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Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Irak mobilya ve i¢ mekan dekorasyon pazari, tlkenin yeniden insa surecindeki ivme ve artan konut
projelerinin etkisiyle dnemli buylime potansiyeli sunmaktadir. Turkiye, cografi yakinlk, lojistik avantajlar
ve rekabetci fiyatlama ile bu pazarda guclu konumdadir. Bagdat, Erbil ve Basra basta olmak Uzere buyuk
sehirlerdeki otel, alisveris merkezi ve konut projelerinde kaliteli mobilya ve dekorasyon Urunlerine
yonelik talep surekli artmaktadir. Orta ve Ust gelir segmentlerinde Turk Urtnlerine olan guven,
markalasma ve proje bazl isbirligi firsatlari yaratmaktadir. Ancak 6édeme disiplini sorunlari, siyasi
istikrarsizlik, kur dalgalanmalari ve Cin menseli dustk fiyath Grtnlerin rekabeti temel riskleri
olusturmaktadir. Basari icin yerel distribttorlerle uzun vadeli ortakliklar kurulmali, proje bazli satislara
odaklanilmali, showroom yatirimlari degerlendirilmeli ve finansman garantileri mutlaka saglanmalidir.

1. Irak — Ulke Genel Goriinimii

Makroekonomik Temel Géstergeler (2024)

GSYIiH (Nominal) 279,6 milyar $ Reel Buylme Orani -1,5%
Kisi Basi Gelir 6.074$ Enflasyon Orani 0,8%
Issizlik Orani 15,5%  Lojistik Performans Sirasi Veri yetersiz
Yolsuzluk Algi Sirasi Zayif (yuksek risk)

GSYiH BUYUME TRENDI (%)
2023 G -4,2%
2024 -1,5%
2025T



EKONOMIK YAPI VE GUCLU YONLER

Irak ekonomisi petrol sektoru eksenli yapilandirilmistir; milli gelirin yaklasik %67'si petrol ve dogalgaz
gelirlerinden olusmaktadir. Ulke, OPEC'in besinci blyiik petrol Gireticisi konumundadir ve kanitlanmis
rezervleri 145 milyar varil civarindadir. 2022'de petrol fiyatlarindaki artisla %9,3 blyime kaydedilmis ancak
2024'te kuresel petrol fiyat dalgalanmalari ve jeopolitik riskler nedeniyle ekonomi negatif blytimeye
donmustir. Enerji, insaat ve ulasim sektorleri aktif proje portféytine sahiptir (57 insaat, 70 enerji projesi).
Sanayi ve insaat sektéri GSYIH'nin %56'sini olustururken, tarimin payi yalnizca %3 seviyesindedir.

Demografik Yapi (2024)

Toplam Nufus 46 milyon  Kentlesme Orani ~71%
Geng Nufus Payi (0-24 yas) ~52% Ortalama Yas 21,2yl
Egitim Dlzeyi Orta-diisuik (altyapi yetersiz)

EKONOMIK SEKTOR DAGILIMI (GSYiH PAYI, %)

Tarim @D 3%
Sanayi CHEEEmmmmmmmmmmmm——  56%

Hizmetler

Politik ve Kurumsal Géstergeler

Gosterge Mevcut Durum

Siyasi Istikrar Kirilgan, 2022 sonrasi kismi iyilesme
Hukuk Sistemi Zayif, burokratik engeller yuksek
Yolsuzluk Duzeyi Cok yuksek (petrol kacakcihgi, rasvet)
Huktmet Etkinligi Dusuk, reform streci yavas
Duzenleyici Kalite Zayif, is ortami riskli

Terdr/Guvenlik Riski Orta-yuksek, bolgesel istikrarsizlik

TURKIYE-IRAK IKIiLI TICARET iLiSKILERI

Turkiye, Irak'in en 6nemli ticaret ortaklarindan biridir. 2024 verilerine gore Irak'in toplam ihracati 109,1
milyar $, ithalati 52,3 milyar $ seviyesindedir. Baslica ihracat kalemi ham petrol ve petrol drtinleridir. Turkiye,
Irak pazarina insaat malzemeleri, gida trunleri, beyaz esya, tekstil ve otomotiv yan sanayi Urtnleri ihrag
etmektedir. Enerji ve altyapi projelerinde Tiirk muteahhitlik firmalari aktif rol almaktadir. Ikili ticaret hacmi
son yillarda dalgali seyretmekle birlikte, bolgesel entegrasyon ve sinir kapilarindaki lojistik iyilestirmeler
ticaret potansiyelini artirmaktadir. Yeniden yapilanma siirecinde insaat, enerji ve tarim teknolojileri
alanlarinda firsatlar mevcuttur.




ALTYAPI VE LOJISTIK KAPASITESI

Irak'in altyapi ve lojistik kapasitesi uzun sureli ¢catismalar nedeniyle ciddi hasar gormustar. Karayolu agi
kismen rehabilite edilmis olsa da kalite ve glivenlik standartlari zayifti. Demiryolu sistemi sinirlidir ve
modernizasyon ihtiyaci yiksektir. Basra ve Umm Kasr limanlari petrol ve genel kargo trafiginde aktif
kullaniimaktadir ancak liman altyapisi ve gimruk suregleri iyilestirilmeye muhtactir. Lojistik Performans
Endeksi (LPI) guincel siralamasi mevcut degildir ancak genel performans dusuk olarak
degerlendirilmektedir. Elektrik kesintileri ve su altyapi sorunlari yatirrm ortamini olumsuz etkilemektedir.
Tarkiye sinirindaki kapilar ticaret icin kritik Gneme sahiptir.

Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktoru Aciklama Duizey

Politik Istikrarsizlik Hukuamet kirilganlig, koalisyon Yiksek
sorunlari

Guvenlik Riski Terdr, etnik catismalar, bdlgesel Orta-Yuksek
istikrarsizlik

Yolsuzluk Yaygin rusvet, seffaflik eksikligi Gok Yuksek

Yasal Belirsizlik Duzenleyici ¢erceve zayif, hukuk Yiksek

uygulamasi sorunlu

Altyapi Yetersizligi Eneriji, su, ulasim altyapisi eksik Yuksek
Petrol Fiyat Riski Ekonomi petrol gelirlerine asiri Yuksek
bagimh

KUR VE FINANSAL RiSK ANALizi

Irak Dinari (IQD) karsisinda doviz kuru yonetimi Merkez Bankasi kontroliindedir ancak dolar kithgi ve
karaborsanin etkisiyle kur oynakhgi yasanmaktadir. Resmi kur ile serbest piyasa kuru arasinda fark
olabilmektedir. Bankacilik sektdru yetersiz kapitalizasyon ve dusuk kredi penetrasyonu ile karakterizedir.
Devlet bankalari agirlikl yapi, 6zel sektér kredilerinin sinirli olmasina neden olmaktadir. Dis bor¢/GSYIH
orani gorece dusuk seviyede olsa da petrol gelirlerindeki dalgalanmalar butce agiklarina ve likidite
risklerine yol acabilmektedir. Uluslararasi rezervler petrol gelirlerine bagli olarak degiskenlik
goOstermektedir. Yatinmcilar icin kur riski, transfer kisitlamalari ve sermaye ¢ikisi zorluklari dikkate
alinmahdir.

Irak ekonomisi 2024 itibariyla kritik bir gecis donemindedir. Petrol gelirlerine asiri bagimlilik, siyasi
kirllganlik ve altyapi yetersizlikleri baslica yapisal sorunlar olarak éne ¢cikmaktadir. 2022'de %9,3 buyime
kaydedilmis olsa da 2024'te kuresel petrol fiyat disusu ve jeopolitik riskler nedeniyle ekonomi %1,5
kUigulmustur. IMF 2025 i¢in %0,5 buyime 6ngdérmektedir. Geng ve dinamik nufus yapisi potansiyel bir
avantaj olsa da yuksek issizlik orani (%15,5) ve zayif egitim altyapisi beseri sermaye risklerini
artirmaktadir. Turkiye agisindan enerji, insaat, gida ve tarim teknolojileri alanlarinda firsatlar mevcuttur

ancak politik risk, yolsuzluk ve kur dalgalanmalari stratejik planlama gerektirmektedir. Bolgesel istikrarin



saglanmasi ve vyapisal reformlarin hizlanmasi durumunda orta-uzun vadede buUyume ivmesi

kazanabilecek bir pazar profili cizmektedir.

2. Irak — Dis Ticaret Verileri GTIP 940161

IRAK OTURMA MOBILYASI PAZARI — STRATEJiK DEGERLENDIRME

Turkiye'nin GTIP 940161 (ddsemeli oturma mobilyasi) kategorisinde diinya genelinde gerceklestirdigi 473,5
Milyon $'lik ihracatin %21,7'si (103 Milyon $) tek basina Irak pazarina yénelmektedir. Bu rakam, Irak'in Ttrk
mobilya sektér icin birincil stratejik pazar konumunu net sekilde ortaya koymaktadir. ikinci siradaki
Almanya'ya yapilan ihracatin (26,7M$) neredeyse 4 kati buyukliginde olan bu pazar, cografi yakinlik, lojistik
maliyet avantaji ve guglu ticari altyapi sayesinde Turkiye icin kritik Gneme sahiptir.

Kuresel Tedarik¢i Analizi

Irak pazarina yonelik kuresel tedarikci verisi mevcut veri setinde yer almamaktadir. Ancak bdlgesel
dinamikler ve Turkiye'nin ihracat performansi Uzerinden yapilan analizde, Irak'in yeniden yapilanma
surecinde bulunan ekonomisinin mobilya ithalatinda Turkiye'yi ana tedarikci olarak konumlandirdigi
gorulmektedir. Cin, Hindistan ve Avrupa menseli Urunler de pazarda bulunsa da, nakliye maliyetleri ve
teslimat sureleri agisindan Turkiye'nin rekabetci Ustinligu bulunmaktadir. Irak'in konut ve insaat
sektérindeki canlanma, otel ve ticari mekan projelerinin artisi, mobilya talebini dogrudan desteklemekte

ve Turk Ureticilerin pazardaki payini gi¢lendirmektedir.

TURKIYE GTIP 940161 iHRACAT TRENDI (2022-2024)
2022 G 425M$
2023 458M$
2024



Turkiye GTIP 940161 Ihracat Rotalari (2024)

Hedef Ulke fhracat Degeri Toplam icinde Pay
Irak 103,0 M$ %21,7

Almanya 26,7 M$ %5,6

ABD 25,2 M$ %5,3

Fransa 24,8 M$ %5,2

BAE 19,5 M$ %4,1

S. Arabistan 17,6 M$ %3,7

Libya 17,0 M$ %3,6

Romanya 12,6 M$ %2,7

Turkiye'nin kuresel mobilya ihracatindaki rekabet gucu, 6zellikle Orta Dogu ve Kuzey Afrika pazarlarinda
belirginlesmektedir. Irak'in ardindan Libya (%3,6), Suudi Arabistan (%3,7) ve BAE (%4,1) gibi bdlge
Ulkelerinin ilk 10 icinde yer almasi, Turk ureticilerin bolgesel tercihleri yakindan takip ettigini ve Grun
gamini bu taleplere gore sekillendirdigini goéstermektedir. Avrupa pazarlarinda (Almanya, Fransa,
Romanya) da énemli hacimler yakalanmis olmasi, kalite ve tasarim standartlarinin uluslararasi dizeyde
kabul gérdugunu kanitlamaktadir. Ancak ABD ve Bati Avrupa'daki yuksek rekabet ve fiyat baskisi, bayime
potansiyelini sinirlamaktadir. Tarkiye'nin guclt yonleri arasinda esnek Uretim kapasitesi, hizli teslimat ve
Ozellestirme kabiliyeti 6ne cikarken; marka bilinirligi ve premium segment penetrasyonu zayif kalan
alanlar olarak degerlendirilmektedir.

COGRAFI VE BOLGESEL DAGILIM

Turkiye GTIP 940161 ihracatinin %21,7'si Irak'a, %17,3'U diger Orta Dogu Ulkelerine (BAE, Suudi Arabistan,
Libya) yonelmektedir. Avrupa ulkeleri toplam ihracatin yaklasik %18'ini olustururken, Kuzey Amerika %5,3
ile sinirh kalmaktadir. Bu dagilim, Turkiye'nin bélgesel giic konumunu ve lojistik avantajini etkin kullandigini
ortaya koymaktadir. Ozellikle kara ve deniz yolu baglantilarinin giiclii oldugu Orta Dogu koridoru, diisiik
maliyetli, hizli ve esnek sevkiyat imkani sunmaktadir.

Rakip Ulke Karsilastirmasi (GTIP 940161)

Ulke Avantaj Dezavantaj

Turkiye Lojistik yakinlik, hiz, esneklik Marka zayifligi, premium eksikligi
Cin Dusuk maliyet, yuksek kapasite Uzun teslimat, kalite algisi

italya Tasarim, premium marka gucu Yuksek fiyat, dusuk esneklik

Polonya AB ici avantaj, maliyet dengesi Sinirli kapasite, 6lcek sorunu



FIRSAT ANALIZI — IRAK PAZARI

Turkiye'nin Irak'a yaptigi 103 Milyon $'lik ihracat, toplam mobilya ihracatinin %21,7'sini olusturmaktadir.
Irak'in 2024-2026 dénemi icin dngortlen yillik %8-12 bliyume potansiyeli, ek 8-12 Milyon $'lik hacim artisi
firsati sunmaktadir. Konut ve otel projelerindeki artis, 6zellikle orta-tst segment Urtinlerde talep patlamasi
yaratmaktadir. Halihazirda pazarin %70'ini kaplayan Turk Grinlerinin, dogru marka ve segment
stratejileriyle %80'e ¢ikariimasi, 10 Milyon $ ek gelir anlamina gelmektedir.

Hedef Musteri ve Alici Profili — Irak Pazan

Buyuk olcekli mobilya perakende zincirleri ve showroom isletmecileri (Bagdat, Erbil, Basra)
Otel ve konaklama projelerine hizmet veren kurumsal tedarikgiler ve yukleniciler

Yeniden insa programlari kapsaminda toplu konut ve kamu projesi muteahhitleri
ithalatgi-distribltér firmalar ve bélgesel mobilya toptancilari

E-ticaret platformlari ve online mobilya satis kanallari (artan dijital penetrasyon)

Luks rezidans ve villa projelerine 6zel trln tedariki saglayan mimari ve i¢ tasarim ofisleri

IRAK PAZARI GiRi$ STRATEJisi OZETI

Irak pazarinda surduarulebilir blyume igin, mevcut %21,7'lik ihracat payinin korunmasi ve artirilmasi kritik
Oneme sahiptir. Stratejik adimlar: (1) Bagdat ve Erbil'de yerel distribitér aginin giglendirilmesi, (2) Orta-Ust
segment Griin gaminin genisletiimesi ve showroom acilislarinin desteklenmesi, (3) Odeme kosullarinda
esneklik (akreditif, teminat mektubu, vade), (4) Ozellestirilmis toplu proje ¢céziimleri ve hizl teslimat
garantisi, (5) Dijital pazarlama ve B2B platformlar Gzerinden marka gérinrligintn artirilmasi. Bu
yaklasim, pazar payini 2025 sonuna kadar %25'e ¢cikarma hedefini destekleyecektir.

Irak — Mobilya & Dekorasyon Sektor Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME POTANSIYELI

Irak mobilya pazari yillik 1,5 milyar $ ithalat hacmiyle Orta Dogu'nun en blyuk pazarlarindan biridir. Pazar,
guclu konut sektoru, altyapi projeleri ve 46 milyon nifusun %60'ini olusturan gen¢ demografinin modern
mobilya talebine dayal olarak buytmektedir. 2024-2030 doneminde pazar CAGR %8-10 araliginda buytume
sergileyerek 2030'da 2,7-3,0 milyar $ seviyesine ulasmasi beklenmektedir. Ozellikle otel, konut ve ticari alan
projelerindeki artis, mobilya ve dekorasyon talebini yukari cekmektedir.

IRAK MOBILYA IiTHALATI TRENDi (MIiLYON $)
2022 D 1320%
2023 1410%

2024



Sektor Temel Gostergeleri

Toplam Pazar Buyuklugu 1,5 milyar $ (2024)  Yillik Buylme Orani %6-8 (son 3 yil ort.)
Ithalat Orani %95+ (yerli liretim ¢ok sinirl))  Yerel Uretim <%5 (geleneksel zanaatkarlk

Payi neredeyse yok)
Ana Konut, otel, ofis, ticari alan Baslica Tedarikgi Cin (%52), Turkiye (%41),
Segmentler mobilyasi  Ulkeler italya

Pazar Segmentleri ve Bliylime Performansi

Segment Pay/Buiyukliuk Bliyiime Orani
Konut Mobilyasi ~750M$ (%50) %7-9

Otel & Ticari Proje ~450M$%$ (%30) %10-12

Ofis Mobilyasi ~225M$% (%15) %6-8

Bahce & Dis Mekan ~75M$ (%5) %38-10

Temel Talep Suruculeri

e Konut sektorinin gug¢lenmesi ve altyapi projelerindeki artis

e 46 milyon nifusun %60'in1 olusturan geng demografinin modern mobilya talebi
e Erbil, Bagdat ve Basra'da yeni otel ve ticari alan yatirimlari

e Orta sinif gelir grubunun blylimesi ve kentlesme oraninin artmasi (%71)

e Yeniden insa sUrecleri ve savas sonrasi normalizasyon adimlari

e E-ticaret ve sosyal medya kanallarinin mobilya satislarinda yayginlasmasi

e Turk Urunlerine olan guiven ve marka bilinirligi

e (Cografiyakinlik sayesinde dusuk lojistik maliyetler ve hizli teslimat

Sektorel Firsatlar

e Cin'in %52 pazar payina karsi Turkiye'nin kalite, tasarim ve lojistik avantajiyla buyume potansiyeli
e Yerli Uretim kapasitesinin yok denecek kadar dusuk olmasi (%5) nedeniyle ithalat bagimlilig

e Erbil ve Kuzey Irak'ta 120+ Turk mobilya ithalatcisinin varhgi ve istikrarli talep

e Otel, konut ve ticari proje segmentinde %10-12 blyume orani

e Modern ve klasik tasarim karmasi Urtinlerle genis musteri yelpazesine hitap imkani

e E-ticaret ve sosyal medya satis kanallarinin hizla gelismesi

e 2025 yilinda duzenlenecek sektorel ticaret heyetleri ve fuarlarla pazar erisiminin artmasi

1 milyar $ ihracat hedefi ile sektorel destek ve tesviklerin artmasi



RISKLER VE ENGELLER

Siyasi istikrarsizlik ve guvenlik endiseleri yatirim ortamini olumsuz etkilemektedir. Bagdat'ta yogun rekabet,
fiyat baskisi yaratmakta ve kar marjlarini daraltmaktadir. Cin'in dusuk fiyath Grtnlerle %52 pazar payi
tutmasi, fiyat rekabetini zorlastirmaktadir. Odeme siireclerinde gecikmeler, kur dalgalanmalari ve bankacilik
sistemindeki zorluklar finansal risk olusturmaktadir. Gimruk ve lojistik stireclerde burokratik gecikmeler ve
yolsuzluk riski mevcuttur. Yerel dizenlemeler ve standart uygulamalarinda seffaflik eksikligi, Gran
ruhsatlandirma sureclerini belirsiz kilmaktadir. Tketici tercihlerindeki fiyat odakh yaklasim, kaliteli

Urunlerin pazara girisini zorlastirabilmektedir.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

Irak'ta mobilya ithalati ve satisi icin belirli standart ve diizenlemeler bulunmakla birlikte, uygulama seffafligi
ve tutarliig zayiftir. ithalat icin Irak Standardizasyon ve Kalite Kontrolii Merkezi (COSQC) sertifikasi
gerekebilmekte, ancak sureg burokratik gecikmelere agiktir. CE, ISO 9001 gibi uluslararasi kalite sertifikalari
pazar girisini kolaylastirmakta ve alici glvenini artirmaktadir. Yangin gtvenligi, formaldehit emisyonu ve
malzeme standartlarina uygunluk énerilmekle birlikte, yerel denetim kapasitesi sinirlidir. Gimruk
sureclerinde belge eksikligi veya hatali etiketleme yuksek ceza ve Urin iadelerine yol acabilmektedir.

Irak mobilya pazarinda teknoloji ve inovasyon egilimleri, 6zellikle genc ve orta gelir grubunun taleplerini
karsilamaya yonelmistir. Moduler ve cok fonksiyonlu mobilya tasarimlari, kucuk kentsel konutlarda
yasam alani optimizasyonu sagladigi icin yukselen bir trenddir. E-ticaret platformlar ve sosyal medya
Uzerinden mobilya satislari, 6zellikle Instagram ve Facebook araciliiyla hizla yayginlagsmaktadir. Akilli
mobilya ¢cozumleri (entegre sarj portlari, LED aydinlatma, gizli depolama) premium segmentte talep
gormektedir. Strdurulebilirlik ve cevre dostu malzeme kullanimi hentz yaygin olmasa da, uluslararasi
markalarin girisiyle farkindalik artmaktadir. Sanal showroom ve 3D tasarim araclari, 6zellikle Erbil gibi

gelisen kentlerde kurumsal musterilerin satin alma sureclerini hizlandirmaktadir.

YEREL URETIM VS ITHALAT DINAMIiGI

Irak mobilya pazari neredeyse tamamen ithalata bagimhdir; yerel Gretim kapasitesi %5'in altinda
kalmaktadir. Hille, Necef ve Suleymaniye gibi geleneksel mobilya merkezlerindeki zanaatkarlk buyuk
Olcude ortadan kalkmis, modern uretim tesisleri yok denecek kadar azdir. Cin (%52 pay, 775M$) ve Turkiye
(%41 pay, 609M$) pazarin iki buyuk tedarikgisidir. Yerli Ureticiler, sadece geleneksel ve dusuk kapasiteli el
yapimi uranlerle sinirli kalirken, ithalatcilar ve distribttorler pazarin yapisini belirlemektedir. Kuzey Irak'ta
yaklasik 120 firma Turkiye'den mobilya ithal etmekte, Bagdat ve Basra'da ise Cin Urunleri fiyat avantajiyla
éne cikmaktadir. ithalat bagimhligy, lojistik avantaji olan Tirkiye icin stratejik bir firsat penceresi

yaratmaktadir.

Irak mobilya sektort, yapisal olarak ithalat eksenli ve hizla buytyen bir pazardir. 1,5 milyar $'lik yilhk
ithalat hacmi, Orta Dogu bdlgesinde stratejik bir konumu isaret etmektedir. Sektérin %95'ten fazla
ithalata bagimli olmasi, yerli Uretim kapasitesinin yetersizligi ve gen¢ demografinin modern mobilya
talebindeki artis, Turk ihracatcilar icin uzun vadeli bir blyume potansiyeli sunmaktadir. Cin'in fiyat odakli
%52 pazar payina karsi, Turkiye'nin cografi yakinlik, lojistik maliyet avantaji, kalite ve tasarim gucuyle 1



milyar $ ihracat hedefine ulasmasi mumkuin gérinmektedir. Erbil ve Kuzey Irak'taki istikrar, Bagdat'taki
yogun rekabetin yarattigi fiyat baskisini dengeleyici alternatif pazarlar olarak 6ne ¢ikmaktadir. Sektorel
ticaret heyetleri, fuarlar ve e-ticaret kanallarinin gelisimi, Turk markalarinin pazar penetrasyonunu
hizlandiracak kritik araclardir. Ancak siyasi istikrarsizlik, 6deme riskleri ve burokratik engeller dikkatle

yonetilmelidir.

4. Irak — Mobilya & Dekorasyon Projeleri Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETI

Irak mobilya pazari, dusuk konsantrasyonlu ve yuksek rekabet yogunluguna sahip bir yapi sergiliyor. Yerli
Uretim kapasitesi son 20 yilda neredeyse tamamen ortadan kalkmis olup, pazar %95 oraninda ithalat
agirlikli. Cin (%52 pay) ve Turkiye (%41 pay) olmak tzere iki tedarik¢i pazarin %93'Unu kontrol ediyor. Yerli
oyuncular sadece perakende ve distribGtorluk roltyle sinirli kalirken, yabanci markalar dogrudan veya
bayilik modelleriyle pazara hakim. Pazar parcali yapida — tek firma %10'un tzerinde paya sahip degil.

Yerli (Irak Merkezli) Rakipler

Giicli Yon Tahmini Pay

Sadaf Mobilya (Erbil) Kokl marka, yerel pazar bilgisi ~2-3%

Vana Furniture (Erbil) ISO 9001, ofis mobilyasi, 3 sehir ~2%
madgaza agl

Divan Mobilya Fabrikasi 25.000 m? Uretim, yerel Uretim ~1-2%
avantajl

Yerel distribUtorler (toplu) Fiyat esnekligi, geleneksel kanal ~5-7%
hakimiyeti

Kacuk zanaatkar atélyeler Ozel siparis, dustik hacim nis ~2%

¢odzumler



Yabanci Rakipler (Tiirkiye ve Diger Ulkeler)

Firma Mensei Giris Yontemi

Istikbal Turkiye Dogrudan yatirim, 13+ magaza agi
Lazzoni Turkiye Bayilik, Erbil showroom

Muttimo Turkiye Proje bazli ihracat, B2B

Asortie Turkiye Luks proje sozlesmeleri (otel/villa)
Elano Turkiye Ozel dekorasyon projeleri, ihracat
Cinli Ureticiler (toplu) Gin Dusuk fiyat, distributér agi

Italyan liks markalar italya Premium segment, sinirli hacim

PAZAR PAYI DAGILIMI (MENSE ULKE BAZINDA, 2024)
Cin D  52%
Turkiye 41%
italya

Diger

Irak mobilya pazarindaki rekabet yogunlugu, dusuk giris engelleri ve yuksek ithalat bagimliligi nedeniyle
cok yuksek seviyededir. Cin menseli UrUnler, agresif fiyatlandirma ve genis urun yelpazesiyle %52 pazar
payini elinde tutarken, Turk firmalari kalite, tasarim ve cografi yakinlik avantajlariyla %41 paya ulasmis
durumda. Rekabet 6zellikle orta segment mobilyada kizisiyor — bu segmentte Cinli Ureticilerin fiyat
baskisl ile Tirk markalarin kalite diferansiyasyonu carpisiyor. Premium segmentte Italyan markalar sinirl
hacimde varlik gosterirken, ekonomi segmentinde Cin hakimiyeti mutlak. Yerli Uretim neredeyse yok
denecek seviyede oldugu i¢in, rekabet tamamen ithalat¢l ve distribUtorler arasinda gerceklesiyor. Turk
firmalari son 3 yilda marka bilinirligi ve bayilik aglari gtclendirerek pazar payini %35'ten %41'e cikardi.
Ancak Cin'in lojistik maliyetlerindeki iyilesme ve fiyat avantaji, Turk oyuncular icin surekli tehdit
olusturuyor. Pazar parcall yapida — en buyuk tek marka bile %8-10 payl gecemiyor, bu da yeni girislere
alan aciyor.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium 2.000-5.000 $/set — italyan markalar, Orta 600-2.000 $/set — Tiirk markalar (istikbal,

(LUks) Tiirk liks (Asortie, Muttimo), otel/villa Segment Lazzoni), Cinli orta kalite, en rekabetgi
projeleri alan
Ekonomi 200-600 $/set — Cin hakimiyeti, yerel Proje/B2B Hacim bazl 6zel fiyat — Otel, okul,

distributorler, kitle pazari hastane mobilyalari, Tirk firmalar gticli



DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

Irak pazarinda geleneksel perakende magazalar halen baskin kanal — toplam satislarin %75-80'i fiziksel
magazalardan gerceklesiyor. Bagdat, Erbil, Basra ve Musul'da buyuk mobilya caddeleri (furniture streets)
yogunlasmis durumda. Tirk markalari (Istikbal, Lazzoni) dogrudan magaza yatirimlariyla gticli konum
kazandi. E-ticaret gelismekte — Facebook/Instagram Uzerinden siparis kanali blylyor ama 6deme ve
lojistik sorunlar nedeniyle toplam pazarin sadece %5-8'ini olusturuyor. B2B proje kanali (otel, kamu, konut
projeleri) toplam pazarin %20-25'ine denk geliyor ve Turk firmalar bu segmentte gticlu. Cinli Grtinler daha

cok yerel distributorler ve kiiguk perakendeciler Uzerinden satiliyor.

TURKIYE ICIN BOSLUK ANALIZI

Turk firmalari icin en buyuk firsat, orta-Ust segment 6zel tasarim projeleri ve B2B kanalinda yatiyor. Irak'ta
yillik 50.000+ yeni konut insa ediliyor ve bu konutlarin %30-40' orta-Ust gelir gruplarina yénelik. Bu
segmentte Cin kalite ve tasarimda yetersiz kaliyor, italyan markalar ise cok pahali. Tiirk firmalar 1.000-2.500
$/set fiyat bandinda, modern tasarim ve kaliteli Grtinle boslugu doldurabiliyor. Ayrica otel-restoran-ofis
projeleri segmentinde yillik 200 Milyon $ potansiyel var — Turk firmalari bu alanda cografi yakinlk, hizl
teslimat ve proje yonetim kabiliyetiyle avantajli. E-ticaret kanali gelisiyor ama hi¢bir oyuncu hentiz bu
kanalda dominant degil — erken girisler pazar payi kazanabilir.

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

e Modern ve ergonomik tasarim — genc ntfusun (%60 altinda 30 yas) talebi klasik yerine cagdas mobilyaya
kayiyor

o Ozellestirilebilir ¢dziimler — proje bazli Giretim ve misteriye 6zel tasarim Cin'den farklilastiriyor

e Surdurulebilirlik ve ¢evre dostu malzeme — Avrupa standartlarinda sertifikalar (ISO, FSC) pazarda yeni ama
deger artirici

e Hizli teslimat ve lojistik guvenilirligi — Turkiye 5-7 gun teslimat sagliyor, Cin 30-45 gun, kritik avantaj
e Proje yonetimi ve kurulum hizmeti — anahtar teslim ¢6zumler otel/villa projelerinde tercih ediliyor
e Kulturel yakinlik ve dil avantaji — Arapca konusan satis ekipleri ve musteri iliskileri yonetimi

e Hibrit tasarim (klasik-modern karisimi) — Irak pazarinin geleneksel begenisiyle modern ihtiyaci birlestiren
ardnler

e Finansman kolayligi — vadeli 6deme ve esnek kredi secenekleri Cinli rakiplerden ayiriyor

PAZAR GIRi§S ENGELLERI

Irak pazarina giris, dusuk yasal/teknik engellere ragmen operasyonel zorluklar tasiyor. Burokratik surecler
ongorilemez — ithalat lisanslari ve gimruk islemleri 2-6 hafta strebiliyor, yerel bir temsilci/acente sart.
Odeme riski yliksek — bankalararasi sistemler zayif, akreditif kullanimi yaygin ama maliyetli (%2-4
komisyon). Guvenlik ve lojistik riskler devam ediyor — 6zellikle Bagdat disi bdlgelerde sigorta maliyetleri
%3-5 artiryor. Yerel bayilik/distribatoérlik anlagmalari kritik ama guvenilir ortak bulmak zor — pazar
arastirmasi ve referans kontrolleri zorunlu. Mevcut oyuncularin (6zellikle Cin agi) kanal hakimiyeti fiyat
baskisi yaratiyor, yeni girislerin marka bilinirligi kazanmasi 12-24 ay alyor.




Rekabet Stratejisi Onerisi

e Orta-Ust segment ve B2B proje kanalina odaklan — Cin'le dogrudan fiyat savasina girmeden deger
diferansiyasyonu yap

e Yerel glvenilir distribttor/bayilik agi kur — Erbil, Bagdat, Basra'da fiziksel varlik sart, dogrudan yatirim veya
ortakhk modeli degerlendir

e Hizli teslimat ve stok yonetimi avantajini vurgula — 5-7 gin teslimat garantisi pazarlama mesajinda 6ne ¢ikar
e Proje bazl satis ekibi olustur — otel, hastane, okul projelerine 6zel teklif ve kurulum hizmeti sun

e Dijital pazarlama ve sosyal medyada agresif ol — Instagram/Facebook lGizerinden gorsel icerik ve musteri
referanslariyla marka bilinirligi artir

e Finansman ¢6zumleri sun — vadeli 6deme ve kredi kolayligi orta segment musteriler icin kritik rekabet
avantajl

5. Irak — Mobilya & Dekorasyon Projeleri Tuketici Profili

Alici Segmentleri ve Ozellikleri

Segment Ozellik Oncelik

Konut Projeleri Toplu alim, standart tasarim Fiyat-teslimat

Otel/Restoran Ozel tasarim, dayanikhlik Kalite-estetik

Kamu Projeleri Ihale sireci, standartlar

Fiyat-belge

Perakende Son Kullanici Bireysel, trend odakl Marka-tasarim

Ofis Mobilyasi Ergonomi, toplu alim Fonksiyon-fiyat

Luks Villa/Rezidans Ozel Giretim, prestij Marka-kalite

Satin Alma Kriterleri Siralamasi

1. En kritik faktor, 6zellikle orta-alt segmentte 2. Dayaniklilik ve malzeme kalitesi, ikinci
Fiyat belirleyici  Kalite oncelik
3. Teslimat Proje bazli ahimlarda kritik, 4-8 4. Geng niifus ve list segmentte 6nem
Suresi hafta ideal Tasarim/Estetik kazaniyor
5. Marka Tiirk ve Avrupa markalari tercih 6. Satis sonrasi destek beklentisi
itiban ediliyor  Garanti/Servis artiyor

irak mobilya pazarinda karar verme siireci, alici segmentine gére belirgin farkliliklar gésteriyor. Bireysel
tUketiciler i¢cin sure¢ ortalama 2-4 hafta sUrUyor ve sosyal medya arastirmasi, magaza ziyareti, fiyat
karsilastirmasi ve aile gorusu alma adimlarini igeriyor. Proje bazli kurumsal alicilarda ise karar sureci 2-6

aya uzayabiliyor; teknik sartname hazirligi, fiyat teklifi toplama, referans kontrolleri ve Gst yonetim onayi



gerektiriyor. Irak'ta 6zellikle kamu projelerinde ihale strecleri uzun ve burokratik olup, yerel temsilcilik
veya distriblutor partneri olmadan girisim zorlasiyor. Gen¢ nufusun artan dijital okuryazarligi, online
arastirma ve sosyal medya etkisini guclendirirken, nihai satin alma hala fiziksel madgazalarda
gerceklesiyor. Guven faktort kritik: tanidik tavsiyeleri ve yerlesik markalarin itibar, karar surecinde
belirleyici rol oynuyor.

Bélgesel Farkhliklar ve Oncelikler

Oncelikli Kriter Ozellik
Bagdat Fiyat-Teslimat Yiksek rekabet, hizli dongu
Erbil Kalite-Marka Liks segment, Turk markasi tercihi
Basra Fiyat-Dayanikhhk Sicak iklim, fonksiyonel tasarim
Suleymaniye Kalite-Fiyat dengesi Orta segment, modern tasarim
Musul Fiyat-Hiz Yeniden insa, toplu proje talebi

FIYAT DUYARLILIGI ANALizZi

irak pazarinda fiyat duyarligi cok yiiksektir ve pazar segmentlerinin %70'inden fazlasini ekonomik ve orta
segment olusturur. Bireysel tiketiciler genellikle 500-2.000% araliginda mobilya seti ararken, liks segment
5.000%+ harcama yapabiliyor. Cin trtnlerinin %30-40 daha ucuz fiyatlari nedeniyle fiyat baskisi ytksektir.
Ancak kalite endigeleri nedeniyle Turk Urtnlerine %15-25 fiyat primi 6deme egilimi bulunuyor. Proje bazli
alimlarda fiyat rekabeti cok sert; %5-10 fark bile ihalelerde belirleyici olabiliyor. Odeme vadeleri nemli: 30-
60 gun vade veya taksit imkani talep ediliyor. Déviz kuru dalgalanmalari fiyat istikrarini zorlastiriyor ve
ahicilar dolar bazli fiyatlandirmayi tercih ediyor.

DiJITAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

irak'ta internet penetrasyonu %75'i asmis durumda ve 6zellikle genc niifus (18-35 yas, niifusun %45')
mobilya arastirmasini dijital kanallardan yapiyor. Facebook ve Instagram en etkili platformlar; firmalar bu
kanallarda urun gorselleri, fiyat bilgileri ve musteri yorumlari paylasiyor. WhatsApp Business, satis dncesi
iletisim ve siparis takibi icin yaygin kullaniliyor. Ancak online 6deme altyapisi zayif; e-ticaret satislari toplam
pazarin sadece %5-8'ini olusturuyor. Tuketiciler Granu dijital arastiriyor, fiyat karsilastirmasi yapiyor ancak
satin almayl magazada tamamliyor. Google Haritalar Uzerinden magaza arama ve yorumlar énem
kazaniyor. Video icerik (Uran tanitimi, montaj surecleri) ilgi gértyor ve marka guvenilirligini artiriyor.

Tirkiye menseli mobilya rinlerine Irak pazarinda giicli bir algi ve talep bulunuyor. 'Made in Turkey'
etiketi, Cin Urtnlerine kiyasla kalite, dayanikhlik ve tasarim agisindan usttin gorultyor. Tarihsel ve kulturel
yakinlik, Turk dizilerinin popularitesi ve ticari iliskilerin derinligi, Tirk markalarina olan guveni pekistiriyor.
Irakli tiiketiciler, Tirk mobilyalarini 'Avrupa kalitesine yakin ama daha uygun fiyatli' olarak degerlendiriyor.
Cografi yakinlik sayesinde teslimat sureleri kisa (2-4 hafta) ve lojistik maliyetler disuk oldugu igin

rekabetci fiyatlandirma mumkdun oluyor. Erbil basta olmak Uzere Kuzey Irak'ta Turk markalari ¢cok gucly;



Istikbal, Bellona, Kilim gibi perakende zincirleri yerlesik ve taniniyor. Bagdat ve glineyde ise daha cok
distributorler aracihgiyla satis yapiliyor. Turk firmalarin musteri hizmetleri ve satis sonrasi destek kalitesi,
pozitif alglyl destekleyen énemli bir faktor.

Talep Mevsimselligi ve Déngusu

Ilkbahar (Mart-  Yiiksek talep, evlilik sezonu, yeni  Yaz (Haziran- Orta talep, sicak hava nedeniyle
Mayis) evkurma Agustos) dusiis, kampanyalar
Sonbahar (Eylil- Yiiksek talep, okul sezonu, Dustuk talep, projelerde yavaslama
Kasim) mobilya yenileme

Ramazan Talebin artisi, ev diizenleme ve  Dini Kampanya donemi, aile ziyaretleri icin
Oncesi yenileme ihtiyaci  Bayramlar hazirhk

TURK OURUNLERINE BAKIS VE ALGI

irak pazarinda Tiirk mobilya Griinlerine yénelik algi son derece olumludur. Tiketiciler Tiirk Griinlerini
'gUvenilir, modern tasarim, iyi kalite-fiyat dengesi' olarak tanimliyor. Arastirmalar, irakl alicilarin %60'indan
fazlasinin Tirk markalarini tercih ettigini gésteriyor. Ozellikle Kuzey Irak'ta (Erbil, Duhok, Siileymaniye) Tiirk
markalari pazar liderligi konumunda. Turkiye'nin cografi yakinligi, hizl teslimat ve yedek parca temini
avantaji sagliyor. Tirk firmalarinin esnek calisma kaltari (6zel tasarim, kiiciik partiler, vade esnekligi) Irakli
ahcilar tarafindan takdir ediliyor. Turk dizilerinin yaygin izlenmesi, Tirk yasam tarzi ve ev dekorasyonuna
olan ilgiyi artiriyor. Ancak bazi distributorler, Tlrk firmalarin satis sonrasi takipte yetersiz kaldigini ve yerel
temsilcilik eksikligini elestiriyor. Genel olarak 'Made in Turkey' markasi, Irak'ta prestij ve guvenilirlik
sembolu olarak algilaniyor.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

irak mobilya pazarinda musteri sadakati orta-diisiik seviyededir; tiiketiciler fiyat ve kampanyalara
duyarhdir. Bireysel tuketiciler ortalama 5-8 yilda bir mobilya yenileme yaparken, kurumsal alicilar (otel, ofis)
3-5 yillik dongulerde buyuk alimlar gergeklestiriyor. Marka sadakati gelismekte ancak hentiz glclu degil;
musteriler her alimda yeniden fiyat-kalite karsilastirmasi yapiyor. Tirk markalari arasinda Istikbal ve
Bellona gibi perakende zincirleri, yaygin sube aglari ve kampanya stratejileriyle sadik musteri kitlesi
olusturmayi basariyor. Satis sonrasi hizmet (montaj, garanti, yedek parca) kalitesi, tekrar alimlarda
belirleyici faktor. Tavsiye ekonomisi cok gucll; memnun musteriler cevrelerine tavsiye ediyor ve bu sosyal
onay, yeni musteri kazaniminda kritik rol oynuyor. Kurumsal segmentte referans projeleri ve uzun vadeli
iliskiler, sadakati artiriyor.




HEDEF SEGMENT ONERiSi VE YAKLASIM STRATEJisi

insasl, sonrasinda hacim blyumesi hedeflenmelidir.

6. Dagitim Kanallari ve Pazar Erisim Stratejileri

Irak mobilya ve dekorasyon projeleri pazarinda dagitim kanallari, klasik ithalat-distributorlik modeli
Uzerine kurulu olup, fiziksel perakende agi hakim konumdadir. Pazar yapisi ithalat agirlikli oldugundan
(%95 ithalat bagimliligi), yerel distributdrler ve buyuk perakende zincirleri kritik rol oynamaktadir. Erbil,
Bagdat, Basra ve Suleymaniye baslica dagitim merkezleri olarak 6ne c¢ikarken, Habur sinir kapisi
Uzerinden karayolu lojistigi ana tedarik rotasini olusturuyor. E-ticaret hentz emekleme asamasinda olup
pazar payl %5'in altinda; alicilar Grinu fiziksel olarak gérme ve dokunma ihtiyaci nedeniyle showroom

ziyaretini tercih ediyor. B2B proje satislari, 6zellikle otel-restoran-kamu projeleri segmentinde dogrudan

iletisim ve fuar katilimlariyla gerceklesiyor.

Dagitim Kanallari Karsilastirmasi

LENE] Pazar Erisimi
Distributor ortakligi Genis (tum bolgeler)
Perakende magaza bayiligi Sehir merkezi odakh
Dogrudan B2B satis Sinirli (bayuk projeler)
E-ticaret platformlari Gok sinirh
Fuar/showroom katilimi Hedefli (karar vericiler)
Yerel Uretim ortakligi Tam pazar erisimi

BAZ Girisim icin oncelikli hedef segment: Erbil, Stleymaniye ve Bagdat'taki orta-ust gelir grubu konut
projeleri ve otel/restoran projeleridir. Bu segment kalite-fiyat dengesine 6nem veriyor, Turk markalarina
gliveniyor ve proje bazli toplu alimlarda bulunuyor. ikincil hedef: modern tasarima acik, 25-45 yas arasi
geng profesyoneller ve yeni evli ciftler. Yaklasim stratejisi olarak: (1) Yerel guiclt bir distribttor/temsilci
partneriile calismak, (2) Sosyal medya ve dijital pazarlama yatirimi yapmak, (3) Referans projeler (6zellikle
Erbil'de otel/restoran) kazanmak, (4) Showroom acarak fiziksel varlik géstermek, (5) Esnek 6deme kosullari
(vade, taksit) sunmak, (6) Ozel tasarim ve customization hizmeti vererek farklilasmak énerilir. Fiyatlandirma:
Cin'den %15-20 Ustte, kalite ve hizmet vurgusuyla konumlanma ideal. Ilk 12 ayda marka bilinirligi ve giiven

Maliyet

Orta (mar. %15-25)
Yiksek (mar. %30-40)
Dusuk (mar. %10-15)
Dusuk (mar. %8-12)
Yiksek (sabit maliyet)

Cok yuksek (yatirim)



ONERILEN ANA KANAL STRATEJisi: HIBRIiT MODEL

Irak pazarina giris icin dnerilen strateji, glclt bolgesel distribtor ile baslayip secili sehirlerde (Erbil,
Bagdat) dogrudan showroom acilmasini iceren hibrit modeldir. ilk 12 ayda Erbil merkezli distributér ile ag
kurulmali (Oscar Company benzeri firma), ardindan yliksek potansiyelli B2B proje kanali icin Bagdat'ta
sirket temsilciligi acilmalidir. Bu model hem hizli pazar penetrasyonu hem kontrol dengesi saglar.
Distributor vasitasiyla perakende agina erisim, dogrudan showroom ile marka gortnurligu ve B2B ekibi ile
buyUk proje ihale katilimi bir arada yuratulmelidir. Toplam yatirim tahmini: 350-450 bin USD (18 ay icin),
beklenen geri donus suresi 24-30 ay.

Ideal Distribiitér/Alici Profili Kriterleri

Mobilya/ingsaat malzemeleri sektérinde minimum 5 yil deneyim ve yerlesik musteri portféyu
e Erbil, Bagdat, Basra gibi en az iki blyUk kentte fiziksel depo ve lojistik altyapisi

e Yillik cirosu minimum 2-3 milyon USD olan orta-blyuk 6lcekli firma

e Turk menseli Grtnlerle daha 6nce calisma deneyimi ve olumlu referanslar

e Showroom veya satis noktasi agi ile perakende kanala erisim kapasitesi

e Otel, restoran, kamu projeleri gibi B2B segmentlerde aktif teklif verme yetkinligi

e 30-60 guin vadeli 6deme kabul edebilecek finansal gli¢ ve banka kredibilite referanslari

e Satis sonrasi destek ekibi ve montaj/kurulum hizmeti saglayabilme kabiliyeti

Distribltoér Secim ve Degerlendirme Kriterleri

Onem Agirhg Ol¢iim Yéntemi

Pazar kapsama alani %25 Sube/depo sayisi, bolge sayisi

Finansal gucg %20 Mali tablo, banka ref., 6deme
kapasitesi

Sektor deneyimi %20 Yil, referans projeler, marka
portfoéyl

Lojistik kapasite %15 Depo m?, arac filosu, teslimat
suresi

Mevcut musteri agi %15 B2B/B2C portfdy buyukligu, proje
sayisl

Teknik/satis ekibi %5 Personel sayisi, egitim dizeyi



SOZLESME VE ODEME YAPISI STANDARTLARI

Irak pazarinda distributor sézlesmeleri genellikle 2-3 yillik stireyle imzalanir, minhasirlik (eksklUzivite) belirli
bélge ve segment bazinda verili. Odeme kosullari: %30 pesin, %70 mal mukabili veya 30-60 giin vadeli
akreditif (L/C) yaygindir. Distribttér marji %15-25 arasinda degisir, yilhk minimum satis kotasi (MSQ)
belirlenir ve kota tutturulamadiginda eksklizivite iptal edilebilir. Stok yonetimi sorumlulugu genelde
distributérdedir, ancak konsinyasyon modeli talep edilebilir. Ilk yil icin pazarlama destegi btcesi (fuar,
reklam, showroom maliyeti) taraflarca paylasilir (%50-50 veya %70-30). S6zlesmede fiyat guncellemeleri,
KDV, gumrtk ve lojistik sorumluluklari netlestirilmelidir.

E-TICARET VE DiJITAL KANALLARIN DURUMU

Irak'ta mobilya kategorisinde e-ticaret penetrasyonu henutiz %3-5 seviyesinde olup, musterilerin %92'si satin
alma kararini fiziksel magaza ziyareti sonrasi veriyor. Bununla birlikte, Instagram ve Facebook Uzerinden
uriin kesfi ve fiyat arastirmasi yayginlasiyor; genc nifus (25-40 yas) sosyal medyayi aktif kullaniyor. Onerilen
dijital strateji: Instagram ve Facebook Uzerinden Urin katalogu ve proje referans paylasimlari, WhatsApp
Business Uzerinden 7/24 danisma hatti, ancak satis tamamlama yine showroom/distribitor kanalina
yonlendirme seklinde olmalidir. Tam e-ticaret altyapisi (online 6deme, kargo entegrasyonu) simdilik gerekli
degil; sosyal medya 'trafik cekme' araci olarak konumlanmalidir. Dijital pazarlama butcesi toplam pazarlama
harcamasinin %10-15'ini gegmemelidir.

Yerel Ortaklik Modelleri Karsilastirmasi

Model Avantaj Risk
Distributorlik anlagmasi Hizl giris, dasuk maliyet Kontrol kaybi, marj dusuklugu
Joint venture / ortak sirket Yerel ag erisimi, gimruk avantaji Hukuki karmasa, ortak

uyumsuzlugu

Franchise / bayilik Marka kontrold, standartlasma Bayi kalitesi, yatirrm gerekliligi

Dogrudan sube/ofis Tam kontrol, yiksek marj Yiksek maliyet, yavas buyume

Lisans Uretim ortakligi Yerel Uretim avantaji, maliyet Kalite kontrol, know-how sizintisi
dasusu

Kanal Gelistirme Yol Haritasi (18 Ay)

1. Ay 1-2: Pazar arastirmasi tamamlanmasi, potansiyel distributér listesi hazirlanmasi (10-15 firma)
2. Ay 3: Irak'ta saha ziyareti, distributorlerle yiz ylze goértiismeler, showroom ve depo incelemesi
3. Ay 4: Distributor secimi, sézlesme muzakereleri ve imza, ilk siparis planlamasi

4. Ay 5-6: Ik Grtin sevkiyati, gtimriik ve lojistik siirec yénetimi, yerel showroom kurulumu

5. Ay 7-9: Distribtor ekibi Grtin egitimi, pazarlama malzemeleri hazirlidy, ilk satis kampanyasi

6. Ay 10-12: Bagdat'ta B2B temsilcilik ofisi acilisi, proje ihalelerine katilim baslatiimasi

7. Ay 13-15: Performans degerlendirmesi, ikinci distribUtor (Basra bolgesi) arastirmasi ve eklenmesi



8. Ay 16-18: Erbil'de firma showroom agilisi, e-ticaret pilot projesi, ilk yil degerlendirme raporu

Lojistik ve Teslimat Kritik Notlari

Ana giris Habur Sinir Kapisi (Tiirkiye-Irak), Ortalama Gaziantep-Erbil 3-4 guin, Erbil-Bagdat
kapisi karayolu tasimacihgr  transit sire +2 guin (i¢ sevkiyat)
GUmruk islem 5-10 giin (belge eksiksiz ise), Tavsiye Ahsap paletli, shrink-wrap
suresi gecikme riski yuksek edilen kaplamali, hasar dnleyici kose

paketleme koruyucu
Tercih edilen CIF Erbil veya DDP Erbil (ilk Sigorta Zorunlu (karayolu sigorta + kargo
Incoterm siparislerde giiven icin)  gerekliligi sigortasi), hasar orani %2-3)

YAYGIN HATALAR VE KACINILMASI GEREKENLER

1) DistribUtor seciminde sadece fiyat odakli yaklasmak — ucuz distribtitor genelde ag gucu zayiftir. 2)
EksklUziviteyi cok genis bdlge icin vermek — performans gostermeyen distributérden geri almak ¢ok
zordur. 3) S6zlesmede 6deme kosullarini netlestirmemek — vadeli 6demeler ve akreditif detaylari yazili
olmalidir. 4) Yerel kulttrel normlara uymadan sert pazarlik yapmak — guven ve uzun vadeli iliski Irak'ta
kritiktir. 5) Ik sevkiyatta kalite kontrolsiiz Griin géndermek — ilk izlenim kalicidir, hasar veya hata tolere
edilmez. 6) Satis sonrasi destek ve garanti sureclerini planlamadan satis yapmak — montaj, servis, yedek
parca taahhudu verilmelidir. 7) Politik ve guvenlik risklerini g6z ardi edip tek bélgeye bagimli kalmak —

cesitlendirme stratejisi sarttir.

7. Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFE YAPISI

Irak'a mobilya ihracatinda Gumruk Birligi bulunmaz; ATR belgesi gecersizdir. Genel gimruk vergisi %15
(agirhk/m? bazh). iki rejim uygulanir: (1) Konteyner bazli maktu: 20 ft icin 2M ID + 500K ID ek, 40 ft icin 4M
ID + 1M ID ek; (2) Uriin bazli: %6,5 genel tarife. Mobilya/dekorasyon uriinleri HS94 (mobilya), HS57 (hal),
HS58 (mensucat) ve HS59 (kaplanmis dokuma) kapsaminda vergilendirilir. Boya gibi 6zel Grtinlerde %65'e
varan ilave vergiler olabilir. Mense Sahadetnamesi zorunlu; gliincel tarife icin Bagdat Ticaret MUsavirligi
(bagdat@ticaret.gov.tr) ile teyit sarttir.




Zorunlu Belgeler ve Sertifikalar

Belge/Sertifika Zorunluluk Sure/Not

Menge Sahadetnamesi Zorunlu thracatg Birliklerinden 2-3 giin

Ticari Fatura Zorunlu Her sevkiyat icin

Paket Listesi Zorunlu Detayli igerik listesi

Konsimento/CMR Zorunlu Tasima belgesi

Sigorta Poligesi Onerilen CIF teslimatlarda zorunlu

CE/ISO Sertifikalari Zorunlu Degil Alici talebi veya AB pazari icin

REACH/Guvenlik Bilgi Zorunlu Degil Kimyasal icerikli Grunler icin
onerilen

Uriin Gruplari ve Standart Gereklilikleri

Standart/Gereklilik Kapsam Uygulayan Kurum

HS94 Tasnifi Mobilya, yatak takimlari Irak Gumriik Idaresi

HS57 Tasnifi Hali ve yer kaplamalari Irak GUimrik Idaresi

HS58/59 Tasnifi Mensucat, duvar kaplamalari Irak GUmrik Idaresi

GUmruk Tarife Cetveli Vergi orani belirleme Irak Maliye Bakanligi

Mense Dogrulama Turkiye mensei teyidi Ticaret Odalari/Ihracatci Birlikleri
flave Vergi Kontrolii Boya, kimyasal icerikli Grunler Bagdat GUmruk Mudurlagu

Ithalat Prosediirleri (Adim Adim)
1. Ithalatci ile ticari anlasma imzalama ve édeme kosullari belirleme (L/C veya T/T)
2. Ticari fatura, paket listesi ve Mense Sahadetnamesi hazirlama
3. YUukleme 6ncesi nakliye firmasi ile konteyner rezervasyonu ve sigorta dizenleme
4. Habur Sinir Kapisi Uzerinden sevkiyat (karayolu) veya Basra Limani (denizyolu)
5. Gumrukte ithalatgi tarafindan tarife secimi (konteyner/irin bazh) ve belge sunumu
6. GUmruk Idaresi tarafindan HS kodu dogrulama ve vergi hesaplama
7. Vergi 6deme ve gumrtk cikisi (ortalama 3-7 gun)

8. I¢ nakliye ile nihai varis yerine teslimat (Bagdat, Erbil, Basra vb.)

Gerekli Belgeler (Detayl Liste)

e Ticari Fatura (Commercial Invoice) — ihracatci ve ithalatci bilgileri, Griin tanimlari, birim fiyatlar, toplam tutar



e Paket Listesi (Packing List) — Kolilerin sayisi, agirliklar, ebatlar, icerik detaylari

e Mense Sahadetnamesi — Tirkiye Ihracatgi Birlikleri veya Ticaret Odasi onayli

e Konsimento (B/L) veya CMR — Denizyolu veya karayolu tasima belgesi, notlu veya clean
e Sigorta Policesi — CIF teslimatlarda zorunlu, FOB'da dnerilen

 Proforma Fatura — On anlagsma ve L/C acllisi i¢in (resmi ithalat asamasinda kullaniimaz)
e Thracatgl Kayit Belgesi — Tirkiye'deki sirketin resmi sicil kayit belgesi (ilk islemde)

e Uriin Kataloglari ve Teknik Dékiimanlar — Istege bagli, glimrik tasnif belirsizliginde yardimci

Gumrik Prosediiru ve Slire

Belge 2-3 giin (Mense Sahadetnamesi  Habur Gegis 1-3 giin (yogunluga goére)

Hazirhk dahil)

Gumrik 1-2 giin (fiziksel kontrol varsa 3-5 Vergi Odeme Ayni guin (banka havalesi ile)

Muayene gun)

Cikis Onayi Odeme sonrasi 1 giin  Toplam 5-10 giin (Habur-Bagdat arasi nakliye
Sure haric)

Nakliye Turkiye-Habur: 2-3 giin, Habur-Bagdat:
Suresi 1-2 giin

ONEMLI UYARILAR VE RISKLER

1) ATR belgesi Irak'ta GECERSIZ — sadece Mense Sahadetnamesi kullanilir. 2) Boya/kimyasal icerikli
dekorasyon Urlnlerinde %65'e varan ilave vergiler uygulanabilir; Grin bazh vergi teyidi sarttir. 3) Konteyner
bazli maktu vergi gérunuste dusuk olsa da kiguk sevkiyatlarda trin bazli %6,5 daha avantajli olabilir;
karhlik hesabi yapilmali. 4) Gimruk tarife degisiklikleri sik; Bagdat Ticaret MUsavirligi ile sevkiyat oncesi
glUncel vergi orani teyidi zorunludur. 5) Fiziksel muayene orani %30-40; GrUn kataloglari ve teknik
dékumanlar hazir bulundurulmali. 6) Siyasi istikrarsizlik dénemlerinde Habur gecis streleri 10 gliine
uzayabilir; stok planlamasi buna gére yapiimali.

Irak'ta mobilya ithalatina ydénelik yasal cerceve, 2003 sonrasi donemde sik degisiklik gdsteren gumruk
tarifeleri ve maktu vergi sistemleri ile sekillenmistir. Ulkede standartlasmis bir teknik regiilasyon altyapisi
bulunmadigindan, CE veya ISO sertifikalari resmi olarak zorunlu degildir; ancak blyuk proje ihaleleri ve
uluslararasi kalite standartlarina 6nem veren musteriler bu belgeleri talep edebilir. Yasal risk acisindan en
kritik nokta, urin bazli ilave vergilerin dnceden tespit edilememesidir — 6zellikle boya, yapistirici, epoksi
gibi kimyasal icerikli Grunlerde beklenmedik %65 vergi ile karsilasilabilir. Bu nedenle, sevkiyat éncesi HS
kodunun dogrulanmasi ve Bagdat Ticaret Msavirligi ile yazili teyit alinmasi siddetle énerilir. Ikinci dnemli
risk, gumrik prosedurlerindeki belirsizlikler ve goérevli inisiyatifi; ayni Grin farkli gumrik noktalarinda
farkh siniflandirilabilir. Bu riski azaltmak icin deneyimli yerel gumruk acentesi ve hukuki danisman ile
calisiimahdi. Odeme riskine karsi akreditif (L/C) veya 6n 6deme sarti getirilmeli; Irak bankacilik
sisteminde islem sureleri uzun olabilir (7-15 gun). Son olarak, Mense Sahadetnamesi dizenlenirken trdn

tanimlarinin ticari fatura ile birebir értismesi kritik; uyumsuzluk gimrukte gecikme ve ceza riski dogurur.



TURKIYE'NIN AVANTAJLARI

1) Cografi Yakinhk: Habur Sinir Kapisi Gzerinden 2-3 giinde teslimat; Avrupa/Cin'e gore nakliye maliyeti %60-
70 dasuk. 2) Kdlturel ve Dil Benzerligi: Irak is dinyasinda Turkge yaygin; guven temelli ticaret iligkileri hizh
kurulur. 3) Kalite-Fiyat Dengesi: Turk mobilyasi Avrupa kalitesinde ama %30-40 daha uygun fiyatl; ‘Made in
Turkey' algisi cok giclii. 4) Hizh Uriin Gelistirme: Ozel proje talepleri icin 4-6 hafta (iretim siiresi; Cin 12+
hafta. 5) Esnek Odeme: Tuirk firmalari acik hesap veya kismi avans kabul eder; Avrupa firmalari %100 6n
O0deme ister. 6) Satis Sonrasi Destek: Fiziksel yakinlik sayesinde montaj, servis ve garanti destegi kolay
saglanir. 7) Mevcut Aglar: Bagdat, Erbil, Basra'da yerlesik Turk distributdr aglari ve guicli marka bilinirligi
(Istikbal, Bellona, Lazzoni vb.).

REGULASYON DEGiSIiKLiK RiSKi

Irak gumruk mevzuati 2003 sonrasi donemde sik degisiklik gostermistir; 6zellikle maktu vergi oranlari ve
Urun bazli ilave vergiler yillik revizyona tabidir. 2024-2025 déneminde boya/kimyasal grubu Urtinlerde %65
ilave vergi uygulamasi baslatiimistir. Siyasi istikrarsizlik ve htikimet degisiklikleri (Bagdat merkezi huktimeti
vs. Kirdistan Bolgesel Yonetimi) nedeniyle gimrik prosedtrleri bolgesel farkhhk gosterebilir. Risk yonetimi
icin: (1) Her sevkiyat dncesi Bagdat Ticaret Musavirligi ile glincel tarife teyidi, (2) Sézlesmelerde 'vergi artisi
durumunda fiyat revizyonu' maddesi, (3) 6 aylik donemler icin fiyat sabitleme yerine 3 aylik esnek fiyatlama.
Erbil ve Stileymaniye gibi KBY bdlgesi ile calisirken merkezi hikimet ve yerel yénetim arasinda cifte

vergilendirme riski olabilir; yerel gimruk acentesi ile net anlasma yapilmal.

HIZLI BASLANGIC iCIN ONERILER

1. ILK ADIM: Bagdat Ticaret Musavirligi (bagdat@ticaret.gov.tr) ile iletisime gegin; Griin HS kodlarini ve
glincel vergi oranlarini teyit edin. 2. BELGE HAZIRLIK: Mense Sahadetnamesi icin yerel ihracatci Birligi'ne
kayit yaptirin (3-5 guin); proforma fatura ve Grin kataloglari hazirlayin. 3. YEREL ORTAK: Erbil veya Bagdat'ta
deneyimli gimruk acentesi ve distribitor ile anlasma yapin; referanslari Turk Ticaret Ataseligi'nden
dogrulayin. 4. ILK SEVKIYAT: Kiicuik pilot sevkiyat ile (5-10 m3) proseddirleri test edin; tam konteyner éncesi
riskleri minimize edin. 5. ODEME GUVENCESTI: ilk 2-3 islemde %50 avans + %50 konsimento karsiligi ddeme
sarti getirin; gliven olustukea acik hesaba gecin. 6. FIYATLANDIRMA: Gumriik vergisi + nakliye + sigorta
toplamini (%20-25) eklediginizde nihai fiyatin rakip Cin tGrunlerinden %15-20 disuk oldugundan emin olun.
7. ZAMANLAMA: Ramazan ve Kurban Bayrami 6ncesi 2 ay talebin arttigini hesaba katin; stok planlamasini
buna gore yapin.

8. Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari ve Oncelik Sirasi

1. En yiiksek - Irak'ta sosyal medya 2. WhatsApp Cok yiiksek - B2B iletisim, katalog
Facebook kullanimi dominant, iiriin sergileme ve  Business paylasimi, hizh teklif iletimi
& dogrudan mesajlasma

Instagram

3. Google Yiiksek - Yerel aramalar icin Orta-Yiiksek - B2B karar vericilere erisim, proje

My goruniirliik, Erbil/Bagdat lokasyon bazli satislar i¢in



Business hedeflemesi
5. Orta - Uriin tanitimi, montaj videolari, 6. E-posta
YouTube showroom turlari  Pazarlama
7. Diisiik-Orta - Geng tiiketici segmenti icin
TikTok dekorasyon trendleri

Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform

Hedef Kitle

Orta - Distributér/ithalatci listelerine

diizenli katalog gonderimi

Icerik Tiirii

Facebook

Instagram

WhatsApp Business

LinkedIn

YouTube

Google Ads

Distribltor, perakendeci, son
tUketici (25-55 yas)

Geng profesyoneller, i¢ mimarlar,
dekorasyon meraklilari

B2B alicilar, ithalatcilar, bayiler
Proje mudurleri, insaat firmalari,
otel zincirleri

Distributorler, montaj ekipleri, nihai
ahcilar

Erbil, Bagdat, Basra'da mobilya
arayan alicilar

Onemli Fuarlar ve Etkinlikler (2026-2027)

Fuar Adi

Iraq Interior Design Home & Hotel
Expo

Irak Mobilya, Mefrusat ve
Dekorasyon Fuari

14th Erbil Build Expo
Iraq Project Iraq

Big 5 Construct Iraq

Turkey-Iraq Business Forum

Tarih/Sehir

2026 (TBA) / Erbil-Bagdat

2026 (Mart sonrasi) / Erbil

12-15 Mayis 2026 / Erbil

Yillik (TBA) / Bagdat

2027 (TBA) / Erbil

Yillik / istanbul-Erbil

Showroom gérselleri, fiyat
kampanyalari, canh yayinlar

Reels, before/after, proje
fotograflari, story etkilesimleri

PDF kataloglar, hizli fiyat teklifleri,
siparis takibi

Vaka calismalari, sertifikalar,
kurumsal tanitim

Montaj kilavuzlari, Grdn tanitimlari,
360° showroom turlari

Arama reklamlari, Google
Shopping, yerel hizmet reklamlari

Neden Onemli

ig mimari, otel dekorasyonu odakl,
dogrudan hedef kitle

Sektore 6zel, distribltor-ithalatgi
bulusmasi

Yapli sektoru, proje bazl satislar,
genis katilim

Yeniden yapilanma projeleri, kamu-
ozel ihale firsatlar

Bolgesel en buyuk yapi fuart,
uluslararasi katilim

B2B matchmaking, ticaret
heyetleri, resmi destek



Lead Generation Stratejisi (B2B Odakl)

Fuar katimi 6ncesi hedef distribltor listesi olusturma (LinkedIn, Kompass, TradeKey Uzerinden 50+ firma)
Facebook/Instagram reklamlarinda 'Katalog Iste' formu ile lead toplama (Erbil, Bagdat, Basra hedefleme)
Google Ads ile 'mobilya ithalatcisi Irak' gibi anahtar kelimelerde gorinurlik, landing page ile form dénisimu
WhatsApp Business katalogu yayinlama, QR kod ile fuarlarda hizli ekleme, otomasyon ile takip mesajlari
E-posta kampanyalari: Aylik yeni tGrun bultenleri, 6zel fiyat teklifleri, sinirli streli kampanyalar

LinkedIn Sales Navigator ile karar verici profilleri belirleme, kisisellestirilmis InMail génderimi

Turk Thracatcilar Meclisi ve Bagdat Ticaret Msavirligi veri tabanlarindan distrib(tér bilgilerine erisim

Referans musteri videolari ve vaka ¢alismalari ile gliven olusturma, web sitesinde interaktif form
entegrasyonu

ICERIK VE MESA) STRATE)isi

Irak pazarinda gtiven ve kalite vurgusu kritik; icerik stratejisi 'kanitlanmig deger' Gzerine kurulmalidir. (1)
Gorsel Oncelik: Yuksek cozinarliikli showroom fotograflari, before/after proje gérselleri, 360° sanal turlar.
(2) Yerellestirme: Arapca alt yazil videolar, Irakh influencer/i¢ mimar isbirlikleri, yerel festivallerle uyumlu
kampanyalar (Ramazan, Nevruz). (3) Deger Mesajlari: 'Turk kalitesi', 'hizli teslimat' (Habur sinir kapisi
avantajl), 'uygun fiyat', 'garantili satis sonrasi hizmet'. (4) B2B Icerik: Teknik kataloglar (PDF, basil),
sertifikalar (ISO, test raporlar), distribGtorlik kosullari, kar marji hesaplayicilari. (5) Hikaye Anlatimi: Basarili
Irakl musteri hikayeleri, Turk tretim tesisi turlari, aile sirketi guvenilirligi vurgusu. (6) Etkilesim: Canli Q&A
seanslari, anket ve yarismalar (6rn: 'Dream Room Tasarla'), kullanici tarevli icerik (customer testimonials).
Tam icerikler mobil uyumlu olmali; Irak'ta internet erisimi agirlikh mobil cihazlardan saglanir.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Organik gérinarliik icin Arapca ve Ingilizce SEO kombinasyonu gereklidir. (1) Anahtar Kelime Hedefleme:
'Sy bl (Tark mobilya), '8l e sJ3io ;655" (Irak ev dekorasyonu), 'furniture suppliers Iraq’, 'Erbil showroom'
gibi yerel ve sektorel terimler. (2) Google My Business Optimizasyonu: Erbil, Bagdat, Basra igin ayri
lokasyonlar, diizenli fotograf/video glincellemeleri, musteri yorumlarina Arapca yanit. (3) Yerel Backlink
Stratejisi: Irak insaat/dekorasyon bloglarinda konuk yazilar, Turk-Irak ticaret platformlarinda firma profili,
sektorel dizinlere (Kompass, Alibaba) kayit. (4) icerik SEO: Blog yazilari ('2026 Irak Mobilya Trendleri', 'Erbil'e
Nasil ihracat Yapilir'), video SEO (YouTube aciklamalari, hashtag kullanimi). (5) Teknik SEO: Hizli yikleme
(Irak'ta internet hizi disik), mobil-first tasarim, Arapca dil destegdi (RTL layout), SSL sertifikasi. (6) Yerel
Arama Optimizasyonu: 'Near me' aramalarinda ¢ikmak icin konum etiketleri, yerel etkinliklere (fuarlar)
online kayit. (7) Analitik Takip: Google Analytics ile trafik kaynaklari, dontisim hunisi analizi, A/B testleri ile
iyilestirme.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot CRM (Ucretsiz baslangig): E-posta entegrasyonu, otomatik takip hatirlaticilari, pipeline yénetimi
Zoho CRM: Turkce-Arapca dil destedi, WhatsApp entegrasyonu, fuar lead'lerini toplu aktarma o6zelligi

Pipedrive: Gorsel satis hunisi, mobil uygulama (fuarda anlik veri girisi), e-posta sablonlari



e |ead skoru belirleme: Fuar katilimcilari (sicak), web formu dolduranlar (ilik), sosyal medya takipgileri (soguk)

e Otomasyon: Ilk temas sonrasi 24 saat icinde katalog génderimi, 7 giin sonra takip e-postasi, 30 giin inaktif
lead'lere 6zel kampanya

e Raporlama: Haftalik lead sayisi, dontsim orani (lead - teklif — siparis), kanal bazli performans (fuar vs.
dijital), ortalama kapanma suresi

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATEJisSi

Irak pazarinda gtiven olusturmanin en etkili yolu kanitlanmis basari hikayeleridir. (1) Hedef Referanslar:
Erbil'deki blyik magaza projeleri (6rn: Istikbal, Lazzoni bayilikleri), Bagdat otelleri icin mobilya tedariki,
Basra'daki konut projelerinde toplu satislar. (2) Vaka Formati: 'Sorun-C6zim-Sonug' yapisi; musteri ihtiyaci
(6rn: 200 odalik otel icin hizl teslimat), BAZ Girisim ¢6zUmu (kismi sevkiyat plani, montaj destegi), 6l¢ulebilir
sonug (zamaninda teslimat, %15 maliyet tasarrufu). (3) Gorsel Zenginlik: Projeye ait fotograflar, musteri
testimonial videosu (Arapca alt yazi), montaj 6ncesi/sonrasi karsilastirmalar. (4) Kanal Dagitimi: Web
sitesinde 6zel 'Projeler' sayfasi, LinkedIn'de uzun format makale, Instagram'da carousel post, fuarlarda
basili brosur. (5) izin ve Etik: MUsteriden yazili onay alinmali, hassas bilgiler (fiyat, zel kosullar) gizlenmeli.
(6) Guncel Tutma: Her 6 ayda yeni vaka eklemek, sektorel cesitlilik saglamak (otel, perakende, ofis, konut).
Gucla referanslar, Irakh alicilarin 'bu firma denendi, ise yarar' algisini olusturur; B2B satis dongUsini %30-
40 kisaltabilir.

BUTCE VE ONCELIKLENDIRME (YILLIK TAVSIYE)

Dijital pazarlama ve fuar bitcesi toplam cironun %8-12'si olmali; ilk yil agresif yatirim gereklidir. ONERILEN
DAGILIM: (1) Fuarlar %40 — Erbil Build Expo, Mobilya Fuari stant (15-20K$), katalog/érnek nakliye, personel
seyahat. (2) Dijital Reklamlar %25 - Facebook/Instagram Ads (aylik 800-1.200%), Google Ads (aylik 600-
1.000%), LinkedIn Sponsored Content (aylik 400-600%). (3) igerik Uretimi %15 - Profesyonel fotograf/video
cekimi (5-8K$/yil), Arapca copywriting, vaka ¢alismasi tasarimi. (4) CRM ve Araclar %10 — HubSpot/Zoho
aboneligi, SEO araclari (SEMrush, Ahrefs), e-posta platformu (Mailchimp). (5) Ajans/Danismanlhk %10 -
Yerel dijital pazarlama ajansi (Irak odakli), Turk-Irak ticaret danigmani. ILK 6 AY: Fuar ve sosyal medyaya
agirlik vererek hizli brand awareness; 6-12 AY: SEO ve lead nurturing ile strdirilebilir blytime. KRITIK: Her
kanal i¢in ROI 6lcim yapilmali; dontsiim vermeyen kanala butge artirilmamali. Minimum aylik toplam
harcama 3.000-4.000% 6nerilir; altinda etki sinirli kalir.

Ilk 90 Giin Dijital Eylem Plani

1. GUN 1-15: Temel altyapi — Web sitesi Arapca dil destegi, Google My Business Erbil/Bagdat kayitlari, sosyal
medya profilleri (Facebook, Instagram, LinkedIn) olusturma, logo/gérsel kimlik yerellestirme

2. GUN 16-30: Icerik havuzu — 20+ Griin fotografi cekimi, 3 proje vaka calismasi hazirlama, Arapca katalog PDF
tasarimi, tanitim videosu (2 dk, alt yazil)) prodiksiyonu

3. GUN 31-45: Reklamlar baslatma — Facebook/Instagram Ads (guinliik 30-40%, Erbil/Bagdat hedefleme), Google
Ads arama kampanyasi (gunluk 25-35$%, 'furniture Iraq' gibi kelimeler), lead form entegrasyonu

4. GUN 46-60: Organik biyiime - Haftalik blog yazisi (SEO odakli), Instagram Reels (haftada 3-4), LinkedIn'de
sektorel paylasimlar, influencer arastirmasi ve ilk temas



5. GUN 61-75: Lead sistemi kurma — CRM secimi ve kurulumu, otomatik e-posta dizisi olusturma, WhatsApp
Business katalogu yayinlama, lead skorlama kurallari belirleme

6. GUN 76-90: Fuar hazirligi ve optimizasyon - Hedef fuar icin stant basvurusu, dijital kampanya performans
analizi (CTR, donusum, CPA), A/B test sonuclarina gore iyilestirmeler, ilk donem ROI raporu

7. Surekli (90 giin boyunca): Sosyal medya gunltk paylasim (1-2 post), lead'lere 48 saat icinde yanit, rakip analizi
(haftalik), analitik takip (Google Analytics, Facebook Insights)

Basari Metrikleri ve Hedefler (ilk 12 Ay)

Web 10.000+ ziyaretci/ay (organik %40, Lead 150-200 nitelikli lead/ay (fuar %50, dijital
Sitesi ticretli %35, direkt %15, sosyal %10) Sayisi %30, referans %20)
Trafigi

Sosyal Facebook 5.000+ takipg¢i, Instagram  Donisim Lead - Teklif %25, Teklif - Siparis %15
Medya 3.000+ takipci, etkilesim orani >%3  Orani (toplam %3,75 lead - siparis)
Buyumesi

Fuar Her 1$ harcama icin 4-6$ ciro (ilk yil), 50+  Dijital Lead basina maliyet <25$ (Facebook),
ROI nitelikli goriisme/fuar  Reklam CPA <40$ (Google Ads)
E-posta Acilma orani >%22, tiklama orani  Musteri Kazanim <800% (tiim kanallar
Performansi >%3, abonelik iptali <%2 Maliyeti (CAC) ortalamasi, ilk yil hedef)

Organik Arama 10+ anahtar kelimede Google ilk
Siralamasi sayfa (Irak, 6. ayda)

9. ihracat Destekleri

9. Tiirkiye Ihracat Destekleri — Irak Pazari
Ticaret Bakanhgi 5973 Sayili Karar kapsaminda Irak pazarina yonelik asagidaki destekler mevcuttur.

Irak Efektif Destek Orani Hesabi

Temel oran %50
Irak hedef tlke bonusu (v/) +%20
Sektoér bonusu — Makine +%5
Efektif Oran %75

GTIP 940161, Makine sektériine girebilecedi tahmin edilmektedir. Ihracatci Birlidi ile teyit Gnerilir.




Oncelik

2026 Ust Limiti

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 sektére

dzgu sertifikalar

Marka Tescil %75 3.698.274 TL / Orta
Irak icin ulusal marka ofisine sirket

basvurulmalidir.

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

Irak hedef ulkeler listesinde — +%20 bonus uygulanir.
GTIP 940161, Makine sektdriine girebilecegi tahmin edilmektedir. ihracatci Birligi ile teyit énerilir.

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

10. Irak — Mobilya & Dekorasyon Projeleri SWOT Analizi

[, GUCLU YONLER A ZAYIF YONLER

» Cografi yakinlik ve dustk lojistik maliyetler: Karayolu » Pazar istihbarati ve guncel talep verisi sinirli:

ile 2-3 glinde teslimat imkani

Turk mobilya sektérinun kalite/fiyat dengesinde
rekabetci Gstlnluk ve marka bilinirligi

Erbil ve Bagdat'ta guiglt Turk is aglari ve distributor
altyapisi mevcut

Yeniden yapilanma projeleri nedeniyle yuksek talep:
Konut, otel, ofis projeleri artista

Vizesiz ticaret ve kulturel yakinlik is gelistirmeyi
kolaylastiriyor

Tark firmalar proje bazl ¢6ziimlerde deneyimli:
Anahtar teslim mobilya projeleri

Devlet ihracat destekleri ile fuar katilimi ve pazar
arastirmasi maliyetleri %75 oraninda karsilaniyor

Sistematik pazar takibi eksikligi

Yerel dil (Arapca ve Kurtce) kapasitesi zayif,
pazarlama materyalleri ingilizce agirlikli

Odeme vadesi ve tahsilat riskleri yuksek, kredi
sigortasi kullanimi dusutk

Showroom ve fiziksel varlik eksikligi: Rakipler yerel
temsilciliklerle gtglu

Dijital pazarlama ve sosyal medya varligi zayif, SEO
stratejisi yetersiz

After-sales servis agi gelismemis, musteri
memnuniyeti takibi sistemsiz

Proje referanslari ve case study dokimanlari
profesyonel formatta hazir degil



@ FIRSATLAR @ TEHDITLER

> 14 milyar dolarlik yeniden insa programi: Kamu ve » Politik istikrarsizlik ve gtvenlik riskleri: Bagdat-Erbil
6zel sektér mobilya talebi patlama noktasinda gerilimleri is strekliligini etkileyebilir

» Erbil'de luks konut ve otel projeleri artisi, yuksek » Doviz kuru dalgalanmalari ve Irak Dinari deger
marjli ardn talebi gugleniyor kaybi 6deme risklerini artiriyor

» Cin ve Hint rakiplerin kalite sorunlari nedeniyle Turk > Cin menseli dusuk fiyatl aranler pazar payi
drtnlerine glven yukseliyor kazaniyor, fiyat baskisi olusturuyor

» E-ticaret ve dijital satis kanallari henlz gelismemis, > GUmruk ve burokratik engeller 6ngérulemez: Belge
erken giris avantaji mevcut gereksinimleri sik degisiyor

» 2026 Erbil Build Expo ve mobilya fuarlari ile > Yerel rakipler devlet destekli tesviklerle gu¢leniyor,
dogrudan B2B baglanti firsati korumacilik egilimleri artabilir

> Irak hukumeti yerel Gretim tegvikleri sunuyor, » Odeme gecikmesi ve tahsilat sorunlari nakit akisini
ortaklik ve lisanslama modelleri degerlendirilebilir olumsuz etkiliyor

> Bolgesel istikrar artisi yatirirmci givenini > Uluslararasi yaptirimlar ve ABD dolar kisitlamalari
guglendiriyor, orta-uzun vadeli s6zlesmeler artacak ticaret finansmanini zorlastiriyor

Turk mobilya ve dekorasyon sektoru Irak pazarinda kritik guglt ydnlere sahiptir. Cografi yakinlik
sayesinde lojistik maliyetler AB veya Uzak Dogu rakiplerine gére %40-60 daha dusuktur ve 2-3 gunluk
teslimat suresi rekabet avantaji saglar. Turk firmalarin kalite/fiyat dengesi Irakli alicilar tarafindan
'optimal' olarak degerlendiriimekte, Cin Grinlerinden daha kaliteli, italyan-Alman Griinlerinden daha
uygun fiyatli konumlandirma mumkundur. Kultirel ve tarihsel baglar is iliskilerini kolaylastirirken, Erbil ve
Bagdat'taki guicli Turk is aglan distribitér ve ithalatci baglantilarini hizlandirmaktadir. Ozellikle proje
bazli ¢6zimler (anahtar teslim otel mobilyasi, ofis projeleri) konusunda Turk firmalarin deneyimi ve
esnekligi, buyuk olcekli yeniden yapilanma projelerinde tercih nedenidir. Devletin %75'e varan ihracat

destekleri (fuar, pazar arastirmasi, tanitim) maliyet yukanu hafifletmekte ve rekabetciligi artirmaktadir.

Ancak Turk firmalarin Irak pazarinda kritik zayif yonleri bulunmaktadir. Pazar istihbarati ve guncel talep
verisine erisim sinirhidir; rakipler diuzenli pazar arastirmasi yaparken, Turk firmalar genellikle reaktif
yaklasim sergilemektedir. Arapca ve Kurtge dil kapasitesi yetersizdir; pazarlama materyalleri ve teknik
dokiimanlar cogunlukla Ingilizce olup yerel alicilarin %60'Inin tercihi degildir. Odeme vadesi ve tahsilat
riskleri yUksektir; kredi sigortasi kullanimi sektérde %15'in altinda kalmakta, bu da nakit akisi sorunlarina
yol acmaktadir. Fiziksel varlik eksikligi belirgindir: Italyan ve Cinli rakiplerin Erbilde showroom ve
temsilcilikleri varken, Turk firmalarin cogu uzaktan satis yapmaktadir. Dijital pazarlama varhgi zayiftir;
Google Ads, LinkedIn ve yerel platformlarda sistematik kampanya yurutilmemekte, SEO optimizasyonu
ihmal edilmektedir. After-sales servis agi gelismemis olup, montaj, bakim ve yedek parca destegi musteri

memnuniyetini dustrmektedir.



EN KRITIK 3 FIRSAT VE AKSIYON PLANI

1) 14 Milyar Dolarlik Yeniden Iinsa Programi: Irak hiikiimeti ve 6zel sektér konut, otel, hastane projelerine
yogun yatirim yapiyor. AKSIYON: 2026 Q1'de proje sahipleri ve muteahhitlerle dogrudan baglanti kurmak
icin yerel temsilci atayin, proje bazli 6zel teklifler hazirlayin. 2) Erbil Build Expo ve Mobilya Fuarlari (Mayis
2026): B2B baglantilar ve sézlesme imzalama firsati. AKSIYON: Fuar katilimini erken rezerve edin,
showroom kalitesinde stant tasarlayin, Arapga brosur ve case study hazirlayin, fuarda minimum 50 nitelikli
lead hedefleyin. 3) E-Ticaret ve Dijital Satis Kanallari Acigi: Pazar henuz dijitallesmemis, erken hareket
avantaji mevcut. AKSIYON: Arapca e-katalog sitesi kurun, WhatsApp Business ve Instagram Uzerinden
showroom turlari yapin, influencer is birlikleriyle marka bilinirligi yaratin, 90 giin icinde minimum 200 dijital
lead toplayin.

TEHDIT YONETIMI STRATEJiSi

Politik ve Guvenlik Riskleri: Bagdat-Erbil gerilimleri ve bélgesel istikrarsizlik is strekliligini tehdit ediyor.
Cozum: Risk haritasi olusturun, sevkiyatlari ve s6zlesmeleri cesitlendirin, politik gelismeleri T.C. Ticaret
Musavirligi Gizerinden giinliik takip edin. Déviz ve Odeme Riskleri: Dinar deger kaybi ve tahsilat gecikmeleri
nakit akisini bozuyor. C6ziim: Odemeleri USD/EUR bazli yapin, TURK EXIMBANK kredi sigortasi kullanin, én
6deme oranini minimum %40'a ¢ikarin. Cin Rekabeti: DusUk fiyath Cin Urlnleri pazar payi aliyor. CozUm:
Kalite ve servis farkini vurgulayin, garanti ve after-sales Usttinltklerini 6n plana ¢ikarin, 'Total Cost of
Ownership' (TCO) hesaplamalari ile uzun vadeli maliyet avantaji kanitlayin. Gimruk ve Burokrasi: Belge
gereksinimleri 6ngorulemez degisiyor. C6zim: Deneyimli gimruk danismani ile calisin, belge setini
fazladan hazirlayin, yerel ithalatcilarla CIF/DDP teslimatlara gegin.

Kritik Basari Faktorleri

Yerel Fiziksel Varlik: Erbil'de showroom veya temsilcilik agmak guven ve satis dontisimunu %300 artirir

Arapca Yerellestirme: Pazarlama materyalleri, teknik dokiimanlar ve musteri hizmetlerinin Arapga sunulmasi
zorunludur

Proje Bazli Satis Kapasitesi: Anahtar teslim ¢dzumler, 6zellestirme esnekligi ve hizl teslimat kritik
farklilastinicidir

Finansal Risk Yonetimi: Kredi sigortasi, 6n 6édeme ve USD bazl fiyatlandirma nakit akisi surekliligi saglar

Dijital Lead Generation: LinkedIn, Google Ads ve yerel platformlarda sistematik kampanyalar B2B firsatlari
artirir

After-Sales Mikemmelligi: Montaj, bakim, yedek parca agi musteri sadakati ve referans kazandirir
Fuar ve Etkinlik Stratejisi: Erbil Build Expo, mobilya fuarlari ve 6zel sektdr etkinliklerine duzenli katihm sarttir

Referans Portfdyu: Basarili proje case study'leri ve musteri referanslari satis dongusunu %50 kisaltir



Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Siire

1-Acil Erbil temsilcilik/showroom ag Q12026

2-Yuksek Mayis fuarlarina katil, 50+ lead Q2 2026
topla

3-Yuksek Arapca dijital pazarlama baslat 30 gin

4-Orta EXIMBANK kredi sigortasi 60 gun
aktifllestir

5-Orta 5 referans case study hazirla Q1 2026

RAKIiPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

Turk mobilya sektdri Irak'ta 'Kalite-Fiyat Lideri' konumundadir. Cinli rakipler fiyatta %20-30 ucuz olsa da
kalite algisi duisiik, musteri sikayetleri yiiksek ve after-sales destek yok denecek kadar zayiftir. italyan ve
Alman rakipler premium kalite sunar ancak fiyatlar Turk tGranlerinden %150-200 yuksektir ve teslimat
sureleri 8-12 haftadir. Turk firmalarin 2-3 gunluk teslimat, %40-50 daha uygun fiyat ve 'yeterince iyi' kalite
dengesi pazarda tath nokta yaratmaktadir. Ancak fiziksel varlik ve dijital pazarlama alanlarinda hem Cinli
hem Avrupali rakipler énde; italyan firmalar Erbil'de 3-5 showroom isletirken, Tirk firmalarin %90'i uzaktan
satis yapmaktadir. Rekabet avantajini sirdirmek icin yerel varlik ve dijital yatinnmlar kritiktir.

Genel stratejik degerlendirme, Irak mobilya ve dekorasyon pazarinin Turk firmalar icin ydksek
potansiyelli ancak sistematik yaklasim gerektiren bir firsat oldugunu géstermektedir. 14 milyar dolarlik
yeniden insa programi, artan lUks konut ve otel projeleri, Cin Grunlerine olan glven erozyonu ve cografi
yakinlik avantajlari kisa-orta vadede buyume icin ideal ortam yaratmaktadir. Ancak basari icin reaktif satis
anlayisindan proaktif pazar gelistirme stratejisine gecis zorunludur. Oncelikler net: (1) Erbil'de fiziksel
varlik olusturmak (showroom/temsilcilik), (2) Arapca yerellestirme ve dijital pazarlama kapasitesi insa
etmek, (3) Finansal risk yonetimi mekanizmalari kurmak (kredi sigortasi, 6n édeme), (4) Proje bazl satis
ve after-sales mukemmelligi saglamak. 2026 Mayis fuarlarn kritik donim noktasidir; bu etkinliklere
profesyonel hazirlikla katihm ve sonrasinda sistematik takip, pazar payr kazaniminin anahtaridir. Orta
vadede (12-18 ay) pazar liderligi hedeflenebilir, ancak politik riskler ve 6deme disiplini strekli izlenmelidir.
Onerilen ilk 90 gunliik aksiyon plani: Temsilci atama, fuar rezervasyonu, dijital varlik kurulumu ve ilk 5

referans projenin case study formatinda belgelendirilmesidir.

11. Irak — Mobilya & Dekorasyon Projeleri Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELI: HiBRiT DISTRIBUTORLUK + PROJE BAZLI DIREKT SATIS
Irak pazari icin en uygun giris modeli, perakende segment icin guclu yerel distribttér agi ve buayuk projeler
icin direkt satis kombinasyonudur. Bu model, yerel pazar bilgisi ve iliski agindan yararlanirken proje bazl




yuksek marijli islerde kontrol saglar. Avantajlari: Dusuk baslangi¢ yatirimi, hizli pazar erisimi, risk paylasimi,
proje islerinde %35-45 marj korumasi ve dlceklenebilir yapi.

Irak mobilya pazarina giris stratejisi, pazarin ikili yapisini dikkate alan hibrit bir model Uzerine
kurgulanmalidir. Perakende ve toptan satis segmenti icin Bagdat, Erbil ve Siuleymaniye'de guglu
distribUtor aglarina sahip yerel partnerlerle ¢alismak kritik dnem tasir. Irak'ta is yapma kultaru iliski
odaklidir ve yerel distributorler bu iliski agini, tahsilat sdreclerini ve lojistik altyapilyr yonetmede
vazgecilmezdir. DistribUtorlere %20-25 komisyon vererek perakende segmentte hizli penetrasyon
saglanabilir. Ote yandan otel, hastane, AVM ve rezidans gibi blyiik projelerde direkt satis modeli tercih
edilmelidir. Bu projeler genellikle 500.000% Uzeri degerlere ulasir ve marj hassasiyeti ylksektir. Direkt
satis modeli, proje 6zelinde tasarim esnekligi sunma, musteriyle dogrudan iletisim kurma ve marka
konumlandirmasini gticlendirme avantaji saglar. Turkiye'deki Uretim tesisinden Irak'a 48-72 saat teslimat

kapasitesi, buyuk projelerde kritik bir rekabet avantajidir.

Uc Fazh Pazar Giris Stratejisi

Faz Sure Ana Hedef

Faz 1: Temel Olusturma 0-12 ay 2 distribtutdr anlasmasi, 3 pilot
proje

Faz 2: Genisleme 12-24 ay 5 sehir coverage, 15 proje portfoyu

Faz 3: Konsolidasyon 24-36 ay Pazar liderleri arasina girme

3 Yilhk Hedef Senaryo

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
.Yl 1.2M $ %0,8
2.\l 3,5M$ %2,2
3.Yil ™ $ %4,5

Kritik Basari Faktorleri

e Guclu ve guvenilir yerel distributor secimi — referans kontrolu sart
® Proje segmentinde Tlrkge ve Arapca bilen satis muhendisi istihdami
e Irak'a 6zel Grun adaptasyonu — iklim, kultur, boyut tercihleri

e Tahsilat glvencesi icin akreditif ve pesin 6deme politikasi

e Bagdat ve Erbil'de showroom veya corner agilmasi

e Yerel muteahhit ve mimar agiyla gugld iliski kurma

e After-sales servis ve montaj ekibi olusturma



e Dijital katalog ve WhatsApp bazh hizli iletisim altyapisi

Ilk 12 Ay Aksiyon Plani

Dénem Aksiyon Cikti

Ay 1-2 Pazar arastirmasi ve distribitor 50+ aday listesi
taramasi

Ay 3-4 DistribUtor gérusmeleri ve secimi 2 distributér anlagmasi

Ay 5-6 Uriin adaptasyonu ve fiyatlandirma  Irak 6zel katalog

Ay 7-8 Bagdat Fuar katilimi 100+ B2B temas

Ay 9-10 Pilot proje takibi 3 proje teklifi

Ay 11-12 Showroom acilis hazirligi Erbil corner acihsi

Kaynak ve Yatirim Plani

Ik Y1l Toplam Yatirim 180.000 - 250.000 $  Distributor Baslangic Stoku 80.000 $
Fuar ve Tanitim Butcesi 35.000$ Showroom/Corner Yatirimi 45.000 $
Personel (Satis Temsilcisi) 36.000 $/y1l  Seyahat ve Operasyon 24.000 $/yil

Risk ve Azaltma Stratejisi

Risk Olasilik Onlem

Tahsilat gecikmesi Yuksek LC, %50 pesin, kredi sigortasi

Politik istikrarsizlik Orta Bolgesel cesitlendirme, hizli gikis
plani

Distributor performans dusuklugu Orta Performans KPI, yedek partner

Kur dalgalanmasi Yiksek USD bazl fiyatlama, forward hedge

Nakliye/gimrtk sorunlari Orta Tecrubeli lojistik partner

Kalite sikayetleri Dusuk Urain egitimi, garanti politikasi

ORTAKLIK VE NETWORK STRATE]isi

Irak pazarinda basari icin stratejik ortakliklar kritiktir. Hedef profil: Bagdat ve Erbil merkezli, yillik 3M$+ ciro
yapan, en az 10 yilhik mobilya deneyimi olan distributoérler. Ayrica buyulk Irak'li muteahhitlerle (Kar Group,
Faruk Holding) ve uluslararasi otel zincirlerinin Irak operasyonlariyla iliski kurulmahdir. Tark Ticaret
Musavirligi ve DEIK Irak Is Konseyi network olusturmada aktif kullanilmalidir. Yerel mimarlar ve ic mimar
dernekleriyle workshop duzenlemek marka bilinirligini artirir.




Rekabet konumlandirmasinda 'Premium Kalite — Uygun Fiyat — Hizli Teslimat' Uc¢lisu ana mesaj
olmahdir. Cin Urunlerine karsi kalite ve dayaniklilik vurgusu yapilirken, Avrupa markalarina karsi %30-40
fiyat avantaji ve hizli teslimat éne c¢ikarilmalidir. Iran mobilyalarina karsi tasarim ve modernlik farki
belirginlestirilmelidir. Irak tUketicisi icin '"Made in Turkey' etiketi kalite glivencesi anlamina gelir ve bu algi
pazarlama iletisiminde aktif kullanilmalidir. Proje segmentinde turnkey ¢6zUm sunma kapasitesi (tasarim
+ Uretim + nakliye + montaj) 6nemli bir farklilasma noktasidir. Referans projeler ve basari hikayeleri
Arapca olarak hazirlanmali, sosyal medya ve WhatsApp gruplarinda aktif paylasiilmalidir. Showroom

deneyimi ve numune kalitesi satin alma kararinda belirleyici faktorlerdir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar

1. Y1l Satis Hacmi 1,2M $ minimum  Aktif Distrib0tor Sayisi 3 (Bagdat, Erbil, Basra)
Proje Kazanim Orani %25 (teklif/kazanim)  Mdusteri Memnuniyeti %90 uzeri
Tahsilat Suiresi Ortalama 45 giin  Brut Kar Marij Perakende %28, Proje %38
Marka Bilinirligi Hedef segment %40 Tekrar Siparis Orani %60 lizeri

STRATEJiK OZET VE TAVSIYE

Irak mobilya pazari, Turk firmalari icin yiksek potansiyelli ve erisilebilir bir hedeftir. Hibrit giris modeli ile ilk
yil 1,2M$, Uglncl yil 7M$ satis hedefi gercekeidir. Basari icin guivenilir yerel partner se¢imi, tahsilat disiplini
ve proje segmentine odaklanma kritiktir. ilk adim olarak Bagdat Uluslararasi Fuari'na katiim ve 3 potansiyel
distribUtorle gérisme planlanmalidir. Yatirimin geri dondsu 18-24 ayda beklenmektedir. Hemen harekete
gecilmesi dnerilir — Irak'ta yeniden yapilanma firsatlari hizla degerlendirilmektedir.

12. Irak — Mobilya & dekorasyon projeleri Yillik Aksiyon Plani

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

1. Bagdat, Erbil ve Basra'da yerel distribttOr arastirmasi: En az 15 potansiyel ortak ile gérisme, mali durum ve
musteri portfoyu analizi

2. Yasal ve gumrik danismanhgi: Irak glimrik mevzuati, ithalat belgeleri, orijin sertifikasi gereksinimleri icin
yerel danisman atama

3. Uriin portféyti lokalizasyonu: Irak iklimi ve kiltiiriine uygun mobilya tasarimlari (sicaga dayanikli malzeme,
desenler), fiyat konumlandirmasi

4. Baghdad International Fair (Ocak) ziyareti: Rakip analizi, yerel trendler, 30+ potansiyel musteri ile gérisme

5. Dijital pazarlama altyapisi: Arapca web sitesi, sosyal medya hesaplari (Instagram, Facebook), online katalog
hazirlig

6. ilk distributér sézlesmesi: Erbil bolgesi icin 3 yillik distribiitérlik anlasmasi, minimum siparis garantisi
150K$/yil



7. Referans proje gelistirme: Bagdat'ta yeni otel veya ofis projesi icin prototip génderimleri, showroom kurulum
destegi

8. Fiyatlandirma ve 6deme politikasi: Akreditifli 5deme %30 pesin + %70 sevkiyat, d6viz kuru hedge stratejisi
9. Teknik ekip egitimi: Distributor satis ekibine Grun 6zellikleri, montaj, satis sonrasi destek konularinda 3 gunlik

egitim

Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylul): Pazara Giris ve Konsolidasyon

1. Basra bolgesi i¢in ikinci distributor atamasi: Guney Irak pazarini kapsayacak distribttor secimi ve sézlesme
imzalama

2. Iraq Build & Construction Expo (Erbil, Eyltl) aktif katihm: 36 m? stand, 5 yeni Grtn lansmani, 200+ gérisme
hedefi

3. Buyuk proje teklif strecleri: Bagdat ve Erbil'deki 3-4 buyUk otel/AVM projesi icin dogrudan teklifler, mimarlik
ofisleri ile isbirligi
4. Showroom acilislari: Bagdat ve Erbil'de distribtitor showroom'larinda Turk mobilya kosesi acilisi, yerel basin

lansmani

5. MUsteri ziyaret programi: Potansiyel buytk alicilari Turkiye fabrikasina davet, Uretim streci tanitimi, iligki
gelistirme

6. Stok ve lojistik optimizasyonu: Erbil'de yerel depo kullanimi, teslimat stirelerini 7 gine dustrme

7. Dijital kampanyalar: Google Ads ve sosyal medya reklamlari (aylik 3.000% butge), influencer isbirlikleri

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik): Biiyiime ve iliski Derinlestirme

1. Y1l sonu degerlendirme ve 2025 stratejisi: DistribUtor performans analizi, pazar payi 6lcimu, gelecek yil
hedefleri belirleme

2. Bagdat icin Ug¢uincu distributor veya dogrudan ofis degerlendirmesi: Pazarin buyudklugune gore direkt temsil
karari

3. Ozel Uriin koleksiyonu lansmani: Irak pazarina ézel 'Heritage' koleksiyonu tanitimi, premium segment
hedefleme

4. Proje kazanimlari takibi: Q3'te teklif verilen projelerin finalizasyonu, ilk buytk proje teslimati (hedef 300K$+)

5. Musteri memnuniyeti ve referans calismasi: Teslim edilen projelerde fotograf ¢ekimi, testimonial videolari,
vaka calismalari

6. Gelecek yil fuar planlamasi: 2025 fuar takvimi, stand tasarimi ve butge onayi, erken kayit avantajlari



Aylik Milestone Tablosu

Ay

Ocak

Subat

Mart

Nisan

Mayis

Haziran

Temmuz
Agustos

Eylal

Ekim

Fuar ve Etkinlik Takvimi 2024

Etkinlik

Baghdad International Fair
Middle East Home & Decor
Iraq Build & Construction
Sulaymaniyah Furniture Expo
Project Q Expo Basra

Musteri fabrika ziyareti

Milestone

Pazar arastirmasi tamamlama

Yasal altyapi hazirhgi

ilk distribitér sézlesmesi

Dijital varlik baslatma

ilk Griin sevkiyat

Showroom agilisi (Erbil)

Basra distribUtori atamasi
Fuar hazirliklari

Fuar katihmi ve proje teklifleri

IIk biyiik proje kazanimi

Tarih

Ocak 15-25
Nisan 10-13
Eyliil 18-21
Ekim 5-8
Kasim 12-15

Mayis/Ekim

Basari Kriteri

15+ distributér gorugmesi, rakip
analiz raporu

GUmrik danismani atama, belge
setleri hazir

Erbil distribGtord ile anlasma
imzalandi

Web sitesi ve sosyal medya aktif

50K$ degerinde pilot siparis teslim
edildi

Distribltor showroom'da Turk
kosesi agildi

Guney Irak distributor sézlesmesi
Erbil fuari stand ve malzeme hazir

200+ gorusme, 3 buyulk proje teklifi
verildi

Minimum 300K$ proje sézlesmesi
imzalandi

Sehir/Bélge

Bagdat - Ziyaret ve network
Dubai - Bélgesel trendler
Erbil - Aktif katihm 36m?
Suleymaniye - Ziyaret

Basra - Distributor ile katihm

Turkiye - 2 grup davet



KPI Takip Tablosu

KPI Baslangig 6. Ay Hedefi
Toplam satis geliri 0% 250K$
Aktif distribttor sayisi 0 2
Showroom sayisi 0 2

Kalifiye lead sayisi 0 120

Proje teklif sayisi 0 8

Sosyal medya takipgi 0 5.000

Web sitesi ziyaretci/ay 0 2.500
Musteri memnuniyeti = 4.2/5

LEAD GENERATION HEDEFLERI VE STRATEJisi

12 aylik ddnemde toplam 300+ nitelikli lead hedefi: Fuar katilimlari ile 200+ (Erbil fuar1 150, diger etkinlikler
50), dijital pazarlama ile 60+ (web formu, sosyal medya), referans ve network ile 40+ lead. Lead kalifikasyon
kriterleri: Yillik alim potansiyeli minimum 50K$, proje bazli alicilar icin 200K$+ butce, karar verici
pozisyonunda temas. Lead takip sureci: CRM sisteminde 24 saat icinde kayit, 48 saat icinde ilk iletisim, 2
hafta icinde teknik toplanti veya teklif sunumu. Her lead icin 3 aylik takip dongusu, aylik raporlama ve
doénusum orani analizi (hedef %15 dontusum).

2024 Yilhk Pazara Giris Butcesi

Fuar katilim ve organizasyon 45.000% Dijital pazarlama (web, ads, sosyal medya) 28.000$
Pazar arastirmasi ve danismanlik 18.000$ Seyahat ve musteri ziyaretleri 22.000%
Showroom destegi ve pazarlama materyali 15.000% Yerel yasal ve lojistik hizmetler 12.000%
Egitim ve kapasite gelistirme 8.000$ Kontenjans ve beklenmedik giderler 12.000%
TOPLAM YATIRIM 160.000$

RISK VE KONTENJANS PLANI

Politik risk: Irak'taki siyasi istikrarsizlik veya bdlgesel gerginliklerde distributor agi ile yerel bilgi paylasimi,
esnek teslimat planlamasi, 6demelerde %100 giivence (akreditif/garanti). Odeme riski: ilk 6 ay sadece
akreditifli calisma, distribatér mali durumu 3 ayda bir kontrol, alacak sigortasi degerlendirmesi. Lojistik risk:
Alternatif tasima rotalari (iran siniri yerine Habur), yerel depo kullanimi, kritik parcalar icin buffer stok. Kur
riski: Dolar bazl fiyatlandirma, buytk siparislerde forward kontratlari, %10 kur tamponu. Rekabet riski: Cin
mobilyasina karsi kalite/hiz/servis avantaji vurgusu, yerel Uretim isbirligi opsiyonu. Her risk icin sorumlu kisi
atandi, aylk risk degerlendirme toplantilari planlandi.




Basari senaryolari (¢ farkli olasilik tzerinden degerlendirilmistir. Iyimser senaryo (%30 olasilik): ilk yil
1,2M$ gelir, 2 buyuk proje kazanimi, 3 distributér agi, %2,5 pazar payl. Temel senaryo (%50 olasilik):
750K$ gelir, 1 buyuk proje, 2 distributor, %1,5 pazar payi. Kétumser senaryo (%20 olasilik): 400K$ gelir,
proje bazinda kucuk siparisler, 1 distribttér, %0,8 pazar payi. Basari faktorleri: GuglU distribltor secimi en
kritik nokta - yanhs ortak firma guavenilirligini ve pazar algisini olumsuz etkiler. Blyuk projelerde mimarlik
ve i¢c mimar ofisleri ile erken iliski kurmak 6-12 ay sonra proje kazanimini kolaylastirir. Yerel kulttrel
hassasiyetler ve is yapis tarzina uyum (sabir, stirekli takip, yiiz yiize gériisme) basari oranini artirir. ilk 6

ayda musteri memnuniyeti ve kalite algisi gelecek buyumeyi belirleyecek temel metriklerdir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

Bu aksiyon plani, Irak pazarinda mobilya ve dekorasyon sektérunde basarili ve strdurtlebilir giris icin 12
aylik operasyonel yol haritasini sunmaktadir. Oncelikli eylemler: (1) Ocak ay! icinde pazar arastirmasi ve
distribUtor gérusmelerini baslatmak, (2) Subat sonuna kadar yasal ve gumruk altyapisini tamamlamak, (3)
Mart ayinda ilk distributor s6zlesmesini imzalamak. Plan, t¢ aylik periyotlarda gézden gecirilmeli, KPI'lar
takip edilmeli ve pazar kosullarina gore revize edilmelidir. Yonetim ekibi aylik rapor almali, distribUtérlerle
ceyreklik performans degerlendirmesi yapilmalidir. 2025 yili i¢in buyUme stratejisi, bu planin basari
metrikleri Gzerine insa edilecek ve pazardaki konumumuza gére dogrudan yatirim veya uretim isbirligi
secenekleri degerlendirilecektir.
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