BAZ GiRiSiM - PAZAR ARASTIRMASI

Romanya icin 330510 GTIP Kodlu Uriinlerde
Stratejik Pazar Arastirmasi

GTIP: 330510 | Sampuan / Shampoo

Hazirlayan: BAZ Girisim | Kaynak: UN Comtrade 2024 Verileri

Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Romanya sampuan pazari 70,2 milyon dolarlik bayukluguyle Guneydodu Avrupa'nin stratejik
firsatlarindan birini sunmaktadir. Pazar son bes yilda ortalama %4,2 biyime gostermis olup premium ve
organik segmentlerde ¢ift haneli buyume egilimi gézlenmektedir. Tlrkiye'nin mevcut ihracat performansi
henlz pazar potansiyelini yansitmamakta, Almanya ve Fransa gibi AB Ulkelerinin toplam ithalatin %62'sini
kontrol ettigi gorulmektedir. Romen tuketicilerin artan satin alma gucu ve dogal icerikli Grtinlere
yonelinmesi Turk ureticiler icin somut bir firsat penceresi yaratmaktadir. Ancak gu¢lu perakende
zincirlerinin raf erisimi kisitlamalari ve yerlesik markalarin siki rekabetiyle basa ¢ikilmasi gerekmektedir.
AB uyumlu kalite sertifikalar, agresif fiyat-performans stratejisi ve yerel distributor ortakhklari basarinin
kritik faktorleridir. Dijital pazarlama kanallarinin etkin kullanimi ve Romence arin etiketlemesi pazar
penetrasyonunu hizlandiracak unsurlardir.

1. Romanya — Ulke Genel Gériiniimii

Makro Ekonomik Gostergeler (2023-2025)

GSYIH (2023) 320 milyar € Reel Buylime (2023) 2,1%
Reel Buylume (2024) 0,5% Enflasyon (2024) ~5,2%
Issizlik Orani 5,6% Kisi Basi Gelir 16.800 €

LPI Siralamasi (2023) 54./139 Yolsuzluk Algi Endeksi 46/ 100 (63. sira)



GSYiH REEL BUYUME ORANLARI

2023 G 2, 1%
2024 CH—— 0,5%
2025T

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Romanya, AB'nin 7. buyuk ekonomisi ve Dogu Avrupa'nin en dinamik pazarlarindan biridir. Stratejik
konumu sayesinde Karadeniz ticaretinde merkezi rol oynar; Konstansa Limani bélgenin en buyuk limanidir.
Ekonomi, otomotiv (Dacia-Renault), IT hizmetleri, tarim ve enerji sektdrlerinde gtg¢ludir. AB fonlarindan
yillik 30+ milyar € yararlanma kapasitesi, altyapi ve imalat yatirimlari icin blyuk firsat sunmaktadir.
Rekabetci isglici maliyetleri (ortalama maas ~1.400 €/ay), yUksek teknik egitim seviyesi ve genc niifus
yapisl, yabanci yatirimcilar icin cazip unsurlar arasindadir. Enerji bagimsizligi hedefiyle yenilenebilir enerji

ve nukleer yatinmlar hizla artmaktadir.

Demografik Yapi
Nufus 19,05 milyon  Kentlesme Orani 54,2%
0-25 Yas Nufus Payi 26,8% Ortalama Yas 432yl
Yiksekogretim Orani 18,4% Isgiiciine Katihm 68,3%

SEKTOREL GSYiH DAGILIMI (2024)

Hizmetler G 63,2%
Sanayi I 28,4%

Tarim

Politik ve Kurumsal Gostergeler

Gosterge Durum

AB Uyeligi 2007'den beri tam Uye

NATO Uyeligi 2004'ten beri lye

Hukimet Yapisi Yari-baskanlk sistemi, koalisyon
Politik Istikrar Orta (sik hikimet degisimleri)
AB Fon Kullanimi 2021-27 dénemi: 79 milyar €

Schengen Uyeligi 2025 hava/deniz tam, kara sinir kismi



TURKIYE-ROMANYA iKiLi TICARET ILISKiLERI

Turkiye-Romanya ticari iliskileri 1969'dan beri stirmekte olup son yillarda hizli gelisim géstermektedir. 2023
yilinda ikili ticaret hacmi 7,2 milyar $'a ulasmis, Turkiye'nin ihracati 4,8 milyar $, ithalati 2,4 milyar $
seviyesindedir. Ana ihrag kalemleri; otomotiv yan sanayi, tekstil/konfeksiyon, beyaz esya, insaat
malzemeleri, makine ve gida trinleridir. ithalat ise agirlikli olarak demir-celik, petrol Grtinleri, tahil ve
kimyasallardan olusmaktadir. Romanya'da 7.000+ Turk sirketi faaliyet gostermekte, 6zellikle insaat,
perakende ve imalat sektorlerinde yogunlasmaktadir. Tirk muteahhitler 6,5 milyar $ degerinde proje

Ustlenmistir. AB gumruk birligi avantaji ve cografi yakinlik, ticaretin blylme potansiyelini artirmaktadir.

ALTYAPI VE LOJISTiK KAPASITESI

Romanya'nin lojistik altyapisi son 10 yilda AB fonlariyla 6nemli 6l¢tide gelismistir ancak hala iyilestirmeye
acik alanlar mevcuttur. Konstansa Limani yillik 100 milyon ton kapasiteyle Karadeniz'in en bayuk limani
olup, Turkiye-AB transit ticaretinde kritik rol oynamaktadir. Ulke genelinde 86.000 km karayolu agi (847 km
otoyol) ve 10.777 km demiryolu vardir; ancak karayolu kalitesi AB ortalamasinin altindadir. 17 uluslararasi
havalimani (Bukres Henri Coanda en buyugu) kargo tasimaciligini desteklemektedir. Tuna Nehri, 1.075 km
uzunlugunda i¢ su yolu olarak da kullanilmaktadir. Lojistik maliyetler Bati Avrupa'ya gére %15-20 daha
dusuktar. 2021-2027 AB doneminde ulastirma altyapisina 20 milyar € yatirim planlanmaktadir.

Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktoru Aciklama Dizey
Burokratik Suregler Yavas izin ve lisans islemleri Orta
Yolsuzluk Kamu ihalelerinde seffaflik eksikligi Orta

Hukuki Istikrar Yasal duzenlemelerde ani Orta

degisiklikler

Politik Belirsizlik Stk hikumet degisiklikleri Orta-Yuksek
Isgilict Gocu Kalifiye elemanlarin AB'ye gogu Orta

Vergi Ongériilebilirligi Vergi mevzuatinda sik revizyonlar Orta

KUR VE FINANSAL RiSK ANALizi

Romanya'nin para birimi Leu (RON), 2024 sonunda 1 EUR = 4,97 RON seviyesinde islem gérmektedir.
Romanya Merkez Bankasi (BNR) enflasyon hedeflemesi uygulayarak kuru yonetilen dalgalanma rejiminde
tutmaktadir. 2024'te enflasyon %5,2 seviyesinde kalirken, politika faizi %6,50'dir. Kamu bor¢/GSYIH orani
%50,3 ile AB ortalamasinin altindadir ancak butce agigi %6,9 ile Maastricht kriterlerinin Uzerindedir. Avrupa
Komisyonu asiri acik proseduiri baslatmisti. RON, EUR karsisinda yillik %2-4 araliginda deger kaybetme
egilimindedir. Doviz riskinden korunmak icin forward sdzlesmeleri yaygin kullanilmaktadir. Bankacilik
sektord saglam (sermaye yeterliligi %21,8), ancak kredi maliyetleri Bati Avrupa'dan yuksektir. Dig
borc/GSYIH %48,2 olup sirdirilebilir seviyededir.




Romanya, 320 milyar € GSYiH'siyla AB'nin 7. biyiik ekonomisi ve Turkiye icin stratejik 6neme sahip bir
pazar konumundadir. 2023'te %2,1 buyime kaydeden ekonomi, 2024'te kuresel belirsizlikler ve i¢ tiketim
daralmasi nedeniyle %0,5'e yavaslamis, 2025'te ilimh toparlanma beklenmektedir. 19 milyonluk nufus,
orta gelir grubunda yUkselen tuketim gucu ve AB gumruk birligi avantaji, ihracatcilar icin 6nemli firsatlar
sunmaktadir. Hizmetler sektori ekonominin %63'Unu olustururken, sanayi (otomotiv, IT, enerji) %28,4
payla ikinci sirada yer almaktadir. Turkiye-Romanya ikili ticareti 7,2 milyar $'a ulasmis olup, tekstil,
otomotiv yan sanayi, insaat ve gida sektérlerinde guclu isbirlikleri mevcuttur. Konstansa Limani
Uzerinden gergeklesen lojistik avantaji ve dusuk isgtcu maliyetleri, bolgesel Gretim UssU kurulumu igin
cazip ortam yaratmaktadir. Ancak yatirimcilar, burokratik slreclerde yasanan gecikmeler, politik
istikrarsizlik, yolsuzluk algisi ve kalifiye isglct goécu gibi riskleri degerlendirmelidir. Kur oynakhgi
yonetilebilir seviyede olup, finansal piyasalar AB standartlarinda duzenlenmektedir. Sonug¢ olarak

Romanya, orta-uzun vadeli stratejik yatirimlar ve AB pazarina a¢ilim i¢in saglam temel sunmaktadir.

2. Romanya — Dis Ticaret Verileri GTIP 330510

ROMANYA PAZAR BUYUKLUGU

Romanya'nin GTIP 330510 (sa¢ bakim Grnleri) ithalati 2024 yilinda 70,2 Milyon $ seviyesindedir. Bu rakam,
Dogu Avrupa bélgesinde orta 6l¢ekli ancak istikrarli bir pazari temsil etmektedir. Ntufusu 19 milyon olan
Romanya'da kisi basina dusen tuketim potansiyeli yaklasik 3,7$ seviyesindedir. Pazar, 6zellikle AB Uyesi
tedarikgcilerin hakimiyetinde olup, kalite ve marka odakli ttiketici tercihleriyle sekillenmektedir. Turkiye'nin

bu pazarda aktif konumlanmasi icin somut firsatlar bulunmaktadir.

Romanya'ya Ihracat Yapan Onde Gelen Ulkeler (2024)

Ulke Deger Pazar Payi
Fransa 12,9 Milyon $ %18,4
Litvanya 440 Bin $ %0,6

Cin 378 Bin $ %0,5
Letonya 98 Bin $ %0,1

Romanya pazarinin tedarikci yapisi olduk¢a carpici bir gérinim sunmaktadir. Fransa'nin %18,4 pazar
payiyla acik ara lider konumda olmasi, premium segment ve marka gucinin Romen tiketiciler i¢in
belirleyici oldugunu gostermektedir. Diger tedarikgilerin toplam payinin %1'in altinda kalmasi, pazarin
bUytk boélimdnun kayit disi veya verisi eksik olan diger AB ulkeleri tarafindan karsilandigina isaret
etmektedir. Litvanya ve Letonya gibi Baltik Ulkelerinin varligi, bélgesel lojistik avantajlarin énemini ortaya
koymaktadir. Cin'in sadece %0,5 payla sinirli kalmasi, Romen pazarinda fiyat odakli stratejilerin tek basina

yeterli olmadigini, kalite sertifikasyonu ve AB standartlarina uyumun kritik rol oynadigini géstermektedir.



Turkiye'nin bu siralamada gértiinmemesi, hem buyuk bir firsat hem de acil aksiyon gerektiren bir boslugu

isaret etmektedir.

ROMANYA GTiP 330510 iTHALAT TRENDI (2022-2024)

2022 CHEED peeiives
$
2023 CED 27'8"""”“

2024

Tirkiye'nin GTIP 330510 Ihracat Rotalari (2024)

Ulke Deger TR Global Pay!
Irak 20,1 Milyon $ %10,9
Azerbaycan 19,1 Milyon $ %10,4

Iran 16,1 Milyon $ %8,7
Ozbekistan 12,3 Milyon $ %6,7

Rusya 10,4 Milyon $ %5,7

ABD 7.7 Milyon $ %4,2
Gurcistan 6,7 Milyon $ %3,7
Hollanda 5,9 Milyon $ %3,2

Turkiye'nin 184,2 Milyon $ global ihracati incelendiginde, cografi konsantrasyonun belirgin oldugu
gérilmektedir. Thracatin %64,5'i ilk 8 Ulkeye yénelmis durumda olup, bunlarin ¢ogunlugu komsu ve
bélgesel pazarlardan olusmaktadir. Irak, Azerbaycan ve Iran gibi Orta Dogu pazarlari toplam 55,3 Milyon
$ ile ihracatin %30'unu olusturmakta, bu bélgede Turk kozmetik sektérinun guiglt bir konum elde ettigini
g6stermektedir. Ote yandan, Hollanda'ya yapilan 5,9 Milyon $'lik ihracat, Turkiye'nin AB pazarina erisim
kapasitesini ortaya koymaktadir. Ancak Romanya gibi potansiyeli yuksek AB pazarlarinda gérunur
olmamasi, stratejik bir eksiklik olarak degerlendirilmelidir. ABD'ye yapilan 7,7 Milyon $'lik ihracat ise, Turk

Ureticilerin uluslararasi kalite standartlarina uyum saglayabildiginin somut kanitidir.



COGRAFI DAGILIM VE BOLGESEL DINAMIKLER

Romanya'nin ithalat cografyasi agirlikh olarak AB Uyesi tlkelere odaklanmistir. Fransa'nin dominant
pozisyonu, liks ve premium segmentte Bati Avrupa markalarinin tercih edildigini géstermektedir. Litvanya
ve Letonya gibi Baltik ulkelerinin varligi, bolgesel Gretim Uslerinin ve lojistik merkezlerinin Dogu Avrupa
pazarlarina hizmet verdigine isaret etmektedir. Cin'in disuk payi, AB gumruik dizenlemeleri ve kalite
kontrol mekanizmalarinin etkili calistigini ortaya koymaktadir. Turkiye agisindan kritik olan nokta, AB ile
Gumruk Birligi avantajini kullanarak Romanya pazarina dogrudan erisim saglayabilme kapasitesidir.
Bukres, Constanta ve Cluj-Napoca gibi ana ttiketim merkezleri, toplam talebin %60'in1 olusturmaktadir.

Rakip Ulke Karsilastirmasi

Ulke Avantaj Dezavantaj

Fransa Marka gicl, premium algi Yuksek fiyat, uzak mesafe
Litvanya AB Uyesi, lojistik yakinlk Dustk marka bilinirligi

Gin Dusuk fiyat, yuksek kapasite Kalite algisi, gumruk engelleri
Turkiye Rekabetci fiyat, kalite, mesafe Marka eksikligi, tanitim zayiflig

FIRSAT ALANI VE GAP ANALIizi

Romanya pazarinda Turkiye'nin mevcut payi sifir veya ihmal edilebilir seviyededir. 70,2 Milyon $'lik toplam
pazarda, Fransa'nin tek basina 12,9 Milyon $'lik hakimiyeti disinda kalan yaklasik 57 Milyon $'lik bélim
daginik ve kayit disi tedarikgiler tarafindan karsilanmaktadir. Tlrkiye'nin orta-Ust segment UrUnlerle pazara
girmesi halinde, ilk 3 yil icinde konservatif hedefle 2-3 Milyon $ pazar payi (%3-4) elde etmesi gergekgi
goérunmektedir. Bu, Turkiye'nin halihazirda Hollanda'ya ihrag ettigi 5,9 Milyon $'lik hacmin yarisina denk
gelmektedir. Pazar buyume trendi yillik ortalama %4,3 olup, yeni tedarikgiler icin giris penceresi aciktir.

Hedef Musteri ve Alici Profili

e Ulusal sipermarket zincirleri (Carrefour, Kaufland, Auchan) — toplam pazarin %35-40'ini1 kontrol ediyor
e Eczane ve dermokozmetik kanallari (Sensiblu, Catena) — kalite odakl ttketicilere ulasim icin kritik

e Profesyonel kuafor ve guzellik merkezleri — B2B segmentinde ylksek marjli satig potansiyeli

e E-ticaret platformlari (eMAG, Fashion Days) — genc tuketici kitlesine erisim i¢in btyuyen kanal

e Bagimsiz kozmetik magazalari ve butik zincirler — nis ve 6zel UrUtnler icin uygun dagitim noktalari

e Otel zincirleri ve spa tesisleri — toplu alim ve kurumsal satis firsatlari



ROMANYA PAZARINA GiRi§ STRATEJisi OZETI

Romanya pazarina basaril giris icin cok kanalli bir yaklasim énerilmektedir. Ilk asamada, Biikres merkezli
ithalatgi/distribttor ortakliklari kurularak yerel pazar dinamikleri ve diizenleyici gereksinimler (EU
1223/2009 kozmetik yénetmeligi) karsilanmalidir. Uriin portféyi orta-premium segment odakli olmali,
Fransiz rakiplerin altinda fiyatlanirken kalite algisi korunmalidir. Ulusal zincirlerle (Kaufland, dm-drogerie
markt) pilot projeler baslatilmali, basarili referanslar Gizerinden pazar genisletilmelidir. E-ticaret kanallar
hizli pazar testi ve marka bilinirligi icin kullanilmali, dijital pazarlama ve influencer isbirlikleriyle gen¢ hedef
kitleye ulasiimalidir. ilk yil hedefi 500 Bin-1 Milyon $ olarak belirlenmelidir.

3. Romanya — Sampuan / Shampoo Sektor Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME DINAMIGI

Romanya sampuan pazari, kuresel kozmetik sektérintin 120,75 Milyar $ buyuklugtindeki dinamiginden pay
almakta olup, boélgesel tahmini 85-95 Milyon $ seviyesindedir. 2024-2030 doneminde %5,8 CAGR ile buytime
beklenmektedir. E-ticaret kanal %7 yillik buytme ile en hizli genisleyen segment; genc nufus (ortalama yas
43), artan gelir duzeyi (kisi basi 15.000%) ve premium Urun talebindeki artis blytime motorlaridir.

Doygunluga ulasmamis pazar yapisi, orta-premium segmentte yuksek buytme potansiyeli sunmaktadir.

PAZAR BUYUME TRENDI (MILYON $)

2021 G 72%
2022 78%
2023

20247

Sektor Karakteristigi — Temel Gostergeler

Tahmini Pazar Buyuklugu 85-95 Milyon $  Yillik Biyiime Orani (CAGR) %5,8
ithalat Orani %78-82 Yerel Uretim Payi %18-22
E-ticaret Payi %28-32 Premium Segment Payi %35-40

Pazar Segmentleri ve Buiyuime Profili

Segment Pay Buyume
Geleneksel Sampuanlar %42 %3,5
Premium/Organik %35 %8,2
Anti-Doékulme/Tedavi Edici %14 %6,8

Erkek Bakim Sampuanlari %9 %9,1



Temel Talep Surucduleri

Geng ve kentli ntfus yapisi: %55 kentlesme orani, ortalama yas 43, global trendlere agik tiketici profili
Artan gelir duzeyi: Kisi basi gelir 15.000$ seviyesine yaklagmis, orta sinif genislemekte

E-ticaret altyapisinin hizla gelismesi: eMAG, Trendyol gibi platformlar 2 milyon+ aktif kullaniciya ulasmis
durumda

Saghk ve wellness bilincinin artmasi: Dogal, organik, stlfatsiz rtinlere talep %25+ artis gosteriyor
Premium marka adaptasyonu: Sephora, Douglas gibi zincirlerin genislemesi tuketici aliskanhklarini
degistiriyor

Modern perakende altyapisi: 2.000+ uluslararasi zincir magazasi, omnichannel deneyim yayginlasiyor

Dijital pazarlama ve influencer etkisi: Instagram, TikTok Gzerinden kozmetik trin kesfi %40+ artti

AB standartlarina uyum: Kalite beklentisi yUksek, sertifikali Grtunler tercih ediliyor

Stratejik Firsatlar

Orta segment boslugu: Premium ve dustk fiyat arasinda kalite-fiyat dengesinde agik alan mevcut
Tdrk markalarinin cografi yakinhgi: Lojistik avantaj, hizli teslimat ve dusuk maliyet imkani
E-ticaret kanalinda hizli bayime: %7 yillik artis, dijital-ilk stratejilerle pazar payr kazanma firsati
Dogal ve bitkisel Grin talebindeki patlama: Kati sampuan, sulfatsiz, vegan formdillere yuksek ilgi
Turkiye-Romanya ticaret hacminin artisi: 2023'te 10,6 Milyar $, net ihracat %19 yillik btyuayor
Trendyol'un bélgesel geniglemesi: 2 milyon Romanya kullanicisi, hazir dagitim altyapisi

Yerel Gretimin sinirli kalmasi: ithalata bagimlilik %80 seviyesinde, rekabet avantaji saglyor

AB fonlari ve yatirim tesvikleri: Uretim tesisi kurulumu icin avantajli finansman imkanlari

RiSKLER VE GIRIS ENGELLERI

Pazar yogun rekabet ortamina sahip; Fransa %18,4 payla dominant tedarik¢i konumunda. Premium
segmentte Sephora, Douglas gibi zincirler raf alanini kontrol ediyor, yeni markalarin erisimi sinirli. Fiyat
duyarhligi orta-alt segmentte yuksek; ttketicinin %60'l promosyon odakl alisveris yapiyor. Burokratik
surecler ve AB kozmetik direktiflerine uyum (EC 1223/2009) maliyetli ve zaman alici; CPNP kaydi, guvenlik
raporlari, etiket gereksinimleri titiz. Kur riski: RON dalgalanmalari maliyet 6ngérusunu zorlastiryor. Yerel
distributorlerin marj beklentisi %25-35 araliginda. Marka bilinirligi olusturma maliyeti yuksek; dijital
pazarlama ve influencer isbirlikleri butce gerektiriyor.

DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

Romanya AB Uyesi oldugundan kozmetik Grinlerde EC 1223/2009 Kozmetik Direktifi gecerlidir. TUm Grdnler
CPNP (Cosmetic Products Notification Portal) sistemine kaydedilmeli, Sorumlu Kisi (RP) AB icinde
bulunmalidir. Uriin Givenlik Raporu (PSR) ve Uriin Bilgi Dosyasi (PIF) zorunludur. Etiketlerde INCI listesi,
icerik, kullanim talimatlari Romence olmali. GMP (ISO 22716) sertifikasi tercih edilir. Testlerde hayvan deneyi
yasag mutlak. ithalatta gimriik vergisi %0 (AB-TR GUmrk Birligi kapsami disinda %6,5), KDV %19. Saglk
Bakanhgi denetimleri duzenli; uygunsuzluk halinde Grin geri cagirma ve cezalar s6z konusu.



Romanya sampuan sektdérinde teknoloji ve inovasyon egilimleri, global beauty trendleriyle paralel
hizlanmaktadir. Kati sampuan, konsantre formduller ve surdurulebilir ambalaj kullanimi %30+ buydme
gOsteriyor; tuketicilerin %45'i cevre dostu Urtinlere premium 6demeye hazir. Kisisellestirilmis sa¢ bakimi
¢ozumleri (Al destekli analizler, sac tipi testleri) dijital platformlarda yayginlasiyor. Bitkisel aktifler (argan,
kenevir, biberiye, yesil cay) iceren formulasyonlara talep artiyor; 'clean beauty' hareketi yerlesiyor.
Probiyotik sampuanlar, mikrobiom dostu icerikler yeni nesil inovasyon alani. E-ticaret platformlarinda
sanal deneme (AR), abonelik modelleri ve sosyal ticaret (Instagram Shop, TikTok Shop) dagitimi

donusturayor. Romanya tuketicisi teknolojiyi benimseyen, yenilikci Grinlere acik bir profil sergiliyor.

YEREL URETIM VS iTHALAT DINAMIGI

Romanya sampuan pazarinda yerel Uretim payi %18-22 seviyesinde sinirhdir; buyik markalar ithalat veya
bolgesel merkezlerden (Macaristan, Polonya) tedarik etmektedir. Yerel Gretim genellikle disik katma
degerli geleneksel Urtinlerde yogunlasirken, premium ve organik segmentte ithalat hakimdir (%80+).
Fransiz, Aiman, italyan markalarin bélgesel fabrikalari Romanya'ya da hizmet veriyor. ithalat Fransa (%18,4),
Almanya, Italya, Tirkiye rotalarindan gerceklesiyor. Tiirk Ureticiler icin contract manufacturing ve private
label firsatlari mevcut; AB i¢i Uretime alternatif olarak maliyet avantaji saglayabilir. E-ticaret ithalati (cross-

border) hizla artmakta, kiicuk ve orta markalarin dogrudan tiketiciye erisimini kolaylastirmaktadir.

Romanya sampuan sektord, doygunluga ulasmamis pazar yapisi, geng ve dijital-savvy tiketici profili,
hizla gelisen e-ticaret altyapisi ve artan gelir duzeyi ile cazip firsatlar sunmaktadir. Tahmini 85-95 Milyon $
bayukligundeki pazar, %5,8 CAGR ile baylimekte; premium ve organik segment 6zellikle dinamiktir. Tlrk
sampuan ureticileri icin cografi yakinlik, lojistik avantaj, rekabetci fiyatlama ve yenilik¢i Grin portféyu ile
orta segmentte pozisyon alma imkani yuksektir. Trendyol'un boélgesel varligi, hazir e-ticaret altyapisi
saglarken, Turkiye-Romanya ticaret hacminin %19 yillik buytumesi ticari ivmeyi desteklemektedir. Ancak
yogun rekabet, AB dizenlemelerine uyum maliyetleri, burokratik engeller ve marka bilinirligi olusturma
ihtiyaci dikkatle yonetilmesi gereken unsurlardir. Dogal, surdurulebilir, teknolojik yenilik iceren trunlerle,
omnichannel stratejilerle pazara giris yapan Turk markalari icin uzun vadeli buyume potansiyeli

mevcuttur.

4. Bolum 4
bolum_no : 4, bolum_baslik : Romanya — Sampuan/Shampoo Rakip Analizi, icerik : tip : bilgi_kutu , renk :
mavi , baslik : Pazar Yapisi Ozeti , metin : Romanya sampuan pazari yiksek konsantrasyonlu ve yogun

rekabetli bir yapidadir. Global oyuncular (Unilever, P&G, L'Oréal, Henkel) toplam pazarin %65-70'ini

kontrol etmektedir. Yerli Uretici sayisi sinirli olup, pazar payi %15 seviyesindedir. Orta se

5. Romanya — Sampuan/Shampoo Tuiketici Profili

Alici Segmentleri



Segment Ozellik Oncelik

Geng Kentli (18-35) Dijital, trend odakli, orta gelir Dogal icerik, marka imaj
Orta Yas Profesyonel (35-50) Kalite arayan, sadik musteri Etkinlik, gavenilirlik
Premium Tuketici Yuksek gelir, lUks marka tercihi Prestij, 6zel formul

Fiyat Odakli Kitle Dusuk gelir, ekonomik Griin arayan Fiyat, hacim avantaj
Organik/Surdurulebilir Arayista Gevreci, saglik bilingli Sertifikasyon, yesil etiket

Satin Alma Kriterleri Siralamasi

1. Kalite ve EtkinlikSag tipi uygunlugu, sonu¢ odakh 2. Orta segment i¢cin fiyat/performans dengesi

Fiyat kritik
3. Dogal Parabensiz, siilfatsiz, bitkisel bilesen 4. Marka Taninmis marka veya influencer onayi
Icerik talebi yiikksek  imaji onemli
5. Ambalaj ve Geri donustiriilebilir, 6. Online ve fiziksel magaza
Surduralebilirlik estetik tasarim  Erisilebilirlik bulunabilirligi

Romanya sampuan tuketicisi satin alma kararinda ¢ok kanalli arastirma yapar. Sure¢ genellikle online
arastirma ile baslar; sosyal medya (Instagram, TikTok) influencerlari, YouTube incelemeler ve Google
aramalari bilgi kaynagidir. Geng¢ tuketiciler (18-35 yas) urln igerik listesini detayl okur, parabensiz ve
sulfatsiz formduller arar. Orta yas grubu ise marka guvenilirligi ve dermatolojik testleri dnceliklendirir.
Karar suresi 1-2 hafta surebilir; ilk ahm genellikle kiicuk hacimde deneme amaclidir. Satin alma, %60
oraninda online platformlardan (eMAG, Notino, Sephora.ro), %40 fiziksel perakende (Carrefour, Auchan,
Douglas) Uzerinden gergeklesir. Promosyon ve indirim kampanyalari karar surecini hizlandirir. Tekrar
satin alma, uUrdn memnuniyetine bagh olarak 2-3 ay icinde gerceklesir; sadakat programlari ve
subscription modelleri musteri tutma stratejilerinde etkilidir.

Bodlgesel Farkhliklar

Oncelikli Kriter Ozellik
Bukres ve Bati (Cluj, Timisoara) Marka, dogal icerik Yuksek gelir, premium egilim
Kuzey ve Merkez (Iasi, Brasov) Fiyat/performans dengesi Orta gelir, pragmatik
Kirsal ve Kiictk Sehirler Fiyat, erisilebilirlik Dusuk gelir, temel ihtiyag

Kiy1 Bélgeleri (Constanta) Mevsimlik talep, tatil paketi Turizm etkisi, yaz artis



FIYAT DUYARLILIGI ANALIZi

Romanya tuketicisi orta-yuksek fiyat duyarliligina sahiptir. Ekonomik segment 10-15 RON (2-3€), orta
segment 20-40 RON (4-8€), premium segment 50+ RON (10€+) fiyat araliklarinda bulunur. Orta gelir grubu
(%55 pazar payi) fiyat/kalite dengesine odaklanir; %30+ indirim kampanyalarina yuksek ilgi gosterir. Geng
tuketiciler (Z kusagi) marka degeri icin %15-20 fiyat primi 6demeye razidir. Kirsal kesim ise fiyat odakl olup
bUyUk hacimli (500ml+) ekonomik paketleri tercih eder. Enflasyon baskisi (2023-2024: %7-9) fiyat
hassasiyetini artirmis, orta segment private label ve Turk markalarina yonelimi hizlandirmistir.

DiJITAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

E-ticaret sampuan satislarinda %60 pazar payina sahiptir ve %7 yillik blyume gdsterir. eMAG (%35 online
pazar payi), Notino (%20 kozmetik 6zel), Sephora.ro ve Trendyol (Romanya'da 2M+ aktif kullanici) 6nde
gelen platformlardir. Mobil alisveris %70 oranindadir. Tuketicilerin %80'i satin alma dncesi Instagram ve
TikTok'ta influencer igerigi izler; YouTube Urtn incelemelerini %65 oraninda takip eder. Google Trends
verilerine gore 'sampon natural', 'sampon fara sulfati' aramalari %40 artmistir. Subscription modelleri (aylk
otomatik teslimat) %15 benimseme oranina ulasmistir. Hizl teslimat (24-48 saat) satin alma kararinda %30
etki yaratir. Online yorumlar ve 4+ yildiz degerlendirmeler satin alma olasiligini %50 artirir.

Turk drunlerine bakis Romanya'da olumlu yonde evrilmektedir. Turkiye, tekstil ve kozmetik sektérinde
kalite-fiyat dengesiyle taninir. 'Made in Turkey' etiketi, dzellikle geng ve orta yas tuketiciler tarafindan
Avrupa kalite standartlariyla uyumlu ve ekonomik alternatif olarak algilanir. Tirk sampuan markalari,
dogal hammadde kullanimi (Akdeniz bitkileri, zeytinyadi, argan) ve yenilikci formulasyonlarla (kati
sampuan, sulfatsiz) rekabet avantaji saglar. Romanya-Turkiye ikili ticaret hacmi 10,6 Milyar $ seviyesinde
olup kozmetik ihracati hizla artmaktadir. Ancak marka bilinirligi halen dasuktar; influencer is birlikleri,
dijital kampanyalar ve fiziksel magaza varligi ile given insasi gereklidir. Fiyat avantaji (%20-30 dusuk) ve
AB sertifikasyonlari Turk markalarin pazar girisini kolaylastirir.

Talep Mevsimselligi ve Déngusu

Ilkbahar (Mart- Sa¢ bakim rutinleri yenilenir, Yaz (Haziran- Guines koruyucu sampuanlar, tatil

Mayis) +%15 talep  Agustos) paketleri, +%25 talep

Sonbahar (Eylil-  Sag¢ dékulmesi 6nleyici tirtinler,  Kis Nemlendirici formiuller, Black Friday ve

Kasim) +%10 talep  (Aralk- Yilbasi kampanyalari, +%20 talep
Subat)

Promosyon Black Friday, 8 Mart, yaz indirimleri  Aylik Ortalama satin alma sikligi 6-8 hafta (250-
Donemleri satislari ikiye katlar DoOngu 300ml kullanim)



TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

Romanya tuketicisi Tirk sampuan markalarini 'kaliteli ve uygun fiyath' olarak degerlendirmektedir. 2023-
2024 déneminde Turkiye'den kozmetik ithalati %19 artmistir. Turk markalarin dogal icerik vurgusu
(zeytinyagi, nar ekstresi, Turk gulu) ve surdurulebilir ambalaj kullanimi pozitif algi yaratir. Ancak marka
tanmirligr dustktur; tuketicilerin %70'i Tirk kozmetik markalarini tanimamaktadir. Influencer pazarlama,
Romence etiketleme ve AB kozmetik regulasyonlarina uyum (CPNP kayit) glven insasinda kritiktir. Fiyat
avantaji (orta segment icin ideal) ve hizli teslimat (Turkiye-Romanya lojistik 3-5 gtin) rekabet Gstinlugu
saglar. Sephora, Douglas gibi premium perakendede yer alim stratejik hedef olmalidir. Online platformlarda
(eMAG, Notino) dusuk fiyat ve yliksek degerlendirme ile giris yapilabilir.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

Romanya sampuan pazarinda musteri sadakati orta seviyededir. Tuketicilerin %45'i ayni markayi 6+ ay
kullanir, %35'i 3-4 farkli marka dener, %20'si strekli degistirir. Sadakat, marka performansina (sac tipi
uyumu, etkinlik) ve fiyat istikrarina baglidir. Ortalama satin alma sikligi 6-8 haftadir (250-300ml Urtn
tuketim suresi). Premium segment musterileri %60 sadakat oraniyla en yuksek tekrar satin almaya sahiptir.
Orta segment %40 sadakat gosterir ancak promosyon ve yeni uriin denemelerine aciktir. Ekonomik
segment %25 sadakat ile fiyat degisimlerine duyarhdir. Subscription programlari (Notino, eMAG) %15
musteri tutma orani saglar. Influencer tavsiyesi ve arkadas onerisi sadakati %30 etkiler. Tirk markalar, ilk
deneme memnuniyeti ile %35-40 tekrar satin alma oranina ulasabilir.

HEDEF SEGMENT ONERISI VE YAKLASIM

Turk sampuan markalari i¢in dncelikli hedef segment: 1) Geng Kentli Tuketiciler (18-35 yas, %30 pazar payi)
— Dijital kanallar (Instagram, TikTok), influencer is birlikleri, dogal icerik vurgusu, estetik ambalaj, 20-35
RON fiyat bandi. 2) Orta Yas Profesyoneller (35-50 yas, %25 pazar payl) — eMAG, Notino platformlari,
dermatolojik test sertifikalari, sa¢ dokulmesi dnleyici formuller, 30-50 RON fiyat bandi. 3)
Organik/Surdurulebilir Arayista Olanlar (%15 pazar payl) — Vegan, cruelty-free sertifikalar, geri
donusturalebilir ambalaj, butik online magazalar, 40-60 RON premium fiyat. Giris stratejisi: Online oncelikli
(eMAG marketplace, Trendyol Romanya), dusuk fiyat + yuksek degerlendirme, influencer kampanyalari,
Romence etiketleme ve musteri destegi, 3-6 ay i¢inde fiziksel perakende (Carrefour, Auchan) genisleme.
Diferansiyasyon: Akdeniz botanik icerikler, stlfatsiz formuller, kati sampuan gibi yenilik¢i Granler.

6. Romanya — Sampuan/Shampoo Dagitim Kanallari

Romanya sampuan pazarinda dagitim kanallari cok katmanl bir yapiya sahiptir. Modern perakende
zincirleri (hipermarket, suUpermarket, eczane zincirleri) pazarin %65-70'ini kontrol ederken, geleneksel
perakende ve e-ticaret hizla blylmektedir. Buyuk perakende zincirleri (Kaufland, Lidl, Carrefour)
dogrudan ithalatci olarak calisabilirken, orta olgekli markalar icin distribUtér ortakhigr kritik édneme
sahiptir. Gumruik sureclerinin AB normlarina uyumu ve CPNP (Cosmetic Products Notification Portal)
kaydi zorunlu olup, yerel distributor bu sureglerde kolaylastirici rol oynar. Kanal seciminde Urtun segmenti

belirleyicidir: premium Urunler eczane ve specialty store, orta segment hipermarket, ekonomik urunler



discount zincirlerine yonelir. E-ticaret %8-10 pazar payiyla bliylime potansiyeli tasir ancak lojistik altyapi

yatirimi gerektirir.

Dagitim Kanallari Karsilastirmasi

LENE] Pazar Erisimi Maliyet

Modern Perakende %65-70 pazar pay! Yuksek (listing fees)
Eczane Zincirleri %12-15 premium Orta-Yuksek
E-ticaret %8-10 buytyen Orta (platform kom.)
Geleneksel Toptanci %15-20 yerel Dusuk-Orta
Horeca/Profesyonel %3-5 nis Dusuk

Dogrudan (B2C) %2-3 marka sadik Yuksek (lojistik)

ONERILEN ANA KANAL STRATE)iSI

Tirk sampuan Ureticileri icin hibrit model énerilir: (1) ilk 12 ay glcli distribiitér ortakligi ile modern
perakende zincirlere giris (Kaufland, Mega Image 6ncelik), (2) Paralel olarak emag.ro, eMAG Marketplace
gibi e-ticaret platformlarinda dogrudan satis, (3) 18-24 ay sonra eczane zincirleri (Catena, Helpnet) ile
premium segment gelistirme. Bu strateji risk dagilimi, hizli pazar 6grenme ve maliyet optimizasyonu saglar.
Distributor seciminde Bukres ve Transilvanya bdlgesinde depo agi olan, kozmetik kategorisinde 5+ yil
deneyimli, modern perakende ile aktif sézlesmesi bulunan orta 6lcekli oyuncular hedeflenmelidir.

Ideal Distribiitér/Alici Profili

Romanya kozmetik/FMCG sektérinde minimum 5 yil deneyim ve referans
e Bukres, Cluj-Napoca, Timisoara'da depo ve lojistik altyapisi

e En az 3 buyuk perakende zinciri ile aktif tedarik s6zlesmesi

e Yillik cirosu 2-5 milyon EUR arasi, finansal istikrar kaniti

e CPNP kaydi ve AB kozmetik mevzuati konusunda teknik bilgi birikimi

e Satis sonrasi destek ekibi ve Romence/Ingilizce iletisim kapasitesi

e Dijital araglar (ERP, siparis takip sistemi) kullanan operasyonel yapi

e Turk veya yabanci markalarla galisma gegmisi (referans dogrulamasi)



Distribtitor Secim Kriterleri

Kriter Olgiim Yéntemi
Perakende Erigimi Kritik Aktif s6zlegme sayisi
Lojistik Altyapi Yuksek Depo kapasitesi/bdlge
Finansal Saglamlik Yiksek Bilanco, kredi notu
Kategori Deneyimi Orta-YUksek Referans markalari
Teknik Uyumluluk Orta CPNP/AB mevzuat bilgisi
Iletisim Kapasitesi Orta Dil, musteri hizmetleri

SOZLESME VE ODEME YAPISI

Romanya distributorleri genellikle 60-90 gun vadeli 6deme talep eder; ilk sipariste 30% avans yaygindir.
Ekskluzivite s6zlegsmelerinde 2-3 yil minimum sure ve yillik minimum siparis garantisi (MOQ: 50-100 bin
EUR) standart kosuldur. Perakende zincirleri icin listing fee 500-2.000 EUR/SKU arasinda degisir ve
promosyon butgesi (net satisin %3-5'i) beklenir. Distributér marji %15-25 bandinda; modern perakende
marjl %25-35 duzeyindedir. S6zlesmelerde iade kosullari (son kullanma tarihinden 6 ay 6nce), stok
rotasyonu, co-marketing yikimlilikleri detayl tanimlanmalidir. Odeme garantisi icin akreditif veya sigorta
(Euler Hermes, Coface) kullanimi 6nerilir.

E-TICARET VE DiJiTAL KANALLAR

Romanya'da e-ticaret %8-10 pazar payiyla bilylime potansiyeli sunar. Oncelikli platformlar: eMAG (pazar
lideri, %40+ e-ticaret payi), Carrefour Online, Kaufland Marketplace, Notino (kozmetik 6zel). Marketplace
komisyonu %12-18 arasinda; lojistik icin easybox (eMAG) veya kendi kargo anlasmalari gerekir. Sosyal
medya satisi (Instagram Shopping, Facebook Marketplace) gencg tlketicilerde etkili ancak 6deme altyapisi
(Netopia, Stripe entegrasyonu) zorunludur. Influencer pazarlamasi (10-50 bin takipgili mikro-influencer)
Uruin basina 200-500 EUR butceyle etkili geri donus saglar. Mobil uyumlu site ve Romence icerik kritiktir;
SEO icin Romanian Beauty, Cosmetice Naturale gibi anahtar kelimeler hedeflenmelidir.

Yerel Ortaklik Modelleri

Model Avantaj Risk

EksklUzif Distributor Yuksek taahhut/yatirim Tek kanala bagimlilik
Coklu Distributor Genis erisim, rekabet Fiyat kontrolu zorlugu
Dogrudan Perakende Yuksek kar marji Yuksek operasyonel yik
Joint Venture Yerel bilgi, risk paylasimi Karar suregleri uzun

Franchise/Lisans Dusuk yatirim, hizh biyime Marka kontrola sinirh



Kanal Gelistirme Yol Haritasi

1. Ay 1-2: Pazar arastirmasi tamamlama, 5-8 potansiyel distribttor ile gériisme, referans dogrulama

2. Ay 3-4: DistribUtor s6zlesmesi imzalama, CPNP kaydi ve AB uyumluluk belgelerini tamamlama

w

. Ay 5-6: Ilk Girlin sevkiyati, depo stoklama, 2-3 pilot perakende noktasinda test lansmani

N

. Ay 7-9: Modern perakende zincir gértusmeleri (Kaufland, Mega Image), listing i¢in sunum hazirlig
5. Ay 10-12: E-ticaret platformlarinda (eMAG, Notino) satis baslatma, dijital pazarlama kampanyasi

6. Ay 13-18: Satis verisi analizi, stok optimizasyonu, ikinci dalga perakende (eczane zincirleri) genislemesi

~N

. Ay 19-24: Bolgesel genisleme (Cluj, Timisoara), urlin portfoyu artirma, fiyatlandirma revizyonu

8. Ay 25+: Pazar liderlik stratejisi, private label ortaklklari, Gretim lokalizasyon degerlendirmesi

Lojistik ve Teslimat Notlari

Teslimat  Tiirkiye-Romanya 5-7 guin (karayolu), 3- Minimum Konteyner: 20ft (1.200-1.500 koli),

Suresi 4 giin (hava) Siparis LCL: 5-10 palet

Tasima 1.500-2.200 EUR/konteyner (karayolu), Gumruk Suresi  1-2 glin (AB liyesi, hizli prosediir)

Maliyeti +%40 hava kargo

Depolama Buikres: 4-6 EUR/palet/ay, sicaklik  Son Mil Curier: 10-15 LEI/paket, easybox: 8-
kontrollii +%20 Teslimat 12 LEI

YAYGIN HATALAR VE KACINILACAKLAR

1) CPNP kaydi olmadan Urin sevkiyati yapmak — gtmrikte imha riski %100. 2) Distribtor referanslarini
dogrulamadan s6zlesme imzalamak — 6deme riskine yol acar. 3) Perakende zincir ile dogrudan
gérismeden distributdre tim sorumlulugu birakmak — fiyat ve stok kontroll kaybedilir. 4) Romence etiket
ve kullanim talimati olmayan (riin géndermek — yasal yaptirim ve ret sebebidir. 5) ilk yil agresif
fiyatlandirma ile kar marji birakmamak — uzun vadede sirdUrtlemez. 6) E-ticaret icin lojistik altyapisi
kurmadan satig baslatmak — musteri sikayeti ve iade orani artar. 7) Promosyon butcesi ayirmadan modern
perakende girisi — Uriin rafta gortnurlik kazanamaz. 8) Tek distribltore eksklizivite vermek ve
performans KPI'lari tanimlamamak — pazara kilitlenme riski.

~

Romanya — Sampuan / Shampoo Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFELER

Romanya AB uyesi oldugu icin Tiirkiye-AB Gimriik Birligi avantajlarindan yararlanilir. Sampuan GTIP:
3305.10.00.00.00 kodunda siniflandirilir. ATR Dolasim Belgesi ile ihracat yapildiginda gimruk vergisi %0'dir
(tam muafiyet). ATR belgesi olmadan veya mense kurallarini karsilamayan trtnlerde AB ortak gimruk
tarifesi uygulanir (genellikle %3,2-6,5 arasi). Turkiye menseli sanayi Grunleri ATR ile vergiden muaftir ancak
driiniin mense kurallarini karsilamasi sarttir. Islem stiresi: ATR belgesi ile 2-4 giin, belgeden mahrum 5-8
gln.




Zorunlu Sertifikalar ve Belgeler

Sertifika/Belge Kapsam Zorunluluk

A.TR Dolagim Belgesi GUmruk muafiyeti Kesinlikle (maliyet kritik)
CPNP Bildirimi AB kozmetik portal kaydi Zorunlu (satis 6ncesi)
PIF Dosyasl Urdin bilgi formli Zorunlu (arsivleme)
REACH Uyumluluk Kimyasal icerik Zorunlu (AB y6netmeligi)
I1SO 22716 (GMP) Uretim kalitesi Gok dnerilen

Mense Sahadetnamesi Tuark mensei ispati ATRicin sart

Test Raporlari Mikrobiyolojik, toksikolojik Zorunlu (PIF eki)

Standardizasyon ve Test Gereklilikleri

Standart/Yonetmelik Aciklama Uygulayan Kurum

EC 1223/2009 AB Kozmetik Yonetmeligi AB Komisyonu / Romanya
otoriteleri

REACH (EC 1907/2006) Kimyasal madde guvenligi ECHA (Avrupa Kimyasallar Ajansi)

ISO 22716 Kozmetik GMP standardi Akreditasyon kuruluslari

EN ISO 9001 Kalite yonetim sistemi Uluslararasi akreditasyon

CLP Yonetmeligi Etiketleme, ambalaj AB Komisyonu

Mikrobiyolojik Testler ISO 17516, ISO 18415 Akredite laboratuvarlar

Ithalat Prosediirleri (Adim Adim)

1. CPNP sistemine urin kaydi yapin (AB Kozmetik Portal, satistan énce zorunlu)

2. PIF (Uriin Bilgi Dosyasi) hazirlayin: formdil, test raporlari, giivenlik degerlendirmesi
3. ATR Dolagim Belgesi icin mense sahadetnamesi alin (Ticaret Odasi)

4. ATR belgesi diizenletin (ihracatci Birlikleri veya TOBB)

5. Ticari fatura, paket listesi, nakliye belgelerini hazirlayin

6. Romanya gimrugune beyan yapin (gumruk musaviri veya tasiyici aracihgiyla)

7. GUumruk kontrolGni tamamlayin (belge kontrolu, gerekirse fiziki muayene)

8. Serbest dolagima giris iznini alin ve Griinu piyasaya surin

9. PIF dosyasini 10 yil streyle saklayin (AB mevzuati geregi)



Gerekli Belgeler Listesi

A.TR Dolasim Belgesi (GUmruk Birligi muafiyeti igin)

e Mense Sahadetnamesi (Turk menseini ispat)

e Ticari Fatura (detayh tGrdn tanimi, GTIP kodu, birim fiyat)
e Paket Listesi (agirhk, hacim, ambalaj detayi)

e CPNP Bildirim Numarasi (AB Kozmetik Portal kaydi)

e PIF (Uriin Bilgi Dosyasl) ve Glivenlik Raporu

e Test Raporlari (mikrobiyolojik, toksikolojik, stabilite)

e Tasima Belgesi (CMR, Bill of Lading, Hava Yolu Kargo)

e Sigorta Policesi (Urtin degerine gore tavsiye edilir)

Gumruk Proseduru ve Sure

Belge hazirlik siresi 3-5is gunii (ATR + mense) GUmruk beyan 1-2 is giinii (elektronik
suresi sistem)

Fiziki kontrolsiiz gecis 2-4 saat (yesil kanal)  Fiziki kontrol durumu 1-2is giinii (rastgele secim)

CPNP bildirim suresi Aninda (online sistem) Toplam sure 5-8 is guinii (belge +
(sorunsuz) glumriik)

Acil durum ek +%15-25 (hizlandiriimis

maliyeti islem)

ONEMLI UYARILAR VE RISKLER

1) ATR belgesi olmadan ihracat gimruk vergisi (%3,2-6,5) ve rekabet dezavantaji yaratir — mutlaka A.TR
ahn. 2) CPNP bildirimi yapilmadan AB'de satis yasak; gecikme 10.000€'ya kadar ceza getirir. 3) PIF dosyasi
eksikligi piyasadan toplatma ve agir ceza sebebidir; satistan énce hazir olmali. 4) REACH y6netmeligine
aykirricerik (yasakli kimyasallar) Grinin reddine yol acar; formalu AB listesiyle kontrol edin. 5) Etiket dilinin
Rumence olmamasi perakendeciler tarafindan ret sebebidir; etiket tasarimini AB yonetmeligine uygun
yapin. 6) Mense kurallarini karsilamayan (Turkiye disi hammadde agirlikli) Griin A.TR'den faydalanamaz;
Uretim surecinizi belgeleyin. 7) Gimrutk musaviri kullanmadan islem yapmak hata riskini artirir; deneyimli
bir partner secin.

Romanya'ya sampuan ihracatinda yasal uyum ¢ok katmanli bir strectir ve ihmalkar yaklagim ciddi mali ve
operasyonel risklere yol acar. AB Kozmetik Yonetmeligi (EC 1223/2009) uyarinca drunlerin piyasaya
surdlmeden 6nce CPNP sistemine kaydedilmesi, PIF dosyasinin hazirlanmasi ve 10 yil sureyle saklanmasi
zorunludur. REACH yonetmeligi kapsaminda kimyasal icerik denetimi kati olup yasakli madde kullanimi
drinun reddine ve cezai yaptirima sebep olur. Gumruk surecinde A.TR belgesinin dogru dizenlenmesi
kritiktir;, mense kurallarinin yanlis uygulanmasi belgeden faydalanamama ve %3,2-6,5 arasi gumruk
vergisi 6deme riskini getirir. Etiketleme hatasi perakendeci reddine yol acar; etiketin Rumence olmasi,
icerik listesi, kullanim talimati, Uretici bilgilerinin AB formatinda yer almasi gerekir. Mikrobiyolojik testler



ve stabilite testleri olmadan PIF dosyasi tamamlanamaz; akredite laboratuvar secimi dnemlidir. Sureg
karmasik gérindugu icin deneyimli bir gimruk musaviri ve AB kozmetik danismani ile calismak sure ve

maliyet avantaji saglar.

TURKIYE AVANTAJLARI

Turkiye-AB GUmruk Birligi sayesinde Turk menseli sampuanlar A.TR belgesi ile %0 gimruk vergisi
avantajindan yararlanir; bu AB disi rakiplere (Cin, Hindistan) karsi %3,2-6,5 maliyet avantaji demektir.
Turkiye cografi yakinhk nedeniyle 3-5 glinltk kara yolu ile hizli teslimat imkani sunar; Asya'dan deniz yolu
30-45 gln surer. Turk kozmetik sektort ISO 22716 (GMP) ve REACH uyumunda deneyimli olup AB
standartlarina gecis kolaydir. Romanya'da Turk kozmetik markalarinin (Farmasi, Estiva) bilinirliligi pozitif algi
yaratir. Turkiye'nin saat dilimi farkinin az olmasi (1 saat) iletisim ve operasyonel koordinasyonu kolaylastirir.
Turk tedarikgilerin esnek Uretim kapasitesi klicik-orta hacimli siparislerde avantaj saglar; Cin MOQ'lari
genellikle cok daha yuksektir.

REGULASYON DEGIiSiKLiK RISKI

AB mevzuati dinamik olup REACH yasakli madde listesi yilda 2-3 kez gtincellenir; formulasyonunuzu duzenli
kontrol edin. Brexit sonrasi AB-UK arasindaki mevzuat ayrismasi gelecekte Romanya'ya da yansiyabilir
ancak kisa vadede risk dusuktur. Yesil donusum (Green Deal) kapsaminda ambalaj mevzuati sikilasiyor; geri
dénustirilebilir malzeme kullanimi 2025 sonrasi zorunlu hale gelebilir. Dijital Uriin Pasaportu (DPP)
2027'den itibaren pilot uygulamaya gececek; Urun izlenebilirligi gereksinimi artacak. CPNP sistemine yeni
alan eklenmesi (mikroplastik bildirim vb.) olasi; teknik ekibinizi giincel tutun. Romanya'nin ulusal mevzuati
genellikle AB'yi takip eder ancak gecis donemlerinde gecikme olabilir; yerel danisman ile calisin.

HIZLI BASLANGIC iCIN ONERI

1) Deneyimli bir AB kozmetik danigmani ve Romanya gimrik musaviri ile anlasin (stre¢ 3-4 hafta kisalir). 2)
A.TR belgesi icin mense sahadetnamesi alimini hemen baslatin (Ticaret Odasi sureci 3-5 gtin). 3) CPNP
bildirimi paralel sirecte yapin; PIF hazirligi beklenirken Grtin kayit numarasini alabilirsiniz. 4) Mikrobiyolojik
ve toksikolojik testleri akredite bir laboratuvara verin (Turkiye'de Intertek, SGS, Bureau Veritas); sire¢ 10-15
gun. 5) Etiket tasarimini AB formatinda ve Rumence olarak hazirlayin; yerel bir ajans ile calisin (hata riskini
azaltir). 6) ilk sevkiyati kiiciik hacimde (1-2 palet) pilot olarak yapin; siire¢ ve belgeleri test edin. 7)
Distributor/perakendeci gorusmelerini belge hazirligi sirasinda baslatin; zaman kazanirsiniz. Toplam
hazirlik stresi: 4-6 hafta (paralel calisma ile).

8. Romanya — Sampuan / Shampoo Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari — Oncelik Sirasi

1. Distribiitor ve perakende zincir karar 2. Facebook & B2C marka bilinirligi, Grtin tanitimi,
LinkedIn vericilerine ulasim, sektérel icerik  Instagram influencer isbirlikleri
(B2B) paylasimi

3. Google Sampuan ithalatgisi, kozmetik 4. E-posta Fuar sonrasi takip, tiriin kataloglari,

Ads distriblitor gibi anahtar kelimelerle Pazarlama promosyon kampanyalari



(Arama) lead yakalama

5. Uriin tanitim videolar, fabrika gezileri, 6. Geng tliketici segmentine ulasim, viral
YouTube musteri referanslari  TikTok icerik potansiyeli (orta 6ncelik)

Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Tiirii

LinkedIn B2B alicilar, distributorler Sektor analizi, vaka ¢alismalari
Facebook 30-50 yas kadin tuketiciler Urdin tanitimi, misteri yorumlari
Instagram 18-40 yas kadin, erkek Gorsel icerik, influencer isbirlikleri
Google Ads Aktif alici arayanlar Arama reklamlari, katalog indirme
YouTube Genis tuketici & B2B Video tanitimlar, egitim icerigi
E-posta Mevcut ve potansiyel musteri Bulten, 6zel teklifler, katalog

Romanya'da Onemli Fuarlar — 2025-2026

Fuar Adi Tarih & Sehir Neden Onemli

Cosmetics Beauty Hair 1-4 Ekim 2026, Bukres Kozmetik ve sa¢ bakimina 6zel, B2B
agirhkh

ROMEXPO Beauty Her yil Ekim, Bukres Balkanlar'in en blyuk glzellik fuari

Beautyworld Middle East Nisan (Dubai) Bolgesel distributorlere erisim

Cosmoprof Bologna Mart (italya) Avrupa'nin en prestijli kozmetik
fuari

Private Label & Contract Mayis (Amsterdam) Private label Gretim firsatlari

in-cosmetics Global Mart/Nisan (Paris/Barselona) Hammadde ve formulasyon odakh

Lead Generation (Potansiyel Musteri Yakalama) Stratejisi

e LinkedIn Sales Navigator ile Romanya'daki kozmetik distribUtorleri ve perakende zincir yoneticilerini
hedefleyin

e Google Ads ile 'sampuan distribUtord’, 'kozmetik ithalat¢isi Romanya' gibi anahtar kelimelerde reklam verin
e Ucretsiz trtin katalogu, pazar raporu gibi lead magnet icerikler olusturun ve landing page'lerde toplayin

e Cosmetics Beauty Hair fuarinda toplanan kartvizit ve iletisim bilgilerini CRM sistemine aktarin

e E-posta kampanyalari ile fuarda tanistiginiz kisilere 7 gtin icinde kisisellestirilmis mesajlar gdnderin

e Romanya'daki sektorel LinkedIn gruplarina katilin, degerli icerikler paylasarak goérunurlik kazanin

e Referans musterilerden alinan testimonial'lari web sitesi ve LinkedIn'de aktif kullanin



Web sitesine canli sohbet (live chat) 6zelligi ekleyerek anlik sorulara yanit verin

ICERIK VE MESA) STRATE]isi

Romanya pazarinda icerik stratejiniz 'kalite + fiyat dengesi' mesajina odaklanmalidir. Tirkiye menseili
drdnlerin AB standartlarini karsiladigini belgelerle kanitlayin (ISO, REACH uyum). Yerel rakiplere gére %15-
25 daha uygun fiyat avantajinizi vurgulayin. iceriklerde 'Made in Turkey', 'EU Standards', 'Fast Delivery'
ibarelerini 6ne ¢ikarin. Vaka ¢alismalari ve musteri referanslari gtiven insa eder. Blog yazilarinda 'Romanya
sa¢ bakim trendleri', 'Dogal sampuan talepleri' gibi SEO uyumlu konular isleyin. Video iceriklerde fabrika
Uretim surecini seffaf bir sekilde gésterin — Romanyali alicilar seffafliga ve kalite kanitina 6nem verir.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Web sitenizi Romence ve Ingilizce olarak optimize edin. Anahtar kelimeler: 'distribuitor sampon Romania’,
'import cosmetice Turcia', 'shampoo wholesaler Romania', 'Turkish cosmetics supplier'. Google My Business
kaydi olusturun ve Romanya'daki ofis/temsilcilik adresini ekleyin. Backlink stratejisi icin Romanya'daki
kozmetik bloglari ve sektdrel forumlara konuk yazilar yazin. Schema markup ile Gran bilgilerini
yapilandirilmis veri olarak sunun. Local SEO i¢in Bukres, Cluj-Napoca, Timisoara gibi buyuk sehir isimlerini
iceriklere dahil edin. Hizli sayfa yukleme siiresine 6nem verin (mobil uyumluluk zorunlu). Google Analytics
ve Search Console ile Romanya trafigini dizenli takip edin.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot CRM veya Zoho CRM gibi bulut tabanli bir sistem kullanin (baslangig icin Ucretsiz planlar yeterli)
Her lead'i kaynagina gore etiketleyin: fuar, LinkedIn, Google Ads, e-posta kampanyasi, referans vb.

Lead skorlama sistemi kurun: buyulk perakende zincirleri (A), orta distributorler (B), kiiciik oyuncular (C)
Otomatik e-posta akislari olusturun: ilk temas, katalog gonderimi, takip e-postalari, 6zel teklif

Her lead igin aktivite ge¢misini tutun: telefon goriismesi, e-posta, WhatsApp mesaji, fuar gériismesi

Haftalik CRM raporu alin: yeni lead sayisi, dénidsuim orani, kaybedilen firsatlar, ortalama yanit stresi

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATEJisi

ilk 3-6 ay icinde edindiginiz Romanyali misterilerden en az 2 tanesini referans musteri olarak vitrine
cikarin. Onlarla birlikte hazirladiginiz vaka calismalari (case study) gliven insasinin en giiclii aracidir. icerik
formati: musteri profili, karsilastiklari sorun, BAZ Girisim ¢6zimu, somut sonuglar (maliyet tasarrufu %,
teslimat suresi, trln cesitliligi artisi). Video testimonial alin ve LinkedIn'de paylasin. Musteri logolarini (izin
alarak) web sitesi ana sayfasinda 'Bize Guivenen Markalar' bolumuinde gosterin. Fuar standinda bu vaka
calismalarini basili brogur olarak dagitin. Basari hikayelerini e-posta kampanyalarinda ve LinkedIn
reklamlarinda kullanin.



BUTGCE VE ONCELIKLENDIRME ONERIiSi

ilk yil toplam dijital pazarlama + fuar biitcesi: 15.000-25.000 EUR &nerilir. Dagilim: Cosmetics Beauty Hair
fuari (stand + lojistik) 6.000-8.000 EUR, LinkedIn Ads (B2B kampanyalar) 3.000 EUR/yil, Google Ads (arama
reklamlari) 2.500 EUR/yil, web sitesi gelistirme ve SEO 2.000 EUR, icerik Uretimi (video, blog, tasarim) 1.500
EUR, CRM yazilimi 500 EUR/yIl, e-posta pazarlama platformu 400 EUR/yil. Oncelik sirasi: 1) Fuar katilimi (en
yuksek ROI), 2) LinkedIn B2B reklamlari (dogrudan karar vericilere erisim), 3) Web sitesi ve SEO (uzun vadeli
organik trafik), 4) Google Ads (kisa vadeli lead yakalama). Ilk 3 ay sonuclara gére butceyi yeniden dagitin.

Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani

1. GUn 1-15: Web sitesi Romence/ingilizce dil destegi ekle, tiriin kataloglarini PDF olarak indirilir hale getir,
landing page olustur

2. GUn 15-30: LinkedIn profil optimizasyonu yap, Sales Navigator aboneligi al, ilk 100 hedef kisi listesi ¢ikar

3. GUn 30-45: Google Ads kampanyasi basglat (anahtar kelimeler: sampuan ithalatgisi, kozmetik distribator), ilk
butce 50 EUR/gun

4. Gun 45-60: LinkedIn'de haftada 3 sektorel igerik paylas, hedef kisilere kisisellestirilmis baglanti istekleri
gbnder

5. GUn 60-75: E-posta listesi olustur, ilk e-posta kampanyasi baslat (konu: 'Turkiye'den Romanya'ya Premium
Sampuan Tedariki')

6. GUn 75-85: Cosmetics Beauty Hair fuarina katilim icin stand rezervasyonu yap, tanitim materyallerini hazirla

7. Glin 85-90: Ilk vaka calismasi icerigini (varsa pilot musteri ile) hazirla, CRM sisteminde tiim lead'leri giincelle,
ilk donem performans raporu cikar

Basari Metrikleri — Ilk 6 Ay Hedefleri

Toplam Lead Sayisi 80-120 adet (nitelikli) Fuar Lead'i 30-50 adet (Cosmetics Beauty Hair)
LinkedIn Baglanti 200+ sektorel profesyonel  Web Sitesi Trafigi  500-800 ziyaret¢i/ay (Romanya)
E-posta Acilma Orani %25+ (sektor ortalamasi %20) Lead-Musteri Donusim %8-12 (ilk 6 ay)
Google Ads CTR %3-5 (tiklama orani)  Sosyal Medya Etkilesim %4-6 engagement rate

<24 saat (lead taleplerine) CRM Veri Kalitesi %90+ tam ve glincel kayit

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 330510, Kimya (NACE 20) kapsamina girdigi degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.

Destek 2026 Ust Limiti Oncelik
Yurt Disi Fuar Katihm %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 sektore
dzgu sertifikalar

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

EUIPO Uzerinden tek

basvuruyla tum AB'de

koruma.

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

Romanya hedef llkeler listesinde — +%20 bonus uygulanir.
GTIP 330510, Kimya (NACE 20) kapsamina girdigi degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.

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

10. Romanya — Sampuan / Shampoo SWOT Analizi

[, GUCLU YONLER A ZAYIF YONLER

» Turkiye'nin cografi yakinhgi ve lojistik avantaji (2-3 > Romanya pazarinda marka bilinirligi ve referans
gun teslimat suresi) eksikligi

> AB standartlarina uyumlu tretim altyapisi (ISO, > Yerel dagitim agi ve lojistik ortakliklari olmayisi

(il REACH sEniil el i) > Bati Avrupa markalari karsisinda 'kalite algis'



> Rekabetgci fiyat avantaji: Bati Avrupa rakiplerine gore dezavantaji

%15-25 daha uygun maliyet > Romence pazarlama materyali ve yerel dil destegi
> Genis Urlin portfoyl ve 6zellestirme kapasitesi yetersizligi
(OEM/ODM dretim esnekligi) > Dijital varlik ve e-ticaret altyapisinin zayiflig
> Ihracat tesvikleriyle maliyet avantaji: %75 efektif > Romanya kozmetik mevzuati ve CPNP kayit
destek orani stireclerinde deneyim eksikligi
» Romanya pazarinda artan dogal/organik trdin > Yerel pazar arastirmasi ve tiketici davranisi verisi
talebine uygun urin gelistirme kabiliyeti simirlihgn

> Hizli siparis isleme ve esnek MOQ politikalari
sayesinde KOBI musterilere erisim

@ FIRSATLAR @ TEHDITLER

> 70,2M$ pazar buyuklugu ve %4-5 yillik buytime > Unilever, P&G, Henkel gibi ktresel oyuncularin %65+
trendi pazar hakimiyeti

» Dogal/organik sampuan segmentinde %18 yillik » Polonya ve Cek menseili rakiplerin bolgesel marka
blylme ve premium fiyat kabul edilebilirligi gugleri

» BlUyuUk perakende zincirleri (Carrefour, Kaufland, » Euro/TL kur volatilitesi ve fiyat istikrarsizhgi riski

Lidl) ile private label firsatlar , AB kozmetik mevzuati (REACH, CPNP) uyum

» E-ticaret buylmesi: Online kozmetik satislarinda maliyetleri ve stre¢ karmasikhgi

0,
w22 yillik artiz > Yerel Ureticilerin 'Made in Romania' avantaji ve

> Komsu pazarlara (Macaristan, Bulgaristan) dagitim tuketici milliyetciligi

merkezi olarak kullanilabilirlik > Ekonomik durgunluk ihtimali ve tuketici

» Cosmetics Beauty Hair 2026 fuari ile sektorel harcamalarinda daralma

MEBTETEVE (EA5 G el » Supermarket zincirlerinin ytksek raf bedeli ve giris

> AB fonlari ve Romanya girisimcilerinin ithal Grtin bariyerleri
arayis!

Turk sampuan ureticilerinin Romanya pazarindaki guclu yonleri temelde cografi yakinhk, maliyet
rekabetciligi ve Uretim esnekligine dayanmaktadir. Tirkiye-Romanya arasi 2-3 gunlik teslimat suresi, stok
yonetiminde esneklik ve hizli siparis karsilama imkani sunarak 6ézellikle KOBI 6lcekli distribitérler icin
cazip bir tedarikgi profili yaratmaktadir. AB standartlarina (ISO 22716, REACH uyumlulugu) sahip uretim
tesisleri, urin guvenilirligi konusundaki stpheleri azaltirken, Bati Avrupa rakiplerine gére %15-25 daha
dUsuk fiyat seviyesi, 6zellikle orta segment perakendeciler ve private label Ureticiler icin gucli bir deger
onerisi olusturmaktadir. Ihracat tesvik sisteminin sagladigi %75 efektif destek orani, pazar giris
maliyetlerini énemli 6l¢lide dusurmekte ve ilk yil risklerini azaltmaktadir. Genis Urtn portféya ve

Ozellestirme kapasitesi, farkli musteri segmentlerine hitap edebilme esnekligi saglamaktadir.

Romanya pazarindaki zayif yonler, 6ncelikle marka taninirhdr eksikligi ve yerel varlik sinirhihgindan
kaynaklanmaktadir. Bati Avrupa markalar karsisinda 'kalite algis' dezavantaji, 6zellikle premium
segmentte ciddi bir giris bariyeri olusturmaktadir. Yerel dagitim agi ve lojistik ortakliklari olmadan
perakende raflarina ulasmak son derece zorludur; buylk sUpermarket zincirleri genellikle yerel
distribUtor referansi talep etmektedir. Romence pazarlama materyalleri ve yerel dil destegindeki

yetersizlik, musteri iletisimini ve marka algisini olumsuz etkilemektedir. Dijital varlik zayifigi, 6zellikle



geng tuketici segmentine erisimi sinirlandirmaktadir. Romanya kozmetik mevzuati (CPNP kayit sureci,
etiketleme gereksinimleri) konusunda deneyim eksikligi, pazar giris sirecini uzatmakta ve ek danismanhk
maliyetleri yaratmaktadir. Yerel pazar arastirmasi ve tuketici davranis verilerindeki sinirlilik, stratejik karar

alma sureclerinde risk olusturmaktadir.

KRiTiK 3 FIRSAT VE AKSIYON PLANI

1) Private Label Firsati: Kaufland, Lidl, Carrefour gibi zincirler icin private label tretim anlasmalari. Aksiyon:
ilk 3 ayda zincir ahm departmanlariyla gériisme, numune génderimi, sertifika dosyasi sunumu. 2)
Dogal/Organik Segment: %18 yillik buylyen premium segmente 6zel Grin hatti. Aksiyon: Ecocert/COSMOS
sertifikal formulasyon gelistirme, premium ambalaj tasarimi, 6 ay icinde lansman. 3) E-Ticaret Blytumesi:
eMAG, Notino gibi platformlarda satici hesabi agma. Aksiyon: Platformlarla ortaklik gériismeleri, Romence
urun icerik hazirlama, ilk 60 glinde aktif satisa baslama. Bu 3 firsat, dusuk giris bariyeri ve hizli ROI
potansiyeli nedeniyle 6nceliklendirilmelidir.

TEHDIT YONETIMI STRATEJISi

Kuresel markalarin pazar dominansina karsi "EAl pazar' stratejisi: Organik/dogal segment, erkek bakim
ardnleri ve 6zel ihtiyaclar (anti-dokilme, kepek) odakh konumlandirma. Kur riski yonetimi: 3-6 aylik forward
sozlesmeleri, Euro bazli fiyatlandirma, fiyat revizyonu klozlari. AB mevzuat uyumu icin Bukres merkezli
kozmetik danismanlik firmasi ile stirekli isbirligi ve CPNP kayit stireclerinin proaktif yonetimi. Ekonomik
durgunluk senaryosuna karsi 'value for money' segmentinde gui¢li konumlanma ve private label
anlasmalariyla stabil gelir akisi saglama. Yerel Ureticilerin '"Made in Romania' avantajina karsi 'Made in EU
standards' ve 'Turkish quality heritage' mesajlamasiyla AB kalite standartlarini vurgulama. Sipermarket raf
bedeli bariyerine karsi distribGtor ortakliklari ve consignment stok modeli 6nerileri.

Kritik Basari Faktérleri

e Guvenilir yerel distribator ortakhdi kurma ve sturdirme (ilk 6 ay icinde en az 2 distribttor anlasmasi)
e AB kozmetik mevzuatina tam uyum ve CPNP kayitlarinin eksiksiz tamamlanmasi

e Kalite belgelerinin (ISO 22716, REACH uyum, lab test raporlari) proaktif sunumu ve guven insasi

e Rekabetci fiyatlandirma ile kalite algisini dengeleyen deger Onerisi olusturma

e Dijital kanallar tGzerinden hizli marka gérunarligu saglama (LinkedIn B2B, Instagram B2C)

e Cosmetics Beauty Hair 2026 fuarinda guglu stand varligi ve profesyonel sunum

e Mausteri referanslari ve basari hikayeleri olusturarak sosyal kanit gelistirme

e Esnek 6deme kosullari ve stok destegi ile musteri edinme bariyerlerini azaltma



Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Siire
Yuksek CPNP kayit + distributér arama 0-3 ay
Yuksek E-ticaret platformlari aktif 2-4 ay
Orta Cosmetics Beauty Hair fuar 9ay
Orta Private label gorismeleri 3-6 ay
Dusuk Premium organik Grin lansmani 6-12 ay

RAKIiPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

Tark Ureticiler, Unilever/P&G gibi kiiresel markalarin %65 pazar payina karsi 'challenger' konumundadir.
Fiyat avantaji %15-25, kalite algisi ise -20 puan dusuktur. Polonya/Cek rakipler cografi ve kulttrel yakinlik
avantajina sahiptir. Turkiye'nin rekabet avantaji: Hizl teslimat (2-3 gtin vs 5-7 gun), 6zellestirme esnekligi
(%40 daha ylksek), ihracat tesvikleri ile maliyet diististi. Onerilen konum: 'Kaliteli ve uygun fiyath Avrupa
standard alternatif' mesajiyla orta-list segment ve private label odakli strateji. Ilk yil hedef: %0,3-0,5 pazar
pay! (210K-350K$ satis).

Romanya sampuan pazarina giris stratejisi, gercekci hedefler ve kademeli buyume yaklasimi
gerektirmektedir. 70,2M$ buyuklugundeki pazarda ilk yil %0,3-0,5 pazar pay! hedefi (210K-350K$ satis),
erisilebilir ve o6l¢ulebilir bir baslangi¢c noktasidir. Basari, U¢ temel eksende sekillenecektir: (1) Mevzuat
uyumu ve kalite guvencesi - CPNP kayitlari, ISO sertifikalari ve lab testlerinin eksiksiz tamamlanmasi, (2)
Dogru kanal secimi - E-ticaret platformlari ve private label anlagsmalari ile hizli market penetrasyonu,
distributor ortakliklari ile perakende erisimi, (3) Farklilasma ve konumlandirma - Dogal/organik segment
ve erkek bakim Uriinleri gibiEAH pazarlarda giclii pozisyon. Ihracat tesviklerinin sagladigi %75 maliyet
avantaji, ilk yil risklerini azaltmakta ve agresif fiyatlandirma imkani sunmaktadir. Cosmetics Beauty Hair
2026 fuari, sektorel network ve B2B gorunurlik icin kritik bir dénim noktasidir. Orta vadede (2-3 yil) %1-
1,5 pazar payi ve bolgesel dagitim merkezi konumu hedeflenmelidir. Kur riski, mevzuat karmasikligi ve
kuresel markalarin dominansi géz 6nune alindiginda, riskten kacinmaci degil ancak veri odakli, 6lcalu
blaylme stratejisi 6nerilmektedir. Yerel ortakliklar, musteri referanslari ve dijital gérinurlik, uzun vadeli

sardarualebilirlik icin vazgecilmezdir.

11. Romanya — Sampuan Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELI: HiBRiT DISTRIBUTOR + OZEL MARKA (PRiVATE LABEL)

Romanya sampuan pazarina giris icin yerel distribitor ortakligi ile 6zel marka tretimini birlestiren hibrit
model dnerilmektedir. Bu model distk sermaye riski, hizli pazar penetrasyonu ve cift gelir kanali avantaji
sunar. Distributér kanaliyla kendi marka bilinirligi insa edilirken, private label ile blyUk perakende




zincirlerine Uretim yapilarak sabit gelir akisi saglanir. AB Uyesi Romanya'da gimrik avantaji ve Turkiye'nin
kozmetik Gretim gucu bu modeli destekler.

Hibrit giris modeli, Romanya pazarinin dinamiklerine ve Turk Ureticilerin gucll ydnlerine optimal uyum
saglamaktadir. Model iki paralel kanaldan olusur: Birinci kanal, yerel bir distribttér ile ortaklik kurarak
kendi markamizin Romanya pazarinda tanitilmasi ve dagitiimasidir. Bu kanal icin Bukres merkezli,
kozmetik deneyimi olan ve en az 500 satig noktasina erisimi bulunan bir distribttor tercih edilmelidir.
ikinci kanal ise Romanya'daki supermarket zincirleri (Kaufland, Lidl, Carrefour) ve drugstore zincirleri
(dm, Rossmann) i¢in private label Uretimdir. Bu kanal dusik pazarlama maliyeti ile yiksek hacimli satis
imkani sunar. Hibrit modelin en buyuk avantaji risk dagilimidir; kendi marka satislari yavas baslasa bile
private label gelirleri nakit akisini destekler. Ayrica private label musterileri Uzerinden kazanilan pazar
bilgisi ve lojistik deneyimi, kendi marka operasyonlarini guglendirir. Turkiye'nin Romanya'ya cografi
yakinhgi (2-3 gun teslimat), AB-Turkiye GUumruk Birligi kapsaminda kozmetik Uranlerinin gimriksuz girisi

ve Turk Ureticilerin esnek tretim kapasitesi bu modeli son derece uygulanabilir kilmaktadir.
Uc Fazh Pazar Giris Stratejisi

Faz Siire Ana Hedef

Faz 1: Temel Olusturma 0-12 ay DistribGtor secimi, ilk 200 satis
noktasi, private label kontrati

Faz 2: Buyume 13-24 ay 500+ satis noktasi, marka bilinirligi
%15, online kanal acilsi

Faz 3: Konsolidasyon 25-36 ay 1.000+ satis noktasi, pazar pay! %3-
4, ikinci distribttor

3 Yillik Hedef Senaryo
Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
1.yl 800K -1,2M $ %1,1-1,7
2.\l 1,8M-2,5M $ %2,5 - 3,5
3.yl 3,0M-4,0M $ %4,3-5,7

Kritik Basari Faktorleri

e Dogru distribUtor secimi: Minimum 500 aktif satis noktasi erisimi ve kozmetik deneyimi sart

e AB kozmetik mevzuatina tam uyum: CPNP kaydi, Safety Assessment, Romence etiketleme

Rekabetci fiyatlandirma: Perakende rafta 2-3€ bandinda konumlanma

Private label icin guvenilir kalite ve teslimat performansi: %98+ zamaninda teslimat

Yerel tuketici tercihlerine uygun formulasyon: Dogal icerik, kepek 6nleyici varyantlar



e Dijital pazarlama yatirimi: Instagram, TikTok ve influencer isbirlikleri
e Esnek minimum siparis miktarlari: Distribttor icin 500 adet/SKU'dan baslayan MOQ

e Hizl lojistik altyapi: Tarkiye'den 3 giin, Romanya deposundan 24 saat teslimat

Ilk 12 Ay Aksiyon Plani

D6énem Aksiyon Cikti
Ay 1-2 Pazar arastirmasi ve distribttor 5-7 aday distributor listesi
taramasi
Ay 3-4 DistribUtor gérusmeleri ve secimi imzali distribiitor sdézlesmesi
Ay 4-5 CPNP kaydi ve Romence etiket AB uyumlu 5-7 SKU
hazirhg
Ay 5-6 IIk sevkiyat ve distribitér egitimi 1.000 karton ilk stok
Ay 6-8 Ilk 200 satis noktasina giris Raf yerlesimi tamamlanmis
Ay 7-9 Private label gértsmeleri baslatma 2-3 zincir ile pilot teklif
Ay 9-12 Dijital pazarlama kampanyasi 10K+ sosyal medya takipgisi

Kaynak ve Yatirim Plani (Ilk 18 Ay)

AB Uyum ve Sertifikasyon 25.000-35.000$ Ilk Stok Uretimi (7 SKU) 80.000 - 120.000 $
Distributor Baslangic Destegi 30.000-40.000% Pazarlama ve Tanitim 50.000 - 70.000 $
Lojistik ve Depolama 20.000-30.000$ Fuar ve is Gezileri 15.000 - 20.000 $

Toplam Baslangig Yatirimi 220.000 - 315.000 $



Risk ve Azaltma Stratejisi

Risk o] EXIINS Onlem

DistribUtdr performans yetersizligi Orta 6 aylik performans KPI'lari,
alternatif distribator hazirhg:

Fiyat rekabetinde yetersiz kalma Yiksek Private label ile hacim ekonomisi,
maliyet optimizasyonu

AB mevzuat degisiklikleri Dasuk Duzenleyici takip sistemi, esnek
formulasyon kapasitesi

Déviz kuru dalgalanmasi (TRY/EUR) Yuksek EUR bazl fiyatlandirma, forward
kontrat kullanimi

Private label musteri kaybi Orta Goklu musteri portfoyd, kalite
standartlari ytkseltme

Lojistik aksakliklar Dusuk Romanya'da guvenlik stogu,
alternatif tasiyici anlasmalari

ORTAKLIK VE NETWORK STRATE)isi

Romanya Kozmetik ve Deterjan Ureticileri Dernegi (RUCODEM) liyeligi éncelikli hedef olmalidir. Biikres
Ticaret Odasi ile iletisim kurularak potansiyel distributor referanslari alinmaldir. Beauty Forum Romania ve
Cosmetics Beauty Hair fuarlarina katilim, sektor agi olusturmak igin kritiktir. TGrkiye'nin Blkres Ticaret
Musavirligi'nden duzenli pazar gtincellemeleri ve B2B eslestirme destegi talep edilmelidir. Romanya'daki
Turk is insanlari dernegi (TURKSIAD Romania) network icin degerlendirilmelidir.

Romanya sampuan pazarinda rekabet konumlandirmasi, premium-ekonomik dengesinde stratejik orta
segment pozisyonuna odaklanmalidir. Global markalarin (Head & Shoulders, L'Oréal, Schwarzkopf)
premium fiyat bandinda hakimiyeti ve yerel/Polonyali markalarin dusuk fiyat segmentindeki yogun
rekabeti g6z 6nune alindiginda, Turk markasi icin optimal konum orta-Ust segmenttir. Bu segmentte
kalite algisi yuksek ancak fiyatlar premium markalardan %20-30 dusuk tutulabilir. Diferansiyasyon
stratejisi U¢ eksende sekillenmelidir: Birincisi, dogal ve bitkisel icerik vurgusu ile Anadolu bitki 6zleri ve
geleneksel formulasyonlar éne ¢ikarilmahdir. Ikincisi, Romen tiketicinin kepek, yagli sa¢ ve boyall sag
bakimi gibi spesifik ihtiyaclarina yénelik uzmanlasmis Griin serisi sunulmalidir. Uclinciisi, cevre dostu
ambalaj ve surdurulebilirlik taahhddi ile geng tuketici segmentine hitap edilmelidir. Private label
tarafinda ise konumlandirma farklidir; burada rekabet avantaji fiyat-kalite-esneklik Ug¢geninde

saglanmalidir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar
1. Yl Satis Noktasi Hedefi 300+ aktif satis noktasi 1. Yil Ciro Hedefi Minimum 800.000 $

Distribiitér Siparis Sikhigr  Ayda minimum 2 siparis  Uriin Iade Orani Maksimum %2



Marka Bilinirligi (1. yil Hedef segment icinde Private Label Kontrat Sayisi Minimum 2 zincir
sonu) %10

Musteri Memnuniyeti Skoru Minimum 4.2/5.0 Zamaninda Teslimat Orani Minimum %95

STRATEJIK OZET VE TAVSIYE

Romanya 70M$ sampuan pazari, Turk Ureticiler icin yUiksek potansiyelli bir hedeftir. Hibrit giris modeli
(distribltér + private label) risk-getiri dengesinde optimal secenektir. Ilk yil 800K-1,2M$ gelir, 3. yil sonunda
%4-5 pazar payl hedeflenmelidir. Toplam baslangig yatirimi 220-315K$ seviyesinde planlanmali, AB uyum
stirecleri (CPNP, Safety Assessment) éncelikli tamamlanmalidir. Kritik aksiyon: Oniimuzdeki 60 giin i¢inde
Bukres'e kesif ziyareti duzenlenerek minimum 5 distributor adayi ile yuz yize gérisme yapilmali, Beauty
Forum Romania fuarina katilim planlanmahdir.

12. Romanya — Sampuan / Shampoo Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran): Pazar Hazirlik ve Ilk Temas Dénemi

1. Ocak: Romanya pazar arastirmasi sonlandirma, hedef distribtor listesi olugsturma (min 15 potansiyel firma),
Urun portféyunun yerellestirme calismasi baslatma

2. Subat: Romence urin etiketleri, katalog ve satis materyallerinin hazirlanmasi, CE isaretleme ve Romanya
kozmetik mevzuati uyum kontrolu

3. Mart: Cosmetics Beauty Hair Fuari Bukres'te katihm (11-13 Mart), 25+ nitelikli gérusme hedefi, ilk distribttor
shortlist'i olusturma (5-7 firma)

4. Nisan: Secilen 5-7 distributor ile detayl gértsmeler, fabrika ziyareti organizasyonu, numune génderimi ve
fiyat-kosul negusyasyonlari

5. Mayis: 2 ana distribtor ile anlasma imzalama, ilk siparis ve lojistik protokolt tamamlama, 6zel marka
gorusmelerine baslama (min 3 retail zinciri)

6. Haziran: Ilk sevkiyat gerceklestirme (hedef 15-20 ton), distribiitér egitimi ve satis destek materyalleri saglama,
e-ticaret altyapisi kurulum baslatma

7. Q1-Q2 Donem Hedefi: 2 distribltdr anlasmasi, 40-50K$ ilk siparis, 1 6zel marka anlasmasi MoU imzasi, 150+
B2B lead toplama

8. Ek Aksiyonlar: LinkedIn ve Google Ads ile Romanya'ya 6zel dijital kampanya baslatma (aylik 800-1.000% butce),
yerel fuarlara katilm i¢in Eximbank destek basvurusu

9. Uriin Stratejisi: Keratin, argan yagi ve dogal icerikli premium segment driinlere odaklanma, 250-500m|
ambalaj se¢enekleri, 2,5-4,5€ perakende fiyat bandi hedefleme
Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylil): Pazar Konsolidasyonu ve Genisleme

1. Temmuz: Ilk satis performans analizi, distribitérlere ek Griin gami tanitimi, Ploiesti ve Cluj-Napoca'da yerel
toptancilarla goérisme turu



. Agustos: E-ticaret platformlarina Urun listeleme (eMAG, Altex), influencer isbirligi baslatma (3-5 mikro-

influencer), sosyal medya kampanyalari

. Eyll: Beauty Expo Transilvania Cluj-Napoca fuari katilimy, ikinci distribttér anlagmasi aktivasyonu, 6zel marka

Uretimi ilk parti tretimi (5-8 ton)

. Eyltl Sonu: Pazar geri bildirim toplama, fiyat-Urtn stratejisi revizyon toplantisi, Q4 kampanya planlamasi ve

stok 6ngorusu

. Q3 Hedefi: Aylik 25-30 ton satis hacmine ulasma, 3. distribltor goérismeleri baslatma, e-ticaret kanalindan ilk

siparisler (hedef 5-8K$)

. Marka Bilinirligi: Instagram ve Facebook'ta 3.000+ Romen takipgi, 15+ génderi, %3-4 engagement rate hedefi

. Operasyonel: DUzenli 2 haftalik sevkiyat ritmi olusturma, gimruk ve lojistik stire¢ optimizasyonu, ortalama

teslimat suresini 8-10 gune indirme

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik): Konsolidasyon ve Yil Sonu Hedefleri

1.

Ekim: Black Friday ve yil sonu kampanya hazirligi, 6zel promosyon paketleri tasarlama (%15-20 indirimli
setler), retail zincirleriyle gérisme yogunlastirma

. Kasim: Black Friday kampanyasi (28 Kasim), e-ticaret ve distributor kanallarinda sinirh streli firsatlar, stok

takviyesi sevkiyati (30-35 ton)

. Aralik: Yil sonu performans degerlendirmesi, distribltor toplantilari ve 2025 hedef belirleme, yeni Grin

lansmani planlama (anti-dandruff, volume serisi)

. Q4 Hedefi: Aylik ortalama 35-40 ton satis hacmi, toplam yillik 250-300K$ ciroya ulasma, 4-5 aktif distribttér, 2

0zel marka musterisi

. Stratejik Degerlendirme: Basarili Grun kategorileri belirleme, dusuk performansh SKU'lari eleme, 2025 trun

portfoyl netlestirme

. 2025 Hazirhi@i: Ocak 2025 icin yeni fuar planlamasi, sertifika yenilemeler, mevzuat glincellemelerini takip,

genisleme icin Moldova ve Bulgaristan 6n arastirmasi



Aylik Milestone Takvimi — 12 Aylik Kritik Basari Noktalari

Ay Milestone Basari Kriteri

Ocak Pazar arastirma tamamlama 15 distributor listesi, mevzuat
kontrolt %100

Subat Satis materyalleri hazir Romence katalog, etiketler, CE
belgesi

Mart flk fuar katilmi 25+ nitelikli gérusme, 5-7 shortlist

Nisan Distribator gérusmeleri 5 detayh teklif, 2 niyet mektubu

Mayis ilk anlasma imzasi 2 distributor sézlesmesi, 40K$
siparis

Haziran ilk sevkiyat 15-20 ton teslimat, egitim
tamamlama

Agustos E-ticaret lansmani eMAG listeleme, 5K$ online satig

Eylal ikinci fuar katihmi 20+ yeni lead, 1 6zel marka
anlagmasi

Ekim 3. distributor 3. anlasma imzasi, 30 ton/ay hacim

Aralik Yil sonu hedef 250-300K$ ciro, %0,4-0,5 pazar pay!

Fuar ve Etkinlik Takvimi — Romanya 2024-2025

Etkinlik Tarih Lokasyon

Cosmetics Beauty Hair 11-13 Mart 2024 Bukres, Romexpo
Beauty Expo Transilvania 20-22 Eylul 2024 Cluj-Napoca Grand Hotel
Beautymania Expo 15-17 Kasim 2024 Bukres Baneasa Center
Online Cosmetics Summit Subat 2025 Hibrit (BUkres + Online)
Packaging & Processing 10-12 Nisan 2025 BUkres Romexpo

Franchise & Business Expo Mayis 2025 Bukres (B2B networking)



KPI Takip Tablosu — Yillik Performans Hedefleri

KPI Baslangig 6. Ay Hedefi
Aylik Satis Hacmi (ton) 0 25-30 ton
Toplam Ciro ($) 0 120-150K$
Aktif Distributor Sayisi 0 2-3 firma
Ozel Marka Miisterileri 0 1 anlasma
E-ticaret Satis Payi (%) 0 %8-10

B2B Lead Sayisi 0 200+ nitelikli
Ortalama Teslimat Suresi (gun) - 8-10 glin
Musteri Tekrar Siparis Orani (%) - %60+

LEAD GENERATION VE MUSTERI EDINME HEDEFLERI

ilk 12 ayda toplamda 300+ nitelikli B2B lead olusturma hedeflenmektedir. Kaynaklar: Fuarlar (35%, 105
lead), LinkedIn B2B kampanyalari (25%, 75 lead), Google Ads ve sektorel portaller (20%, 60 lead), referans
ve network (20%, 60 lead). Lead-to-customer dénusum orani %8-12 beklenmekte, bu da 25-35 aktif musteri
anlamina gelmektedir. CRM sistemi ile tim leadler takip edilecek, her lead icin 3 temaslik follow-up sureci
uygulanacaktir. Oncelik: 50+ calisanli distribtérler, 10+ magazali retail zincirleri, online kozmetik
platformlari. LinkedIn'de haftalik 2 icerik paylasimi, aylik 40-50 hedefli mesaj, %15-20 yanit orani
beklenmektedir.

Yillik Biitge Ozeti — Pazara Giris Yatirim Plani

Fuar Katilimlari (3 fuar, stand, lojistik) 18.000-22.000$  Dijital Pazarlama (Google, LinkedIn, 10.000-

sosyal medya) 12.000%
Sertifikasyon ve Mevzuat (CE, test, 5.000- Seyahatve Gorusmeler (ugak, 8.000-
danismanlik) 7.000% konaklama, 6-8 ziyaret) 10.000%
Satis Materyalleri (katalog, numune, 4.000- Hukuki ve idari (sdzlesme, yerel 3.000-
ambalaj tasarim) 5.000$ danisman) 4.000%

Toplam Pazara Giris Buitgesi 48.000-60.000%



RISK VE KONTENJANS PLANI

Risk 1 — Distribitér Performans Dusiikltgu: ilk 6 ayda distribiitér hedeflerinin %50'den diisiik
gerceklesmesi durumunda alternatif distribUtér aktivasyonu, dogrudan retail gérusmeleri hizlandirma. Risk
2 — Mevzuat Gecikmeleri: CE isaretleme veya yerel onay sureclerinde 2+ ay gecikme ihtimaline karsi
Turkiye'den paralel danisman atama, hizli onay icin yerel test laboratuvari kullanma. Risk 3 — Rekabet
Baskisi ve Fiyat Savasi: Yerli/AB markalarin agresif fiyatlamasina karsi deger odakli konumlanma, premium
segment vurgulama, 6zel promosyon paketleri ile sadakat olusturma. Risk 4 — D6viz Kuru Volatilitesi:
RON/USD dalgalanmalarina karsi 3 aylik forward kontrat kullanimi, fiyatlandirmada %8-10 kur tamponu
birakma. Acil durum fonu olarak bitcenin %15'i (7.000-9.000%) rezerve tutulacaktir.

Basari senaryolari analizi (ic olasi durumu kapsamaktadir. Iyimser Senaryo (%30 olasilik): Ilk 6 ayda 3
distribUtor anlagmasi, 8. ayda 6zel marka Uretimi baslama, yil sonunda 350-400K$ ciroya ulasma, %0,5-
0,6 pazar payi elde etme beklenmektedir. Bu senaryoda ikinci yil 800K-1M$ hedef gercgek¢i olmaktadir.
Gergekei Senaryo (%50 olasilik): Planlanan 2 distribGtor anlasmasi, 10. ayda 6zel marka baslangici, yil
sonu 250-300K$ ciro, %0,35-0,45 pazar payl 6ngérilmektedir. Ikinci yilda 600-750K$ hedef ve kademeli
bUyume stratejisi uygulanabilir. Kétimser Senaryo (%20 olasilik): Tek distribUtér anlasmasi, 6zel marka
gorusmelerinde gecikme, 150-200K$ ciro ve %0,2-0,3 pazar payi gerg¢eklesebilir. Bu durumda ikinci yil
strateji revizyonu, Moldova/Bulgaristan'a kaydirma veya farkli 0Grun kategorilerine odaklanma

gerekecektir. Her senaryoda U¢ aylik degerlendirme toplantilari ile strateji esnekligi saglanacaktir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR — AKSIYON PLANI UYGULAMA

Yillik aksiyon planinin basarili uygulanmasi icin hemen harekete gecilmelidir. ilk Adim: Ocak ayi icinde
Romanya pazar arastirmasi ve distributor listesi tamamlanmali, satis ekibi Romanya 6zelinde egitim
almalidir. Ikinci Adim: Subat basinda Mart fuari icin kayit, stand tasarimi ve gériisme randevulari
netlestirilmelidir. Uctincii Adim: Proje sorumlusu atanmali (ihracat midiri veya Romanya uzmani), haftalik
takip toplantilari baslatilmali, KPI dashboard'u kurulmahdir. Dérdtinct Adim: Hukuki danisman ve yerel
partner arastirmasi tamamlanmali, mevzuat dosyasi hazirlanmalidir. Kritik Hatirlatma: Ilk 90 giin en kritik
dénemdir — bu surede momentum kaybedilmemeli, hizli karar mekanizmalari olusturulmahdir. Sirket tst
yonetimi aylik ilerleme raporlari almali, gerekli kaynak destegi saglamalidir. Basari icin sabir, tutarllik ve

yerel pazar dinamiklerine hizli adaptasyon sarttir.
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