrolu Dijital dogrulama, 1-2 saat  Toplam gUmruk siiresi 1-3 giin (sorunsuz)
Karayolu teslimat siiresi 3-5 glin (Turkiye-Romanya) GuUmruk vergisi (A.TR ile) %0 (muaf)

Gumrik vergisi (ATR olmadan) %6 (standart tarife)

ONEMLI UYARILAR VE RISKLER

1) A.TR Belgesi olmadan gumrtk vergisi %6 uygulanir ve maliyet avantaji kaybolur; her sevkiyatta mutlaka
vize ettirilmelidir. 2) REACH/CLP uyumsuzlugu gumrtkte ret veya ceza riski tasir; Romence GBF eksikligi
sevkiyati durdurur. 3) 2026 sonrasi PPWR ambalaj dizenlemesi zorunludur; geri déntisim orani
belirtiimeyen Urlnler pazara giremez. 4) Tehlikeli madde sinifi GrlGinlerde ADR belgesi ve sertifikal strtcU
sart; eksiklikte trafik cezalari ve sevkiyat iptali riski vardir. 5) 150€ tzeri tim sevkiyatlarda tam gimruk
beyani zorunlu; eskiden muaf olan kiigiik génderiler artik kapsam disl. 6) Ilk sevkiyatlarda fiziksel muayene
olasihgi yUksektir; belge ve etiket hatasi teslimati 1-2 hafta geciktirebilir.

Romanya'ya sivi sabun ihracatinda yasal risk yonetimi icin REACH ve CLP tuzuklerine tam uyum Kkritik
éneme sahiptir. Uriin formilasyonunda kullanilan tiim kimyasal maddelerin ECHA (Avrupa Kimyasallar
Ajansi) kaydi kontrol edilmeli ve Romence Guvenlik Bilgi Formu eksiksiz hazirlanmalidir. 2026 itibariyla
yururluge giren PPWR (Ambalaj ve Ambalaj Atiklari Tazagu) geri donasturidlmis malzeme orani beyanini
zorunlu kildigindan, ambalaj tedarikgileri ile koordinasyon saglanmali ve teknik dosya her yil
guncellenmelidir. Tehlikeli madde iceren formulasyonlarda ADR tasima duzenlemeleri ihmal edilmemeli,
sertifikali lojistik firmalarla ¢caligsiimahdir. Gumrak Birligi avantaji (A.TR Belgesi) kullaniimadiginda %6 tarife
rekabet gliciini zayiflatir; belge vize siiresinin 4 ay oldugu unutulmamaldir. Ik sevkiyatlarda fiziksel
muayene ve belge kontrolu sik yapilir; deneyimli gimruk musavirleri ile calismak strec verimliligini artirir

ve ceza riskini minimize eder.

TURKIYE'NIN AVANTAJLARI

Turkiye-AB GUmruk Birligi sayesinde Turk menseli sivi sabun Grtinleri ATR Belgesi ile gimruk vergisinden
tamamen muaftir; bu %6'lik maliyet avantaji rakiplere karsi fiyat rekabeti saglar. Karayolu tasimaciligi ile 3-5
guinde teslimat, Uzak Dogu tedarikcilerine gore (30-45 guin) 10 kat daha hizlidir ve stok maliyetlerini
dusurur. Turk kozmetik ve temizlik tGranleri sektori AB GMP ve ISO 22716 standartlarina hakimdir; kalite
algisi yuksektir. Romanya'da Turk Urunlerine 'uygun fiyat-kalite dengesi' ve 'guvenilir tedarikgi' algisi
mevcuttur. Esnek tretim kapasitesi ve private label uzmanlgi, perakende zincirleri ve buyuk alicilar igin
caziptir. Cografi yakinlik, hizli musteri ziyaretleri ve pazar sonrasi teknik destek kolayligi saglar.




REGULASYON DEGISiKLiK RiSKi

AB kimyasal ve ambalaj mevzuati strekli gtincellenir; REACH kisith madde listeleri yilda 2-3 kez revize
edilebilir. 2026 sonrasi PPWR ambalaj duzenlemesi geri déntsim oranlarini agamali olarak artiracak; uyum
maliyetleri yukselecektir. Yesil Mutabakat (Green Deal) kapsaminda karbon ayak izi raporlamasi ve
surdurulebilirlik kriterleri gelecekte zorunlu hale gelebilir. Kozmetik regulasyonu ile ilgili givenlik
degerlendirme standartlari sikilasabilir; 6zellikle alerjenik maddeler ve mikroplastik yasagi genisleyebilir.
Brexit sonrasi Ingiltere modelinin etkisi ile AB-disi standart farklilasmalari artabilir. Ihracatcilar AB resmi

gazetesini (Official Journal) ve ECHA duyurularini diizenli takip etmelidir.

HIZLI BASLANGIC ICIN ONERILER

1) ATR Belgesi icin hemen yerel Ticaret Odasi ile iletisime gecin; belge sirecini 1 hafta 6nceden baslatin. 2)
REACH uyumlu formiilasyon kullanin; Romence GBF'yi profesyonel ceviri biirosundan hazirlattirin. 3) ilk
sevkiyat icin deneyimli uluslararasi gimrik musaviri veya Romanya'da yerel temsilci ile ¢alisin. 4) ADR sinifi
Urtnlerde mutlaka sertifikali lojistik firma kullanin; kendi arac filosu ile tasimayin. 5) KlicUk pilot sevkiyat (1-
2 palet) ile gimrk surecini test edin; buyuk siparislere gegmeden olasi sorunlari ¢6zun. 6) Distributor veya
alicidan belge kontrol listesi isteyin; eksik evrak nedeniyle gecikmeleri 6nleyin. 7) 2026 6ncesi PPWR

uyumunu tamamlayin; ambalaj tedarikgisi ile geri donisum sertifikasi alin.

8. Romanya — Sivi Sabun / Liquid Soap Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari ve Oncelik Sirasi

1. LinkedIn  Yuksek oncelik - Kurumsal alicilar ve 2. Google Ads  Orta-yiiksek dncelik - 'distribuitor

B2B distriblitorler (Search) sapun lichid' gibi terimler
3. Sektorel B2B Yiiksek oncelik - Europages, Orta oncelik - Hedefli distribiitor listelerine
platformlar TurkishExporter, TradeKey kampanyalar
5. Dustik oncelik - B2B odakh 6. Orta éncelik - Uriin tanitim ve fabrika
Facebook/Instagram olmadigi icin sinirli kullanim  YouTube videolari

7.Kurumsal  Yiiksek éncelik - Romence/ingilizce
web sitesi SEO optimize edilmis



Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Tiirii

LinkedIn HoReCa, saglik, temizlik firmalari Vaka calismalari, B2B makaleler
Google Ads Aktif arama yapan alicilar Uriin kataloglari, teknik dokiiman
Europages Uluslararasi distributorler Firma profili, sertifikalar

YouTube Karar vericiler, teknik ekipler Uretim surecleri, kalite kontrol
Web sitesi Tum segmentler Katalog, fiyat teklifi formu,

referanslar

E-posta Potansiyel distribttorler Kisisellestirilmis teklifler, yenilikler

Romanya ve Bolgesel Onemli Fuarlar

Fuar Adi Konum/Tarih Neden Onemli

Cleaning Show Bukres/Yilhk Temizlik ve hijyen sektort odakli

HoReCa Expo Bukres/Mart Otel-restoran tedarikgileri
bulusmasi

Health & Medical Romania Bukres/Mayis Hastane ve saglik tesisleri alimlari

Food & Packaging Bukres/Kasim Gida guvenligi ve hijyen Grunleri

Turkish Export Gateway Istanbul/Aylik Turk-Romen B2B isbirligi platformu

Interclean Amsterdam Amsterdam/Mayis Avrupa'nin en blyuk temizlik fuari

Ambiente Frankfurt Frankfurt/Subat Ev ve kurumsal hijyen Urtnleri

Lead Generation (Potansiyel Musteri Bulma) Stratejisi
e Europages ve TradeKey'de premium Uyelik ile hedef distribUtor listesi olusturma (200-300 firma)
e LinkedIn Sales Navigator ile HoReCa, saglhk kurumlari ve temizlik sirketi satin alma yoneticilerine ulasma

e Google Ads kampanyalari: 'distribuitor sapun profesional’, 'import produse curatenie Turcia' gibi anahtar
kelimeler

e Romanya Ticaret Odasi ve Tiirk-Romen s Konseyi araciligiyla networking etkinliklerine katihm

e Dogrudan e-posta kampanyalari: Hastane gruplari, otel zincirleri ve buyuk temizlik firmalarina 6zel teklifler
e Referans programi: Ilk basarili distribiitére sonraki anlasmalarda komisyon veya indirim avantaji

e Web sitesinde Romence 'Teklif iste' formu ve canli sohbet ézelligi ile anlik lead yakalama

e Sektorel dergilerde (temizlik, hijyen) banner reklamlari ve sponsor icerikler



ICERIK VE MESA) STRATE]isi

Romanya pazarinda sivi sabun ihracati icin igerik stratejisi ¢ ana mesaja odaklanmalidir: 1) Turkiye-AB
Gumruk Birligi avantaji ile hizli ve vergisiz teslimat (3-5 gulin), 2) REACH/CLP uyumlu, ¢evre dostu ve
biyocézinur formuller ile AB standartlarina tam uyum, 3) Private label ve 6zel formulasyon esnekligi ile
yerel marka ihtiyaclarina 6zel ¢6zimler. Tim iletisimde B2B odak korunmali; teknik datasheetler, gtivenlik
bilgi formlari (GBF) ve ISO/GMP sertifikalari én plana cikarilmaldir. Dil kullanimi Romence ve Ingilizce
olmal, 6zellikle 'profesional’, 'eco-friendly’, 'certificat REACH' gibi gtiven ifadeleri vurgulanmalidir. Vaka
calismalari: Turkiye'den basarili ihracatlar, AB Ulkelerindeki referans musteriler ve test sonuclari
paylasiimahdir.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Romanya pazari i¢in SEO stratejisi yerel dil ve arama davranislarina optimize edilmelidir. Ana anahtar
kelimeler: 'sapun lichid profesional’, 'distribuitor sapun Turcia', 'import produse curatenie’, 'sapun
antibacterian HoReCa', 'furnizor sapun spitale'. Web sitesinde Romence alt alan (ro.firmaadi.com) veya
coklu dil destegdi eklenmeli, her Griin sayfasi GTIP kodlari, REACH/CLP bilgileri ve teknik ézelliklerle
zenginlestirilmelidir. Google My Business'te Romanya konumu eklenmeli, yerel adres veya temsilci bilgisi
verilmelidir. Backlink stratejisi: Romanya temizlik sektoru bloglari, B2B dizinleri (Kompass, Europages) ve
Turk-Romen ticaret platformlarinda firma profili olusturma. Yapisal veri (schema markup) ile Grtn, fiyat ve
stok bilgileri Google'a iletilmelidir. Aylik 50-100 organik lead hedeflenmelidir.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot CRM veya Pipedrive kullanimi: Romanya 6zel pipeline olusturma (ilk Temas > Teklif > Numune >
Sozlesme)

Lead skorlama: Firma buyukligu, sektor (HoReCa/saglik yuksek puan), etkilesim sikligi, numune talebi gibi
kriterlere gore dnceliklendirme

Otomatik e-posta sekanslari: Ik temastan sonra 7 giin icinde 3 takip e-postasi (1. giin: tesekkdir, 3. giin:
katalog, 7. gin: numune teklifi)

Romence sablonlar: E-posta, teklif formu ve sézlesme metinlerinin 6nceden hazirlanmasi ile yanit stiresi
kisaltma

Entegrasyonlar: Web sitesi formlari, LinkedIn mesajlari ve fuar kartlarinin otomatik CRM'e aktariimasi

Aylik raporlama: Lead kaynak analizi, dénisim oranlari ve ortalama siparis degeri takibi; basarisiz leadlerin
analizi ve strateji iyilestirme



REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

Romanya pazarina giriste gliven olusturmak igin ilk 2-3 basaril distribUtoér/musteriyle detayli vaka
calismalari (case study) hazirlanmalidir. ideal referans profili: Biikres veya Cluj-Napoca merkezli, ulusal
dagitim agina sahip, 50+ ¢alisanli, HoReCa veya saglik sektoriine odakli distribGtor. Vaka ¢alismasi icerigi:
Musteri ihtiyaci, 6nerilen ¢6zim (formul, ambalaj, private label), teslimat streci (A.TR belgesi ile gimrtk
avantaji), kullanim sonuclari (maliyet tasarrufu, misteri memnuniyeti artisi) ve referans beyani. Gorseller:
Urain kullanimi, ambalaj tasarimi, teslimat fotograflari. Bu vaka calismalari LinkedIn, web sitesi ve fuar
standinda gorsel olarak sergilenmeli; potansiyel musterilerle ilk toplantida PDF olarak sunulmalidir. Hedef:
ilk 6 ayda 2 vaka calismasi, 12 ayda 5 vaka calismasi portféyii olusturmak.

DiJITAL PAZARLAMA BUTGESI VE ONCELIKLENDIRME

ilk 12 ay icin énerilen dijital pazarlama biitcesi: 15.000-25.000$. Dagilim: %30 (4.500-7.500$) Google Ads ve
SEO (web sitesi Romence optimizasyonu, yerel backlink), %25 (3.750-6.250%) LinkedIn Sales Navigator ve
sponsorlu icerik kampanyalari, %20 (3.000-5.000%) B2B platformlar (Europages premium uyelik, TradeKey),
%15 (2.250-3.750%) icerik Uretimi (Romence blog, vaka calismalari, video ¢ekimi), %10 (1.500-2.500%) fuar
katihmi ve networking etkinlikleri. Ilk 3 ay yiksek éncelik: Web sitesi ve LinkedIn profili hazirlhig, lead listesi
olusturma. 4-6. ay: Google Ads kampanyalari baslatma, ilk referans musteri kazanimi. 7-12. ay:
Surdirdlebilir lead akisi ve marka bilinirligi artirma. ROI beklentisi: Ilk 6 ayda 20-30 nitelikli lead, 12. ayda 3-
5 aktif distribitér anlasmasi ve 100.000-200.000% ciro.

Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani

1. 1-15. Gun: Web sitesine Romence dil destegi ekleme, Grin sayfalarini REACH/CLP bilgileri ile glincelleme,
'Teklif Iste' formu kurulumu

2. 16-30. Gun: LinkedIn Sales Navigator ile 200 hedef firma listesi olusturma (distributér, HoReCa, saglhk),
Europages ve TradeKey profillerini tamamlama

3.31-45. Gun: Google Ads kampanyasi baslatma (Romence anahtar kelimeler, giinlik 20-30$ butge), ilk 50
firmaya dogrudan e-posta gonderimi

4. 46-60. GUn: LinkedIn'de haftada 3 posta paylasimi (sektdr icgortleri, ATR avantaji, trin lansmanlari), ilk
lead'lerle telefon gérusmeleri

5. 61-75. Gun: Ilk vaka ¢alismasi hazirligi (varsa mevcut AB miisterilerinden), numune génderim stireclerini
hizlandirma, CRM pipeline takibi

6. 76-90. Gun: Ilk distribiitér anlasmasi icin yiiz ylize gériisme veya video konferans, Romanya fuar katilimi
planlamasi, lead dénidsum analizine gore bitce optimizasyonu

Basari Metrikleri (Ilk 12 Ay Hedefleri)

Web sitesi Romanya 500-800 aylik ziyaret (organik  Nitelikli lead sayisi 50-80 lead/yil (aylik 4-7 lead)
trafigi + licretli)

Lead donisim orani  %10-15 (5-12 aktif goriisme)  Distribltor anlasmasi 3-5 aktif distributor

Ortalama siparis degeri 15.000-30.000%$ (ilk siparis) LinkedIn takipgi artisi  300-500 sektor profesyoneli



Google Ads CTR %3-5 (sektor ortalamasi Usti))  E-posta acilma orani %?25-35 (B2B standart)

Ilk yil toplam ciro 100.000-250.000%

9. ihracat Destekleri

9. Turkiye Ihracat Destekleri — Romanya Pazari

Ticaret Bakanhgi 5973 Sayili Karar kapsaminda Romanya pazarina yonelik asagidaki destekler mevcuttur.

Romanya Efektif Destek Orani Hesabi

Temel oran %50
Romanya hedef tlke bonusu (v/) +%20
Sektdr bonusu — Kimya +%5
Efektif Oran %75

GTIP 340120, Kimya (NACE 20) kapsamina girdigi degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.

Destek 2026 Ust Limiti Oncelik
Yurt Disi Fuar Katilim %75 738.274 TL / fuar Yiiksek
Pazar Arastirmasi %75 490.559 TL / Yiiksek
Seyahat éncesi KiP Ek A-1 seyahat

DYS'ye yuklenmeli

Tanitim Destegi %75 19.728.672 TL / y1l Yiiksek
Katalog, dijital reklam, SEO
— 6n onay zorunlu

Pazara Giris Belgesi %50 200.000 TL / belge Yiiksek
CE, ISO, REACH ve sektoére
0zqgu sertifikalar

Marka Tescil %75 3.698.274 TL / Orta
Romanya AB Uyesidir — sirket

EUIPO Uzerinden tek

basvuruyla tim AB'de

koruma.

Marka / Turquality %50-75 98.609.920 TL / yil Stratejik

Romanya hedef Ulkeler listesinde — +%20 bonus uygulanir.
GTIP 340120, Kimya (NACE 20) kapsamina girdigi degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.



Not: Tim basvurular icin bagh bulundugunuz Ihracatgi Birligi'ne danisiniz.

10. Romanya — Sivi Sabun / Liquid Soap SWOT Analizi

>

GUCLU YONLER

Turkiye-AB GUmruk Birligi avantaji: Gimruksuiz
ticaret ve 3-5 guin teslimat suresi ile Asya rakiplerine
gOre %15-20 maliyet avantaji

Cografi yakinlik ve lojistik Gsttinlik: 1.200 km
mesafe, karayolu ile disuk nakliye maliyeti
(konteyner basi 800-1.200€)

Kaltarel yakinlk ve is yapis kolayhgr: Ortak tarihsel
baglar, Rumence-Turkgce dil benzerligi, given temelli
ticaret kilturu

Esnek Uretim kapasitesi: Private label, 6zel
formdulasyon, kiicik MOQ (1.000-5.000 adet) ile
KOBI misterilere hizl yanit

Rekabetgi fiyatlandirma: AB kalitesinde truin, Asya

fiyatlarinda (It basi 0,80-1,50€), Alman-italyan
markalarindan %25-35 ucuz

REACH/CLP uyumlu uretim: AB kozmetik
regulasyonlarina tam uyum, belgelendirilmis
organik-vegan Urun portfoyu

Ihracat tesvikleri: %75 efektif destek orant ile fuar,
pazarlama ve lojistik maliyetlerinde ciddi avantaj

@ FIRSATLAR

>

17,7 Milyon $ pazar buyukligu ve %8-12 yilhk
bldylme: Hijyen farkindalig artisi, premium ve
organik segment genislemesi

Private label talep patlamasi: Romanya perakende
zincirleri (Kaufland, Mega Image) kendi markalarini
gelistirmek icin tedarikgi ariyor

Surdurtlebilirlik trendi: Biyog¢ozunur, vegan, zero-
waste ambalaj talebinde %40 artis, Turk Ureticiler bu
alanda rekabetgi

Dogu Avrupa hub potansiyeli: Romanya Uzerinden
Moldova, Bulgaristan ve Macaristan'a genisleme
firsati, bolgesel dagitim merkezi kurulabilir

E-ticaret kanali bUylmesi: Online kozmetik satislari
%35 blUylUyor, emag.ro, easybox gibi platformlarda
satis imkani

A ZAYIF YONLER

>

Marka bilinirligi eksikligi: Romanya pazarinda Turk
sivi sabun markalarinin gérunurligu %5'in altinda,
musteri glveni kazanma sUreci uzun

Dijital varlik yetersizligi: Rumence web sitesi, e-
ticaret altyapisi ve sosyal medya icerigi eksikligi,
online erisilebilirlik dusuk

Referans musteri portfoyu zayifligi: Romanya'da
kanitlanmis basari hikayeleri sinirli, vaka calismalari
yetersiz

Dil engeli: Rumence konusan satis ve musteri
hizmetleri personeli eksikligi, teknik
dokiimantasyonun ingilizce agirlikli olmasi

Yerel distribUsyon agi yoklugu: Bukres disindaki
ikincil sehirlere erisim zayif, lojistik son mil
maliyetleri ytuksek

Pazar istihbarati sinirliligi: Yerel ttketici tercihleri,
fiyat hassasiyeti ve satin alma davranislari hakkinda
veri eksikligi

Odeme vade siresi beklentileri: Romanya alicilar

60-90 gun vade talep ediyor, Turk tedarikgiler 30-45
gun éneriyor

@ TEHDITLER

>

Yerel Ureticilerin korumaciligi: Romanya hukumeti
yerel markalari tesvik ediyor, kamu ihalelerinde yerli
isteklilere %10 avantaj

Polonya ve Cek tedarikcilerin agresif fiyatlamasi: AB
ici rakipler benzer kalite, daha dusuk fiyat ve yerel
varlikla rekabet ediyor

AB duzenlemelerinde belirsizlik: REACH/CLP
guncellemeleri, etiketleme gereklilikleri ve uyum
maliyetleri surekli degisiyor

Doviz kuru volatilitesi: RON/TRY paritesinde
dalgalanmalar karlhgi %10-15 etkileyebilir, kur
riskini yonetmek kritik

Lojistik aksamalar riski: Ukrayna krizi, TIR soforu
eksikligi ve enerji maliyetleri nakliye strelerini 2-3
gUne uzatabilir



> HoReCa sektoru toparlanmasi: Otel, restoran ve > Private label bagimliligi riski: Perakende zincirleri

kafe sayisi artiyor, kurumsal musterilere toplu satis surekli fiyat baskisi yapiyor, kar marjlari %5-8'e
firsati (500+ tesis) dusebilir

> Alman-italyan markalarin yiksek fiyatlari: Pazar > Cinli Ureticilerin pazar girisi: Dusuk fiyath Grinlerle
liderleri premium konumlanmis, orta segment pazar payl kazanma stratejisi, kalite algisi zayiflarsa
musteriler daha ekonomik alternatif ariyor tehdit olusturur

Guclu Yoénler Detay Analizi: Turkiye'nin Romanya sivi sabun pazarindaki en kritik avantaji Gumruak Birligi
ayeligi ve cografi yakinlhktir. 1.200 km mesafe ile karayolu tasimaciligi 3-5 gun sirmekte, konteyner basi
maliyet 800-1.200€ seviyesindedir. Bu, Cin'den 45 gunlik deniz yolu ve 4.000-6.000€ maliyet ile
kiyaslandiginda ciddi rekabet avantaji saglamaktadir. Gimriksuz ticaret sayesinde %5-12 arasi gumruk
vergisi ve biirokrasi ortadan kalkmakta, litre basi 0,80-1,50€ fiyat araliinda Alman-italyan markalarindan
%25-35 daha ekonomik teklif sunulabilmektedir. Esnek Uretim kapasitesi, 6zellikle private label ve kugtk
MOQ (1.000-5.000 adet) gerektiren KOBI mudsterilere hizli yanit verebilme imkani tanimaktadir.
REACH/CLP uyumlu Uretim altyapisi, organik-vegan sertifikali Grun portfoyu ve %75 efektif inracat destegi
ile hem kalite hem maliyet hem de operasyonel sturdurulebilirlik agisindan giglt konumdayiz.

Zayif Yonler ve Gelisim Alanlari: En kritik zayifigimiz marka bilinirligi eksikligi ve dijital varhk
yetersizligidir. Romanya pazarinda Turk sivi sabun markalarinin gérunuarlugia %5'in altinda, musteri
guveni kazanma sureci 6-12 ay surmektedir. Rumence web sitesi, e-ticaret altyapisi ve sosyal medya
icerigi eksikligi nedeniyle online erisilebilirlik dusuktdr. Referans musteri portféyu zayifigi ve vaka
calismasi yetersizligi, 6zellikle perakende zincirlerine yaklasirken ciddi engel olusturmaktadir. Dil engeli,
Rumence konusan satis ve musteri hizmetleri personeli eksikligi, teknik dokiimantasyonun Ingilizce
agirlikh olmasi operasyonel verimliligi disurmektedir. Bukres disindaki ikincil sehirlere (Cluj-Napoca,
Timisoara, lasi) erisim zayif, lojistik son mil maliyetleri yiksektir. Odeme vade suiresi konusunda Romanya
ahcilari 60-90 gun talep ederken, Turk tedarikgiler 30-45 gun 6nermekte, bu nakit akisi planlamasini
zorlastirmaktadir. Bu zayifliklari gidermek icin dijital yatirinm, yerel ortakliklar ve pazar istihbarati

onceliklendirilmelidir.

ONCELIiKLI 3 FIRSAT VE AKSIYON PLANI

1) Private Label Patlamasi: Kaufland, Mega Image, Auchan gibi zincirler kendi markalarini gelistirmek icin
tedarikgi ariyor. Aksiyon: Ilk 30 giinde 3 perakende zincirinin satin alma mddrleri ile gériisme ayarlayin,
private label portféy sunumunu Rumence hazirlayin, 500-1.000 It test siparisi ile baslayin. 2) E-Ticaret Kanali
BUyUmesi: Online kozmetik satislari %35 blytyor, emag.ro ve easybox.ro platformlari aktif. Aksiyon: 60 giin
icinde emag.ro satici hesabi agin, 10-15 SKU ile dijital vitrin olusturun, influencer is birlikleri ile sosyal
medya kampanyasi baslatin. 3) HoReCa Sektdru Toparlanmasi: Bukres'te 500+ otel ve restoran, kurumsal
toplu satis firsati. Aksiyon: 90 gun icinde HoReCa distribtitoru ile ortaklik kurun, 5-10 It ambalajli toplu
ardnler gelistirin, ilk 5 otelde pilot uygulama yapin.




TEHDIT YONETIMI STRATEJISi

Polonya-Cek Rekabeti: Fiyat rekabetine girmeden, hiz ve esneklik avantajlarini 6ne ¢ikarin. 48 saat teslimat
garantisi, 1.000 adet MOQ, 6zel formulasyon hizmeti sunun. Déviz Kuru Riski: RON bazli fiyatlandirma
yerine EUR bazli sézlesmeler yapin, 3 aylk forward anlagmalari ile kur sabitleyin. Lojistik Aksamalar:
Ukrayna krizi nedeniyle alternatif glizergahlar belirleyin (Bulgaristan Uzerinden), 2 farkli nakliye firmasi ile
anlasma yapin, 15 gunlik stok tamponu tutun. Private Label Bagimlihgi: Gelirin %60'indan fazlasini tek
kanala baglamayin, 3-4 farkh perakende zinciri ile ¢calisin, kendi markanizi da paralel gelistirin. REACH
Degisiklikleri: 6 ayda bir regtilasyon taramasi yapin, Blkres'te yerel danisman ile ¢alisin, uyum maliyetlerini
butceye dahil edin.

Kritik Basari Faktorleri

e 1lk 3 Ay Hizli Referans Kazanimi: 2-3 perakende zinciri veya distribitor ile pilot sdézlesme imzalayarak pazar
itibari olusturmak

e Rumence Dijital Varlik: Web sitesi, Grtn kataloglari, sosyal medya icerikleri ve musteri desteginin yerel dilde
sunulmasi

e Fiyat-Kalite Dengesi: AB standartlarinda kalite, Asya fiyatlarinda teklif (It basi 0,80-1,50€) ile orta segment
musterilere hitap etmek

e Lojistik Guvenilirlik: 3-5 guin teslimat suresi garantisi, %98+ zamaninda teslimat orani, hasarsiz sevkiyat
surecleri

e Yerel Ortaklik Modeli: Distribltor veya satis temsilcisi ile komisyon bazli is birligi, pazar istihbarati ve musteri
iliskileri destegi

e Suardurdlebilirlik Mesaji: Biyo¢6zunur, vegan, ekolojik ambalaj gibi degerlerin pazarlama iletisiminde 6n plana

cikarilmasi

e Esnek Odeme Kosullari: 60 giin vade, akreditif veya teminat mektubu gibi gliven artirici finansal araclarin
kullaniimasi

e Surekli Pazar Istinbarati: Rakip fiyatlari, tiiketici trendleri ve diizenleyici degisikliklerin aylik takibi ve stratejik
ayarlamalar



Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Beklenen Sonug

1. Yuksek Rumence web+emag.ro acilisi (60 Online goranurluk %300 artig
gun)

2. Yuksek 3 perakende zinciri ile gérisme (90 ilk private label s6zlesmesi
gun)

3. 0Orta HoReCa distributoru ortakligi (90 500+ tesis erisimi, toplu satis
gtin)

4. Orta Influencer kampanyasi (60 gun) Marka bilinirligi %50 artis

5. Dusuk Bukres ofis/depo degerlendirme Yerel varlik, lojistik iyilesme
(12 ay)

RAKiPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

Alman-italyan Markalara Gére: Kalite esit, fiyat %25-35 daha disik, teslimat siiresi benzer (3-7 giin).
Avantaj: Maliyet. Dezavantaj: Marka bilinirligi. Polonya-Cek Tedarikgcilere Gore: Fiyat benzer, kalite esit,
teslimat suresi hafif dezavantajli (1-2 giin fark). Avantaj: Esneklik ve kiicik MOQ. Dezavantaj: Yerel varlik.
Cin Tedarikcilerine Gore: Fiyat %15-20 daha yuksek, kalite daha iyi, teslimat suresi 40 guin daha hizl.
Avantaj: Hiz ve guvenilirlik. Dezavantaj: Birim maliyet. Genel Pozisyon: 'Orta-Premium' segmentte, hiz ve
esneklik avantaji ile KOBI ve perakende zincirlerine hitap eden rekabetci alternatif. ilk hedef: Pazar payi %2-
3(350.000-530.000%), 12-18 ay icinde.

Genel Stratejik Degerlendirme ve Oneri: Romanya sivi sabun pazari, 17,7 Milyon $ buyuklugi ve %8-12
yillik buyime orani ile Turk ihracatgilar icin cazip firsatlar sunmaktadir. Gumruak Birligi avantaji, cografi
yakinlik ve %75 ihracat destegi ile rekabet glicimuz yuksektir. Ancak marka bilinirligi eksikligi, dijital varlik
yetersizligi ve yerel dagitim agi zayifigi éncelikli ¢c6ztlmesi gereken sorunlardir. Stratejik 6ncelik, ilk 90
gunde private label s6zlesmeleri, e-ticaret platformu acilisi ve HoReCa distribttér ortakhigi ile hizli pazar
girisi saglamaktir. Orta vadede (6-12 ay) kendi markamizi gelistirmek, Bukres disindaki ikincil sehirlere
genislemek ve surdurtlebilirlik mesaji ile premium segmente yukselmek hedeflenmelidir. Risk yonetimi
acisindan doviz kuru volatilitesi, lojistik aksamalar ve private label bagimlihgi strekli izlenmeli, alternatif
senaryolar hazir tutulmahdir. Basari icin kritik faktorler: hiz, esneklik, yerel ortakliklar ve surekli pazar
istihbaratidir. 1lk 12-18 ay icinde %2-3 pazar pay! (350.000-530.000$) hedefi gercekci ve ulasilabilir
goérunmektedir. Romanya'yt Dodu Avrupa hub'' olarak konumlandirarak Moldova, Bulgaristan ve
Macaristan'a genisleme potansiyeli de degerlendirilmelidir.

11. Romanya — Sivi Sabun Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELI: DISTRIBUTOR ORTAKLIGI + PRIVATE LABEL HiBRIiT



17,7M$ buyUklugundeki Romanya sivi sabun pazarina giris icin distribttor ortakligi ve private label Gretim
hibrit modeli 6nerilmektedir. Gerekce: Dusuk baslangig yatirimi, hizli pazar erisimi ve yerel ag avantaji. Ana
Avantajlar: (1) Yerel distribtGtor mevcut musteri portfoyu ile hizli satis baslangici, (2) Private label ile buyulk
perakende zincirlerine dogrudan erisim, (3) Marka riski minimum dizeyde tutularak pazar testi imkani, (4)
Romanya'daki 4 buylk perakende zinciri toplam pazarin %65'ini kontrol etmekte olup private label talepleri
yuksektir.

Romanya pazarina giris icin énerilen hibrit model, iki paralel kanal stratejisine dayanmaktadir. ilk kanal
olan distribatdr ortakhginda, Bukres merkezli ulusal dagitim kapasitesine sahip bir partner ile anlasma
yapilmasi hedeflenmektedir. Bu partner aracihgiyla kendi markali GrUnler orta-tUst segment eczane
zincirleri, bolgesel supermarketler ve HoReCa sektérune ulastirilacaktir. Distribatér komisyonu %18-22
bandinda tutularak rekabetci fiyatlandirma korunacaktir. ikinci kanal olan private label lretimde ise
Kaufland, Carrefour, Lidl ve Mega Image zincirleri i¢in 6zel markal tretim yapilacaktir. Bu zincirler yillik
toplam 8-10M$ sivi sabun satisi gergeklestirmekte olup private label orani %35'e ulagmaktadir. Turkiye'nin
maliyet avantaji ve GUmruk Birligi sayesinde Polonya ve Macaristan menseli rakiplere karsi %12-15 fiyat
avantaji saglanabilmektedir. ilk yil distribtér kanali %70, private label %30 agirlikla baslanip, G¢tinci yil
sonunda %50-%50 dengesine ulasiimasi planlanmaktadir.

Ug Fazh Pazar Giris Stratejisi

Faz Sure Ana Hedef

Faz 1: Girisg 0-12 Ay 2 distributor, 1 private label
anlagmasi

Faz 2: BUyume 12-24 Ay 3 perakende zinciri, %0,8 pazar
pay!

Faz 3: Konsolidasyon 24-36 Ay Marka bilinirligi, %1,5 pazar payi

3 Yilhk Hedef Senaryo

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
1.Yil 120.000 $ %0,4
2.Yil 280.000 $ %0,9
3.Vl 480.000 $ %1,5

Kritik Basari Faktorleri

1. Dogru distribttor secimi: Ulusal kapsama ve HoReCa deneyimi sart

2. Private label i¢in EU kozmetik regtilasyonu (EC 1223/2009) uyumu ve CPNP kaydi
3. Rekabetc¢i FOB fiyatlandirma: Litre basi 0,85-1,10€ bandi hedeflenmeli

4. Romence etiket ve ambalaj uyumu: Yerel tiketici beklentilerine uygun tasarim



5. Stok yonetimi: Bukres'te 500-1000 koli buffer stok kapasitesi

6. Hizll numune ve teklif stireci: Maksimum 10 is gunu yanit suresi

7. Kalite sertifikalari: ISO 22716 (GMP) ve cevre dostu Uretim belgeleri

8. Yerel satis temsilcisi: Romence konusan saha personeli kritik Gneme sahip

Ilk 12 Ay Aksiyon Plani

Dénem
Ay 1-2
Ay 2-3
Ay 3-4
Ay 4-6
Ay 5-7
Ay 6-8
Ay 8-10

Ay 10-12

Aksiyon

Pazar arastirmasi ve hedef liste
Distributor gérismeleri baslat
Numune goénderimi ve fiyat teklifi
ilk distribltoér anlasmasi

Private label muzakereleri

ilk sevkiyat ve satis baslangici
ikinci distribltér aktivasyonu

Performans degerlendirme

Kaynak ve Yatirim Plani (Ilk 18 Ay)

Pazar Arastirma ve Seyahat
Sertifikasyon ve Reguilasyon
Pazarlama ve Tanitim Materyali

Lojistik Buffer Stok

Risk ve Azaltma Stratejisi
Risk
Distributor performans dusuklugu
Fiyat rekabeti yogunlasmasi
Regulasyon degisikligi
Lojistik gecikmeleri
Kur dalgalanmasi (RON)

Kalite sikayeti

Cikti

50 potansiyel partner listesi
10 distributor ile toplanti

5 firmaya numune, 3 teklif
1 imzali s6zlesme

2 zincir ile géruasme

20 ton ilk siparis

2. kanal aktif

120K$ ciro hedefi kontrol

15.000$ Numune ve Test Uretimi 8.000 $
12.000$ Ambalaj ve Etiket Adaptasyonu 10.000 $
7.000$ Yerel Temsilci (12 ay) 24.000 $
20.000$ Toplam Baslangi¢ Yatirimi 96.000 $
Olasilik Onlem
Orta Minimum satis hedefli s6zlesme
Yiksek Private label ile hacim garantisi
Dasuk Yerel danisman ile srekli takip
Orta Bukres buffer stok bulundurma
Orta Euro bazli s6zlesme yapisi
Duasuk ISO 22716 uyumu ve lot takibi



ORTAKLIK VE NETWORK STRATEJisi

Hedef Ortaklar: (1) FMCG distribttorleri — Interbrands, Eurofood, Romtec gibi ulusal oyuncular, (2)
Cash&Carry zincirleri — Metro Romania, Selgros icin dogrudan tedarikgi basvurusu, (3) Eczane zincirleri —
Catena, Sensiblu, HelpNet icin premium segment Urinler. Network Gelistirme: Romanya Kozmetik Dernegi
(ROCOS) uyeligi, Bukres Ticaret Odasi is baglanti etkinlikleri, Cosmetics Beauty Hair Romanya fuari katihmu.
Turk Is Konseyi Romanya ofisi ile koordinasyon kritik 6neme sahiptir.

Rekabet konumlandirmasinda Turk Uureticisi olarak ‘'kaliteli-ekonomik’ pozisyonu hedeflenmektedir.
Alman ve Fransiz markalari premium segmentte 2,5-4€/litre fiyat bandinda konumlanirken, Polonya ve
yerel Ureticiler 1,2-1,8€ ekonomik segmentte yer almaktadir. Turk GrUna icin 1,5-2,2€ orta segment
hedeflenerek hem kalite algisi korunacak hem de fiyat rekabetciligi saglanacaktir. Farklilasma eksenleri
soyle belirlenmistir: Dogal icerikler (zeytinyagi, defne) ile Akdeniz kozmetik gelenegi vurgusu, ¢evre dostu
ambalaj (geri donusturulebilir sise, refill secenekleri), ve dermatolojik test onayli formulasyonlar. Private
label tarafinda ise maliyet liderligi 6n planda tutularak Turkiye'nin tretim avantaji maksimize edilecektir.

Perakende zincirlerine sunulacak teklifte minimum siparis miktari esnekligi ve hizli teslimat streleri 6ne
cikarilacaktir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar

Yil 1 Ciro Hedefi 120.000 $  Aktif Distributér Sayisi 2 adet
Private Label Anlagmasi Minimum 1 zincir  Ortalama Siparis Degeri 8.000 $ / siparis
Musteri Edinme Maliyeti <3.000 $ / miisteri  Brut Kar Marij > %28
Teslimat Performansi > %95 zamaninda  Musteri Memnuniyeti >4,2/5 puan

STRATEJiK OZET VE ANA TAVSIiYE

Romanya sivi sabun pazari, 17,7M$ hacmi ve AB Uyeligi avantajiyla Turk ihracatgilar icin erisilebilir bir firsat
sunmaktadir. Distribitor + Private Label hibrit modeli ile dusuk riskli giris yapilmasi, 96.000% baslangig
yatirimi ile 3 yil sonunda 480.000% yillik ciroya ulasilmasi hedeflenmektedir. Oncelikli Adim: Biikres merkezli
2-3 FMCG distributoru ile Ocak-Mart déneminde gortisme baslatiimasi ve paralelde Kaufland/Carrefour
satin alma departmanlarina private label teklifi sunulmasi dnerilmektedir. Kritik Basari Anahtari: Romence
konusan yerel temsilci istihdami ve EU kozmetik regtlasyonuna tam uyum saglanmasidir.

12. Romanya — Sivi Sabun Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran)

1. Ocak: Romanya'da faaliyet gosteren 15-20 kozmetik distributor ile géruisme baslat, on fiyat listeleri ve trin
kataloglari gonder

2. Subat: Bukres'te saha arastirmasi gerceklestir, en az 8 potansiyel distributor ile ytiz ytze toplanti yap,
perakende madgaza ziyaretleri dizenle



3. Mart: 3-5 6ncelikli distribttor ile 6n anlasma imzala, numune siparislerini tamamla, fiyat ve 6deme kosullarini
netlestir

4. Nisan: ISO 22716 (GMP Kozmetik) sertifikasyonu bagvurusunu Romanya icin tamamla, trtn etiketlerini
Rumence hazirla ve AB kozmetik mevzuatina uygunluk kontroll yap

5. Mayis: Ilk ticari sevkiyatlari gerceklestir (minimum 3 konteyner), lojistik stirecleri optimize et, giimriik
prosedurlerini test et

6. Haziran: Cosmetics Beauty Hair Bukres Fuari'na katil, stand kur, minimum 50 nitelikli lead topla, mevcut
musterilerle fuarda bulus

7. Q1-Q2 Boyunca: LinkedIn ve Google Ads ile Romanyali kozmetik alicilari hedefle, aylik 300€ butce ile lead
generation kampanyasi ylrut

8. Q1-Q2 Boyunca: Aylik video konferans ile distributdrleri takip et, satis performansi analiz et, sorunlari hizli ¢6z

9. Q1-Q2 Boyunca: Romanya e-ticaret platformlarinda (emag.ro, fashiondays.ro) satis yapan distribtorlerle 6zel
anlasmalar gelistir

Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylil)

1. Temmuz: ilk 6 aylik satis verilerini analiz et, en iyi performans gésteren 3-4 distribitérle hacim artirma
gOrusmeleri yap, yeni Grin varyantlari sun

2. Agustos: Private label talepleriicin 6zel Gretim hatlari kur, minimum 2 buyuk perakende zinciri ile gérisme
baslat

3. Agustos: Romanya'da yerel kozmetik fuarlarina katil (Transylvania Beauty Show), bélgesel distributérlerle ag
geniglet

4. Eylul: Yeni distribttor ekleme hedefi (toplam 8-10 aktif ortak), 6zellikle Cluj-Napoca, Timisoara, Iasi gibi ikinci
kademe sehirlere odaklan

5. Eylul: Fiyat rekabetciligi ve pazar payi analizi yap, gerekirse fiyat stratejilerini giincelle, promosyon
kampanyalari planla

6. Q3 Boyunca: Musteri memnuniyeti anketi dizenle, Grin kalitesi ve teslimat stregleri icin geri bildirim topla,
iyilestirmeleri hemen uygula

7. Q3 Boyunca: Romanya gumruk ve vergi danismani ile calis, ithalat prosedurlerini optimize et, maliyetleri

dusur

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik)

1. Ekim: Y1l sonu satis kampanyalari icin distribUtorlere 6zel fiyat paketleri sun, stok artirimina tesvik et

2. Kasim: 2. yil stratejisini planla, yeni trin hatlari (organik, premium segment) gelistir, distribttérlerle 2025
hedeflerini belirle

3. Kasim: Black Friday ve Noel donemi icin 6zel promosyon Urtnleri hazirla, e-ticaret kanallarini gtglendir

4. Aralik: Yilhk performans degerlendirmesi yap, tum distribttorlerle ytz yize toplantilar dizenle, 2025
sOzlesmelerini yenile

5. Aralik: Bukres'te yilsonu networking etkinligi organize et, tim paydaslari bir araya getir, marka gérinuarlaguana
artir



6. Q4 Boyunca: Romanya'da marka bilinirligi icin dijital pazarlama yatirimlarini artir, influencer isbirlikleri baslat
(kozmetik bloggerlar, Instagram hesaplari)

Aylik Milestone Tablosu

Ay Milestone Basari Kriteri

Ocak DistribUtor arama sureci 20 potansiyel firma ile iletisim
Subat Saha arastirmasi 8 yuz yuze toplanti + rapor
Mart ilk anlasmalar 3-5 distributor s6zlesmesi
Nisan Sertifikasyon basvuru ISO 22716 belgesi alimi
Mayis ilk sevkiyat 3 konteyner teslimat
Haziran Fuar katihmi 50+ lead, 10 yeni gérisme
Agustos Private label baslangi¢ 2 perakende zinciri teklif
Eylal Distributor genisleme 8-10 aktif ortak

Ekim Yil sonu kampanya Satis %30 artis hedefi
Aralk Yilhk kapanis 400K$ gelir, 5 distributor

Fuar ve Etkinlik Takvimi

Etkinlik Tarih Sehir
Cosmetics Beauty Hair 11-13 Haziran Bukres
Transylvania Beauty Show 22-24 Agustos Cluj-Napoca
Beauty Forum Romania 15-17 Ekim Bukres
Horeca Expo 5-7 Kasim Bukres
Year-End Networking 15 Aralik Bukres

Online Webinar Series Her Ay Dijital



KPI Takip Tablosu

KPI Baslangig 6. Ay Hedefi
Yillk Gelir 0% 200K$
Aktif Distributor 0 4-5

Aylik Siparis Hacmi 0 ton 8-10 ton
Lead Sayisi 0 150+

Pazar Payi 0% 0,8-1%
Musteri Tekrar Siparis 0% 70%+
Ortalama Siparis Degeri 0% 25K$
Teslimat Suresi - 5-7 giin

LEAD GENERATION HEDEFLERI

12 aylik ddonemde toplam 200+ nitelikli lead hedeflenmektedir. Strateji: (1) LinkedIn'de Romanyali kozmetik
ahcilarini hedefleyen aylik 300€ butceli kampanya (beklenen 8-10 lead/ay), (2) Google Ads ile 'liquid soap
supplier' ve benzeri anahtar kelimelerle arama motoru reklamlari (aylik 400€, 12-15 lead/ay), (3) Fuarlarda
toplanacak 80-100 dogrudan temas, (4) E-posta kampanyalari ile 500+ kozmetik sirketine ulasim (2%
doéntstm orani: 10 lead), (5) Referans sistemi ile mevcut distribltorlerin tanittigi 20-30 potansiyel musteri.
Lead kalifikasyon kriterleri: Yilhk 50K$+ alim potansiyeli, dizenli ithalat yapiyor olmasi, minimum 3 yillik
sektdr deneyimi. Her lead CRM sistemine girilecek, 48 saat icinde takip yapilacak, 30 guin icinde karar
asamasina getirilecek.

Yillik Biitce Ozeti

Fuar Katilim 12.000€ (3 fuar x 4.000€) Dijital Pazarlama 8.400€ (12 ay x 700€)
Sertifikasyon 5.000€ (ISO 22716 + test) Seyahat ve Konaklama 6.500€ (4 gezi x 1.625¢€)
Numune ve Promosyon 3.500€ Danismanlik 4.000€ (hukuk, giimriik)
Diger Operasyonel 2.600€ TOPLAM ILK YIL 42.000€

RiSK VE KONTENJANS PLANI

Baslica Riskler: (1) Distribiitér performansi beklentilerin altinda kalabilir - Kontenjans: ilk 3 ayda performans
dUsUkse alternatif 2-3 distribUtor ile paralel goértismeleri hizlandir, (2) Fiyat baskisi ve marj erozyonu -
Kontenjans: Hacim artisi ile birim maliyetleri dusur, private label ile yiiksek marjli segmente odaklan, (3)
Odeme gecikmesi veya tahsilat sorunlari - Kontenjans: ilk 6 ay akreditifli calis, distribiitér kredi limitleri
belirle, kredi sigortasi al, (4) AB mevzuat degisiklikleri - Kontenjans: Romanya'da yerel danisman tut, dizenli
uyumluluk denetimleri yap, (5) Lojistik gecikmeleri - Kontenjans: Turkiye'de guvenlik stogu tut, 2 alternatif
lojistik firma ile calis. Her risk icin sorumlu atandi, aylik risk dederlendirme toplantilari yapilacak.




Basari senaryolari analizi Gg farkh senaryo Uzerinden degerlendirilmistir. Muhafazakar Senaryo (%60
olasilik): 4-5 distributor ile calisarak yil sonunda 350-400K$ gelir, %1,8-2,2 pazar payl hedeflenmekte. Bu
senaryoda distribatoérler ayda ortalama 70-80K$ siparis vermekte, tekrar siparis orani %65-70
seviyesindedir. Gercekci/Beklenen Senaryo (%30 olasilik): 6-7 distribGtor ve 1-2 private label anlasmasi ile
550-650K$ gelir, %3-3,5 pazar payl saglanabilir. Aylik ortalama siparis hacmi 120-140K$'a ulasir, tekrar
siparis orani %75-80'e cikar. Optimistik Senaryo (%10 olasilik): 8-10 distribttor, 2-3 baytk perakende
zinciri private label anlasmasi ve e-ticaret kanallarinin gug¢lt performansi ile 800K-1M$ gelir ve %4,5-5,5
pazar payl mumkuandudr. Bu senaryoda 6zellikle premium segment Grunlerde gucli konum elde edilir,

marka bilinirligi yuksek olur. Her senaryo icin farkl kaynak tahsisleri ve aksiyon planlari hazirlanmistir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

ilk Adim: Bu plani 15 giin icinde (st yénetime sunun, biitce onayi alin. tkinci Adim: Ocak ayi basinda
Romanya distribitér arastirmasini baslatin, LinkedIn ve yerel ticaret odalarindan liste cikarin. Uctincii Adim:
Subat'ta Bukres saha ziyareti icin otel ve randevulari planlayin. Dérdtnct Adim: ISO 22716 basvurusunu
hemen baslatin (4-6 ay surer). Besinci Adim: Dijital pazarlama ajansi ile goértstiin, Romanya'ya 6zel
kampanya tasarlayin. Bu plan esnek bir yol haritasidir - her ceyrekte pazar kosullarina gore revize
edilmelidir. Basari icin kritik faktér hiz ve tutarhliktir. Ilk 90 giin en énemli dénem: momentum kaybetmeyin,
hizli karar verin, distribitérlerle gucli iliskiler kurun. Iyi sanslar!
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