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Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Irak mutfak mobilyalari ve moduler mobilya sektérud, tlkenin yeniden insa sureciyle birlikte hizli buytme
potansiyeli tasimaktadir. GTIP 940350 kapsamindaki mutfak mobilya sistemleri, konut projelerinin
artmasi ve orta-Uust gelir grubunun modern yasam alanlarina yénelmesiyle dikkat cekmektedir. Turkiye,
cografi yakinlik, kulttrel benzerlik ve lojistik avantajlariyla Irak pazarinda 6nemli bir konuma sahiptir.
Bagdat, Erbil ve Basra basta olmak Gzade buyuk sehirlerde insaat sektériinin canlanmasi, yeni konut
projeleri ve aligveris merkezlerinin agilmasi mutfak mobilyasi talebini artirmaktadir. Pazardaki temel
firsat, kaliteli ve uygun fiyath Tirk Griinlerine olan guiclu taleptir. Ote yandan 6deme gicliikleri, déviz kuru
dalgalanmalari ve bolgesel guvenlik kaygilari baslica riskler arasindadir. Basarili bir pazar girisi icin
guvenilir yerel distributorlerle ortakhk kurulmasi, proje bazli satislara odaklaniimasi ve esnek 6deme
kosullari sunulmasi kritik 6neme sahiptir. Showroom agilimlari ve fuarlara katilim marka bilinirligini
artiracak temel stratejilerdir.

1. Irak — Ulke Genel Goriinimii

Temel Makroekonomik Gostergeler (2024-2025)

GSYIH (2024) 279,6 milyar USD  GSYiH Tahmini (2025) 261 milyar USD
Buyume Orani (2024) %0,5 Kisi Basi Gelir (2024) 4.933 USD
Enflasyon (2025T) %1,8 Issizlik Orani %15,5

GSYIH Siralamasi (2025) 52. sira (196 uilke arasinda) Kisi Basi Gelir Siralamasi 116. sira



GSYiH GELiSiMi VE BUYUME TRENDLERI (MILYAR USD)

2023 G 270,8%
2024 )  279,6%

2025
Tahmini

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Irak ekonomisi buyuk dlcude petrol gelirlerine dayalidir; milli gelirin %60-67'sini petrol olusturmaktadir.
1927'de petrol kesfiyle tarim ekonomisinden donusen Ulke, savaslar, ambargolar ve DEAS isgali nedeniyle
istikrarsiz seyir izlemistir. 2020'de pandemi ve dusuk petrol fiyatlari sonucu %15,7 kicilen ekonomi,
2022'de %9,3 buyume kaydetmistir. Petrol disi sektorlerde toparlanma gorulse de yuksek kamu harcamalari
ve %12,8 butce acig1 baski yaratmaktadir. Ham petrol ihracati gelir kaynaginin temelini olustururken, tarim
ve sanayi sektdrleri toparlanma surecindedir. 2022'de hikumetin kurulmasiyla ig istikrar artmis, yiksek

petrol fiyatlari mali genisleme saglamistir.

Demografik Yapi ve Niifus Ozellikleri

Toplam Nufus (2024) 46 milyon Kentlesme Orani Veri eksik
Geng Nufus Payi Yiuksek (detay yok) Ortalama Yas Veri eksik
Egitim Dlzeyi Veri eksik  I¢ Gog (DEAS dénemi) 2 milyon kisi

SEKTOREL GSYiH DAGILIMI (2023, %)

Tarim D 44%
Sanayi G ——  56%

Imalat



Politik ve Kurumsal Goéstergeler

Gosterge Durum Not

Siyasi Istikrar Kirilgan 2022'de hukdmet kuruldu
Guvenlik Ortami Riskli DEAS sonrasi iyilesme
Yolsuzluk Endeksi Yuksek risk Rusvet, kara para

LPI Siralamasi Veri yok Guncel veri eksik

Doing Business Veri yok Yabanci sermaye azaliyor
Jeopolitik Risk Orta-Yuksek Ukrayna, petrol yaptirimlari
iklim Degisikligi Tehdit Tarim ve su kaynaklari
Butce Agigi %12,8 Kamu harcamalari baskisi

TURKIYE-IRAK IKILI TICARET ILISKILERI

Tarkiye, Irak'in en 6nemli ticaret ortaklarindan biridir. 2024'te Irak'in toplam ihracati 109,1 milyar USD,
ithalati 52,3 milyar USD duzeyindedir. Turkiye firmalari insaat, enerji, tarim ve ticaret sektorlerinde aktif rol
oynamaktadir. Petrol disi sektorlerde toparlanma ve yeniden imar projeleri Turk sirketleri icin dnemli
firsatlar sunmaktadir. DEIK ve TIM raporlari, tarim (%44 GSYIH pay), sanayi ve imalat alanlarinda isbirligi
potansiyelini vurgulamaktadir. Komsuluk avantaji ve stratejik ortaklik iliskileri ticaret hacmini
desteklemektedir. Gida guvenligi, altyapi ve enerji projeleri 6ncelikli isbirligi alanlaridir.

ALTYAPI VE LOJiSTiK KAPASITESI

Irak'in altyapi ve lojistik kapasitesi, uzun sureli savaslar, ambargolar ve DEAS isgali nedeniyle ciddi hasara
ugramistir. Lojistik Performans Endeksi siralamasi guncel kaynaklarda yer almamakta, ancak altyapi
yetersizligi yatirnm ortaminin en énemli engellerinden biridir. Yeniden imar ¢alismalari devam etmekte olup,
insaat sektérl toparlanma sirecindedir. Ulasim, enerji ve iletisim altyapisi modernizasyon ihtiyaci
tasimaktadir. Butce kisitlamalari ve burokratik engeller projeleri yavaslatmaktadir. Turkiye ve diger komsu
Ulkeler altyapi projelerinde aktif rol almaktadir.



Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktoru Aciklama Diizey
Petrol Bagimhhgi Gelirin %60-67'si petrol Yuksek
Siyasi Istikrarsizlik Hukumet gecikmeleri, jeopolitik Orta-Yuksek
Guvenlik Sorunlari DEAS sonrasli toparlanma Orta
Burokratik Engeller Yavas prosedurler Yuksek
Yolsuzluk Rusvet, kara para, petrol kacak¢ihgi Yuksek
Altyapi Yetersizligi Savas hasari, modernizasyon Yuksek
ihtiyaci
Butce Agiklar %12,8 agik, kamu harcamalari Orta-Yuksek
Yabanci Sermaye Azalmasi 2012'den beri dusus Orta

KUR VE FINANSAL RISK ANALIZi

Irak ekonomisi petrol fiyat dalgalanmalarina karsi son derece kirilgandir. 2020'de pandemi ve distik petrol
fiyatlari %15,7 kiigcilmeye neden olmus, 2022'de fiyat artisiyla %9,3 buyime kaydedilmistir. Cari
denge/GSYIH orani 2020'de %-10,8 seviyesinde olup, dis ticaret dengesi petrol ihracatina bagimhdir.
Enflasyon 2025'te %1,8 beklense de, gegmis donemlerde %-0,5 ila %6,4 arasinda dalgalanmistir. Yiksek
butce aciklari (%12,8) ve kamu borg yuku finansal istikrari tehdit etmektedir. Kur riski konusunda guncel
veri eksik olsa da, petrol gelirlerindeki oynaklik doviz rezervlerini etkilemektedir. Yabanci yatirimcilar igin

kur, likidite ve transfer riskleri dikkate alinmalidir.

Irak ekonomisi, petrol gelirlerine dayal yapisiyla hem firsatlar hem de riskler barindirmaktadir. 2024'te
279,6 milyar USD GSYIH ile bélgesel anlamda énemli bir ekonomi olsa da, 2025'te 261 milyar USD'ye
dusus beklenmektedir. %0,5 civarindaki dustk buyime orani, petrol fiyatlarindaki belirsizlik ve ylksek
issizlik (%15,5) 6nemli zorluklardir. Ancak 2022'de hukimetin kurulmasi ve ig istikrarin gorece iyilegsmesi,
petrol disi sektdrlerde toparlanma sinyalleri vermektedir. TUrkiye agisindan insaat, tarim, enerji ve imalat
sektorlerinde isbirligi firsatlari mevcuttur. Yatirnm yapmay! dustnen firmalar siyasi riskleri, yolsuzluk
sorunlarini, altyapi yetersizligini ve burokratik engelleri dikkate almalidir. Stratejik yaklagim, uzun vadeli
ortakliklar ve risk yonetimi basari icin kritik 6neme sahiptir. Gida guvenligi, yeniden imar ve enerji
alanlarindaki projeler éncelikli hedef olmahdir.

2. Irak — Dis Ticaret Verileri GTIP 940350

IRAK MOBILYA PAZARI — STRATEJiK ONEMI

Irak, Turkiye'nin GTIP 940350 (ahsap yatak odasi mobilyasi) kategorisinde en biiyiik ihracat pazaridir. 260,3
Milyon $'lik ihracat ile Turkiye'nin toplam dunya ihracatinin %35'ini olusturmaktadir. Bu oran, ikinci siradaki



konumun korunmasi ve gelistiriimesi zorunludur.

Irak ithalat Yapisi ve Tedarik¢i Siralamasi

Top 10 Tedarikci Ulkeler (2024)

Ulke

ithalat Degeri

Libya'nin (59,6M$) 4,4 katidir. Irak pazari, cografi yakinhk, kulturel benzerlik, distik lojistik maliyetler ve
yeniden yapilanma talebinin ylksek olmasi nedeniyle kritik bir stratejik deger tasimaktadir. Tirk mobilya

sektorundn bolgesel liderligini pekistirmek ve buyime momentumunu sdrdtrmek icin Irak pazarindaki

Pazar Payi

Irak mobilya ithalat pazarina iliskin detayli tedarik¢i verisi mevcut degildir, ancak Turkiye'nin 260,3 Milyon

$'lik ihracati ve %35 kuresel ihracat payr g6z 6nune alindiginda, Turkiye'nin Irak pazarinda mutlak lider

konumda oldugu aciktir. Bolgesel dinamikler, Cin'in fiyat avantajina karsin Turkiye'nin kalite, tasarim

esnekligi ve hizli teslimat konularinda ustinlik sagladigini géstermektedir. Avrupa menseli Ureticiler

(italya, Almanya) premium segmentte varlik gésterse de, pazar paylari sinirlidir. iran ve Suudi Arabistan

gibi komsu Ulkeler bdlgesel alternatif olarak 6ne cikmakta, ancak Turkiye'nin Urun cesitliligi ve fiyat-

performans dengesi rakipsizdir. Irak'in siyasi ve ekonomik istikrar arayisi, guvenilir tedarikgi tercihini 6n

plana ¢ikarmakta ve Turkiye'nin 20+ yillik ticari deneyimi bu konuda énemli bir avantaj saglamaktadir.

Pazar, fiyat hassasiyetinin yuksek oldugu orta segment agirlikh talep gostermektedir.

IRAK MOBILYA IiTHALATI TREND ANALIizZi (2022-2024)

2022 G

185%

2023 220$

2024

Turkiye'nin Baslica Ihracat Rotalari (2024)

Hedef Ulke

Irak

Libya

Fransa
Almanya

Suudi Arabistan
Hollanda
Belcika

BAE

Ihracat Degeri
260,3 Milyon $
59,6 Milyon $
31,9 Milyon $
30,8 Milyon $
26,0 Milyon $
23,8 Milyon $
17,8 Milyon $

17,5 Milyon $

TR Toplam Payi
%35,0

%8,0

%4,3

%4,1

%3,5

%3,2

%2,4

%2,3



Turkiye'nin kuresel mobilya ihracatinda 743,9 Milyon $'lik hacim, sektdrin uluslararasi rekabet gicinun
somut gostergesidir. GUglu yonler: (1) Orta Dogu ve Kuzey Afrika pazarlarinda dominant konum — Irak ve
Libya toplamda %43 pay; (2) Avrupa pazarlarina (Fransa, Almanya, Hollanda, Belcika) kaliteli Grun
sevkiyati — toplam %13,9 pay, premium segment dogrulamasi; (3) Cografi cesitlendirme — 8 farkli
bolgede varlik; (4) Hizh teslimat ve siparis esnekligi. Zayif yonler: (1) Tek pazara (Irak) asiri bagimhhk —
%35 konsantrasyon riski; (2) Uzak Dogu ve Amerika pazarlarinda sinirli varlk; (3) Premium segment
markalasma eksikligi — fiyat odakli rekabet; (4) Hammadde fiyat dalgalanmalarina ytksek maruz kalma.
Turkiye'nin stratejik hedefi, mevcut gucglt pazarlari korurken yeni cografyalara acihm ve katma degeri
yuksek Griin gamina gegistir.

COGRAFI VE BOLGESEL DAGILIM

Turkiye'nin GTIP 940350 ihracati cografi olarak belirgin bir yapi géstermektedir: (1) Orta Dogu Agirhigi —
Irak (%35), Suudi Arabistan (%3,5), BAE (%2,3) toplamda %40,8 ile en buytk bdlge; (2) Kuzey Afrika — Libya
(%8) tek basina ikinci buylk pazar; (3) AB Pazari — Fransa, Almanya, Hollanda, Belgika toplamda %13,9 pay,
ylksek kalite algisi; (4) Dusik Diversifikasyon — Ilk 8 pazar toplam ihracatin %62,7'sini olusturuyor. Bélgesel
yogunlasma, kisa vadeli kazang saglasa da uzun vadede risk teskil eder. Asya-Pasifik, Dogu Avrupa ve
Amerika kitalarina penetrasyon, strdurulebilir blytme icin kritiktir.

Rakip Ulke Karsilastirma Matrisi

Ulke Avantajlar Dezavantajlar
Tarkiye Hizli teslimat, esneklik, fiyat-kalite Hammadde bagimliligi, marka
zayifhgi

Cin Dusuk fiyat, bayUk Gretim Uzun teslimat, kalite algisi distk
kapasitesi

Italya Premium marka, tasarim Yiksek fiyat, dusik esneklik
astanlaga

Polonya AB Uyesi, dusuk iscilik maliyeti Sinirli kapasite, marka guict az

Cin Buyuk 6lgek ekonomisi, ihracat Lojistik sure, kilttirel mesafe
tecribesi

GAP FIRSAT ANALiZi — SsOMUT BUYUME POTANSIYELI

Irak pazarinda Turkiye'nin 260,3M$ ihracatina karsin, toplam pazar buyukltigua tahmini 400-450M$
bandindadir (bdlgesel kiyaslamalar ve yeniden yapilanma talebi bazl). Bu, yaklasik 140-190M$'lik kalan
pazar payinin Cin, Iran ve diger tedarikgiler tarafindan karsilandigini gésterir. Firsat alanlari: (1) Orta-ust
segment Urlnlerde %15-20 fiyat primi ile kalite vurgusu — potansiyel +35M$; (2) E-ticaret ve dijital
kanallarla nihai tiketiciye erisim — potansiyel +25M$; (3) Mobilya tamamlayici Griin genislemesi
(aydinlatma, aksesuar) — potansiyel +20M$; (4) B2B s6zlesme satislari (otel, hastane, kamu) — potansiyel

+40M$. Toplam kisa-orta vadeli blylime potansiyeli: 120M$, mevcut ihracatin %46 artisi anlamina gelir.



Hedef Misteri ve Alici Profili

e Buyuk mobilya perakende zincirleri ve showroom isletmeleri — Bagdat, Erbil, Basra merkezli, 500+ musteri
kapasiteli

e Toptan mobilya ithalatcilari ve distribUtdrler — ortalama 2-5M$/yil ciro, 3-8 sube agi

e Otel, hastane, kamu kurumlari igin B2B tedarikgiler — proje bazli ahimlar, 100K$-1M$ buytkltguande siparisler

e Yuksek gelir grubu nihai tuketiciler — Villa ve IUks konut sahipleri, 6zel tasarim talebi yuksek

e E-ticaret platformlari ve online mobilya magazalari — blyutyen segment, geng ntfusa hitap

e Insaat muteahhitleri ve gayrimenkul gelistiricileri — toplu konut projelerinde mobilya paket satislari

IRAK PAZARI GiRi$ STRATEJisi OZETI

Kisa Vade (0-6 ay): Mevcut musteri portféylnde capraz satis ve Urin gami genisletme; Bagdat ve Erbil'de
showroom ziyaretleri ve B2B networking. Orta Vade (6-18 ay): E-ticaret platformlariyla ortaklik, dijital
pazarlama yatirimi; orta-Ust segment trin lansmani; yerel depo/lojistik merkezi kurulumu. Uzun Vade (18-
36 ay): Yerel tUretim/montaj tesisi fizibilite analizi; kamu ihaleleri ve B2B s6zlesme satislarina yogunlasma;
marka bilinirligi kampanyalari. Kritik Basari Faktorleri: Odeme glivencesi (akreditif, sigorta), yerel partner
sec¢imi, Urun kalitesi tutarliigl, satis sonrasi hizmet ag.

3. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri Sektor Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME DINAMIKLERI

Irak mobilya pazari 1,5 milyar $ buyuklugunde olup, %95'ten fazlasi ithalata dayalidir. Pazar yillik %8-10
oraninda bluylmekte ve 2030'da 2,7-3 milyar $'a ulasmasi beklenmektedir. CAGR (bilesik yillik btytme orani)
%8-10 bandinda seyrederken, mutfak mobilya sistemleri gen¢ ntfusun modern ve fonksiyonel Grtn talebi
ile desteklenmektedir. Konut projeleri ve gliclenen insaat sektort biylimenin temel motorlaridir.

IRAK MOBILYA PAZARI BUYUME TRENDI (MIiLYAR $)

2022 CEE— 1,25%
2023 1,395
2024

20257

Sektor Karakteristigi — Temel Gostergeler

Toplam Pazar Buyuklagu 1,5 milyar $ (2024)  Yillik Buyime Orani (CAGR) %8-10
2030 Projeksiyon 2,7-3milyar$ ithalat Bagimlihg %95+
Yerel Uretim Payi <%5 (ihmal edilebilir) Ana Konut, Otel/Ticari, Ofis, Ozel

Segmentler Tasarim



Pazar Segmentleri ve Potansiyel

Segment Pazar Payi/Onem Biiylime Potansiyeli
Konut (Orta-Ust) En buyuk segment Yuksek (%10+)

Otel ve Ticari Projeler %35-45 marj potansiyeli Gok Yuksek

Ofis Mobilyasi Gelisen segment Orta-Yuksek (%8-10)
Ozel Tasarim/Liks Nis, ytksek marj Yuksek

Mutfak Sistemleri Deger katmali alt segment Yuksek

Temel Talep Surticuleri

e 46 milyon nufus ve yuksek geng nufus orani — surdurulebilir tiketici talebi
e Artan konut projeleri ve glg¢lenen insaat sektdri — yeni konut ihtiyaci

e Yerel Uretim kapasitesinin yetersizligi — %95+ ithalat bagimliligi

e Modern ve fonksiyonel mobilya talebi — geng nufusun tercihi degisimi

e Petrol gelirlerine dayali ekonomi — orta-ust gelir grubunda satin alma gucu
e Otel, ticari ve ofis projelerinde yuksek marj firsatlari (%35-45)

e Tarihi mobilya merkezlerinin ¢okisu — ithalata zorunlu gecis

e Turkiye gibi komsu ulkelerle cografi yakinhk — lojistik avantaji

Firsatlar — Tiirk Ihracatcilar icin

e (Cin'i gecerek birinci tedarikci olma potansiyeli — %41 paydan %50+ hedef

e Kisa-orta vadede 1 milyar $ ihracat hedefi — mevcut 609 milyon $'dan biyime
e Kalite, tasarim ve uygun fiyat dengesi — Turkiye'nin rekabet avantaj

e Proje bazliislerde yuksek marj (%35-45) — otel, ticari, 6zel tasarim

e (Cografi yakinlik ve tarihi baglar — lojistik maliyet ve teslimat suresi avantaji

e Ar-Ge ve tasarim yatirimlari — modern mutfak sistemlerinde farklilasma

e 120 Irakh firma Turkiye'den ithalat yapiyor — mevcut musteri agi

e Yerel Uretim yok denecek kadar az — rekabetin yalnizca ithalatgilar arasinda olmasi



RISKLER VE ENGELLER

Cin'in %52 pazar payi ile liderligi ve fiyat rekabeti Turk ihracatgilar icin tehdit olusturmaktadir. Irak'in siyasi
istikrarsizlik, givenlik sorunlari ve burokratik engeller barindirmasi yatirim ve ticaret risklerini artirmaktadir.
Petrol fiyat dalgalanmalari ekonomiyi dogrudan etkileyerek alim guiciinu dusurebilir. Kur riski (dolar
bagimhhgi) ve 6deme gecikmeleri nakit akisini zorlastirir. Yerel standart ve diizenleme belirsizlikleri,
gumruk prosedurleri ve lojistik altyapi yetersizlikleri operasyonel zorluklar yaratmaktadir. Pazar %95+
ithalata bagimli olsa da, yogun rekabet ve dusuk fiyat baskisi marjlari sinirlayabilir.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

Irak mobilya sektorinde spesifik sektorel diizenleme ve standart bilgisi kaynaklarda detayli yer
almamaktadir. Genel olarak Irak'ta ithalat prosedurleri, gumruk dizenlemeleri ve Grun standartlari
belirsizlik icermekte, bu durum yabanci tedarikgiler icin uyum maliyetlerini artirmaktadir. Mobilya
ithalatinda CE veya uluslararasi kalite sertifikalari tercih edilmekle birlikte, yerel test ve belgelendirme
altyapisi sinirlidir. ithalatcilar genellikle mense Glke belgesi, Griin katalogu ve kalite sertifikasi talep
etmektedir. Turk ihracatgilarin Irakli ithalatcilarla yakin is birligi kurarak yerel prosedurleri anlamasi kritik
Onem tasimaktadir.

Teknoloji ve inovasyon egilimleri agisindan Irak pazari henuz erken asamadadir. Geng nufusun modern ve
fonksiyonel mobilya talebi, tasarim odakl ve ergonomik ¢ézimlere yonelik ilgiyi artirmaktadir. Mutfak
mobilya sistemlerinde moduler tasarim, kompakt c¢ozumler ve akilli depolama sistemleri gibi
inovasyonlar, konut projelerinde tercih edilmeye baslanmistir Turk dreticiler, Ar-Ge ve tasarim
yatinnmlarini artirarak bu alanda rekabet avantaji elde edebilir. Ancak pazarin buyudk kismi hala fiyat odakli
oldugundan, yuksek teknoloji icerikli premium Urunlerin pazarlanmasi orta-Ust segment ve proje bazli
islerde daha basarili olmaktadir. Dijitallesme ve e-ticaret ise henuz sinirli dizeydedir; geleneksel dagitim

kanallari ve ikili is gérusmeleri agirlikhdir.

YEREL URETIM VS iTHALAT DINAMIiGI

Irak mobilya pazarinin %95'ten fazlasi ithalata dayalidir; yerel Gretim neredeyse yok denecek kadar azdir.
Hille, Necef, Stileymaniye gibi tarihi mobilya merkezlerindeki zanaatkarlik buyuk élciide sona ermis, kayitli
imalat tesisleri atil durumdadir. Petrol gelirlerine dayali ekonomi, imalat sanayisinin gelismesini engellemis
ve mobilya sektori bu durumdan dogrudan etkilenmistir. Sonuc olarak, Irak pazari tamamen ithalatcilar
arasindaki rekabete dayali bir yapiya sahiptir. Cin (%52) ve Turkiye (%41) toplam pazarin %93'Unu kontrol
etmektedir. Bu durum, Turk ihracatgilar icin yerel Gretim rekabeti olmadan dogrudan Cin ile yarisma
anlamina gelmektedir.

Irak mobilya sektoru, gucli buyume dinamikleri (%8-10 CAGR) ve yuksek ithalat bagimhhigr (%95+) ile Turk
ihracatcilar icin stratejik bir firsattir. 1,5 milyar $'lik mevcut pazarin 2030'da 2,7-3 milyar $'a ulasmasi
beklenmektedir. Turkiye, 609 milyon $ ihracat ile %41 pazar payina sahip ikinci en buyuk tedarikgi
konumundadir ve kisa vadede Cin'i gecerek liderligi hedeflemektedir. Mutfak mobilya sistemleri, orta-Ust
segment konut projeleri ve otel/ticari projelerde yuksek marj (%35-45) potansiyeline sahiptir. Cografi

yakinlik, kalite-fiyat dengesi, Ar-Ge ve tasarim yatirimlari Turkiye'nin rekabet avantajlaridir. Ancak Cin'in



fiyat rekabeti, siyasi istikrarsizlik, guvenlik sorunlari, burokratik engeller ve 6deme riskleri dikkatle
yonetilmelidir. Yerel uretim olmadigindan pazar tamamen ithalata dayalidir; Turk firmalar Irakl
ithalatcilarla guclu is birlikleri kurarak, proje bazli islere odaklanarak ve modern tasarim ¢ézimleriyle

farklilasarak pazar liderligini hedeflemelidir.

4. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETi

Irak mutfak mobilya pazari disuk konsantrasyon ve yiksek ithalat bagimhligi ile karakterizedir. Pazarin
%95'i ithalata dayali olup, yerli Gretim kapasitesi son derece sinirlidir. Rekabet yogunlugu orta-yuksek
seviyede; Cin (%52 pazar payi) ve Turkiye (%41 pazar payi) toplam pazarin %93'Unu kontrol etmektedir. Yerli
Ureticiler toplam pazarin %5'inden azini olusturmakta, cogu atil durumdadir. Pazar fragmentasyonu disuk
olup, iki ana tedarikginin hakimiyeti belirgindir. Giris engelleri nispeten dusuk ancak dagitim agi kurma ve
yerel iligkiler kritik basari faktoéradar.

Yerli Rakipler (Irak Merkezli Ureticiler)

Firma Gucli Yon Segment

Sadaf Mobilya (Erbil) Yerel pazar bilgisi, uzun gecmis Orta segment ev mobilyasi

Vana Furniture (Erbil) ISO 9001 sertifika, 6zel tasarim Orta-ust proje bazh

Karash Company (Erbil) Seri Uretim kapasitesi Orta segment moduler

Oscar Trading (Irak) MDF/melamin uzmanhgi, malzeme Ekonomi-orta segment
lideri

Divan Mobilya Fab. (Turk) Tam donanimli fabrika, Turk Orta-ust segment
sermaye

Yabanci Rakipler (ithalatci/Yabanci Sermayeli)

Firma Mensei Giris Yontemi

Cin Ureticiler (coklu) Cin Dogrudan ihracat, distribtutor agi
Sekerlisoy (Divan) Turkiye Yerel fabrika kurulumu

Asortie Mobilya Turkiye Erbil Gretim/ihracat merkezi
Istikbal Turkiye Sube agi + ithalat

Lazzoni Turkiye Showroom + ithalat

Andac Factory Turkiye Suleymaniye fabrika kurulumu



PAZAR PAYI DAGILIMI (2024, MOBILYA iTHALATI BAZLI)
Cin D  52%
Turkiye 41%
Yerli Uretim

Diger
Ulkeler

Irak mutfak mobilya pazarinda rekabet dinamikleri, tlkenin genel mobilya sektérinin karakteristiklerini
yansitmaktadir. Pazarin %95'ten fazlasinin ithalata dayali olmasi, yerel Ureticilerin rekabet gicinin son
derece zayif oldugunu gostermektedir. Hille, Necef ve Suleymaniye gibi tarihi mobilya Gretim
merkezlerindeki zanaatkarlk buyuk 6l¢ide sona ermis, kayith imalat tesisleri cogunlukla atil durumdadir.
Rekabet yogunlugu iki ana tedarikci (Cin ve Turkiye) arasinda yogunlasmistir. Cin, dusuk fiyat ve genis
urun yelpazesi ile %52 pazar payina sahipken, Turkiye kalite-fiyat dengesi, cografi yakinlik ve tasarim
gucu ile %41 paya ulasmistir. Yerli Ureticiler toplam pazarin %5'inden azini olusturmakta olup, bunlar
genellikle Erbil bélgesinde konumlanmis, kuguk-orta olgekli isletmelerdir. Pazar konsantrasyonu yuksek
olmakla birlikte, yerel ureticilerin zayifigi nedeniyle ithalat¢i firmalar icin giris engelleri nispeten
dusuktur. Ancak basari, guclu distribUtor iliskileri, proje bazl satis kapasitesi ve yerel pazar anlayisina
baghdir. Turk firmalar, son yillarda sadece ihracat degil, yerel fabrika kurulumlari ile de pazardaki

varliklarini giclendirmektedir.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium Avrupa/Tiirk tasarimlari, 6zel proje  Orta-Ust Tirk markalart hakimi, kalite-fiyat
Segment isleri, birim fiyat 800-1.500 $/m? mutfak Segment dengesi, 400-800 $/m?, %35-45 marj
Orta Turk ve yerli uireticiler, standart modiiler Ekonomi  Cin agirhikl, yiksek hacim-disiik marj,
Segment sistemler, 200-400 $/m? Segment 100-200 $/m?, %15-25 marj

DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

Irak'ta mutfak mobilya dagitimi agirlikli olarak ithalatgi-distributor kanallari ve perakende showroom'lar
Uzerinden gerceklesmektedir. Bagdat, Erbil ve Basra ana dagitim merkezleridir. Tirk firmalar genellikle
yerel distribtérler ile calismakta veya kendi showroom'larini agmaktadir (Istikbal, Lazzoni érnekleri). Proje
bazli satislar (otel, ticari projeler) toplam hacmin %30-40'in1 olusturmakta ve dogrudan B2B iliskiler
gerektirmektedir. E-ticaret henlz gelismemis, fiziksel varlik ve yerel iliskiler kritik 6Gneme sahiptir.
Turkiye'den yaklasik 120 firma aktif ithalat yapmakta, bu firmalar yerel dagitim aginin omurgasini
olusturmaktadir. Cin Urtnleri daha genis ancak parcal bir distribGtér agi kullanmaktadir.



TURKIYE ICIN BOSLUK ANALiZi

Tarkiye'nin Irak pazarinda somut firsatlari bulunmaktadir: (1) Orta-Ust segment proje bazli isler: Otel, AVM,
konut projeleri i¢in %35-45 marjli isler mevcut ancak Cin bu segmentte zayif. (2) Tasarim ve 6zellestirme:
Geng nufusun modern-fonksiyonel talepleri karsilanmamakta; Turk tasarim gucu burada 6ne ¢ikabilir. (3)
Hizli teslimat: Cografi yakinlik sayesinde 5-10 gulin teslimat Cin'e (45-60 gun) karsi buytk avantaj. (4) Teknik
destek ve servis: Cin'in zayif oldugu satis sonrasi hizmetlerde Turkiye lider olabilir. (5) Yerel Gretim boslugu:
Yerli kapasite neredeyse sifir; Turk firmalarin yerel fabrika kurulumu (Sekerlisoy, Anda¢ modeli) stratejik
avantaj saglamaktadir. Pazar buyuklugu 2030'da 2,7-3 milyar $'a ulasacak; Turkiye'nin mevcut 609 milyon $
ihracatini 1 milyar $'a ¢cikarma potansiyeli agiktir.

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

Hizl teslimat ve lojistik Ustinluk: 5-10 gun teslimat suresi ile Cin'e karsi rekabet avantaji

Tasarim ve Ozellestirme kapasitesi: Geng¢ niifusun modern-minimalist tasarim taleplerini karsilama
Ar-Ge yatirimlari: Akilli mutfak sistemleri, enerji verimliligi, kompakt ¢cézimler gelistirme

Proje bazl ¢oziimler: Otel, AVM, toplu konut projelerine anahtar teslim hizmet sunma

Satig sonrasi hizmet ve garanti: Teknik destek, montaj, bakim hizmetleri ile musteri sadakati

Yerel Gretim ve istihdam: Irak'ta fabrika kurarak yerel ekonomiye katki, marka imaji gticlendirme
Kalite sertifikalari: ISO, Avrupa standartlari ile premium konumlanma

Kaltarel yakinhk: Ortak tarihi baglar ve dil yakinhgi ile given insasi

PAZAR GiRiS ENGELLERI

Irak pazarina giris nispeten disiik sermaye gerektirse de, belirli engeller mevcuttur: (1) Odeme riskleri:
Akreditif kullanimi yaygin ancak siyasi istikrarsizlik nedeniyle tahsilat gecikmeleri olabilir. (2) Lojistik ve
gumrik: Irak gimruk stregleri yavas ve burokratik; yerel araci/distribator sart. (3) Siyasi ve guvenlik riskleri:
Bolgesel istikrarsizlik, guvenlik kaygilari yatinnm kararlarini etkiler. (4) Dagitim agi kurma: Fiziksel showroom
ve yerel varlik gerektirir; e-ticaret altyapisi zayif. (5) Fiyat rekabeti: Cin'in dUsUk fiyatlari ile rekabet etmek
orta-alt segmentte zorlu. (6) Yerel iliskiler: GUven bazli ticaret kiltird; uzun vadeli iliski kurma gerekliligi. (7)
Kur ve petrol fiyati volatilitesi: Irak ekonomisinin petrol bagimhhgi talep dalgalanmalari yaratir.

Rekabet Stratejisi Onerisi

Orta-Ust segment ve proje bazl islere odaklanma: Marj ytksek, Cin rekabeti distk alanlara yonelme
Yerel ortakliklar ve distribUtor agi: Guglu yerel firmalarla stratejik isbirlikleri kurma

Showroom ve fiziksel varlik: Bagdat, Erbil, Basra'da marka goranurligi saglama

Hizli teslimat ve stok yonetimi: Lojistik Usttinlikten maksimum faydalanma, yerel depolama

Satis sonrasi hizmet altyapisi: Montaj, bakim, teknik destek ile musteri memnuniyeti artirma

Sektorel ticaret heyetleri ve fuarlar: Kurumsal tanitim, B2B gorismeler, network guglendirme



5. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri Tiiketici Profili

Alict Segmentleri ve Karakteristikleri

Segment Ozellik Oncelik

Konut Projeleri Toplu alim, orta segment Fiyat-kalite dengesi
Otel & Ticari Yiksek hacim, dayaniklilik Kalite ve garanti
Bireysel Alicilar Modern tasarim arayisl Estetik ve marka
Insaat Firmalar Proje bazl toplu Teslimat ve fiyat
Perakende Zincirler Surekli tedarik Stok ve lojistik

Satin Alma Kriterleri Oncelik Siralamasi

1. Fiyat  En kritik faktor, blitce hassasiyeti yliksek 2. Kalite- Uzun omiir beklentisi, iklim

Dayaniklilik direnci

3. Tasarim- Modern-fonksiyonel goriiniim 4. Teslimat Suresi Proje bazli islerde kritik 6nem
Estetik talebi

Satis sonrasi destek beklentisi 6. Marka Turk ve Avrupa markalari tercih

itibari ediliyor

Irak mutfak mobilya pazarinda karar verme sureci genellikle ¢ok asamahdir. Bireysel alicilar énce dijital
arastirma yaparak urunleri karsilastiri, ardindan fiziksel showroomlarda inceleme yapar. Satin alma
karari ortalama 2-4 hafta surer. Proje bazli alimlarda ise sUre¢ daha profesyoneldir: ihale veya teklif
toplama, numune inceleme, fiyat miuzakeresi ve referans kontroli asamalarindan gecer. Karar vericiler
genellikle insaat miteahhitleri, ic mimarlar veya proje yéneticileridir. Odeme kosullari kritiktir; cogu alici
%30 pesin, %70 teslimatta veya 30-60 gun vadeli 6deme talep eder. Aile sirketlerinin hakimiyeti nedeniyle
kisisel iliskiler ve gtiven faktora karari dnemli dlclide etkiler. Turk tedarikgilere karsi genel given yuUksektir

ancak ilk isbirliginde numune ve referans kontrolu sarttir.

Bolgesel Farkhliklar ve Tercih Profilleri

Bélge Oncelik Ozellik

Bagdat Fiyat ve marka Yuksek hacim, rekabetgi

Erbil Kalite ve tasarim Yuksek gelir, premium talep
Basra Dayaniklilik Nem direnci 6nemli
Suleymaniye Fonksiyonellik Orta segment, pratik ¢coziimler

Necef-Kerbela Geleneksel estetik Klasik tasarim tercihi



FIYAT DUYARLILIGI ANALIZi

Irak pazarinda fiyat duyarhhdi ¢ok yUksektir. Petrol gelirlerine bagl ekonomik dalgalanmalar alim gactnd
dogrudan etkiler. Orta segment alicilar %15-20 fiyat farkini degerlendirmek icin alternatifleri karsilastirir.
Premium segmentte (otel, ks konut) fiyat duyarliligi daha disuk olsa da hala 6nemlidir. Cin Urtnleri %30-
40 daha ucuz olmasi nedeniyle tercih edilir, ancak kalite endigesi Turk Urlnlerine firsat yaratir. Proje bazli
islerde %10-15 fiyat avantaji sézlesme kazanmada belirleyici olabilir. Odeme vadesi esnekligi fiyat kadar
onemli; 60-90 gun vade sunan tedarikgiler rekabet avantaji elde eder. Dolar kuru dalgalanmalari fiyat

hassasiyetini artirir.

DiJiTAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

Irak'ta internet penetrasyonu %70'lere ulagsmis, mobil kullanim hakimdir. Alicilar satin alma 6ncesi
Facebook, Instagram ve YouTube'da Urln arastirmasi yapar. E-kataloglar ve WhatsApp Uzerinden gorsel
paylasimi yaygindir. Ancak dogrudan e-ticaret altyapisi zayif; cevrimici ddeme sistemleri sinirli. Alicilar
dijitalde arastirip fiziksel magazalardan satin alir. B2B alicilar e-posta ve online kataloglarla ilk temas kurar,
ardindan yUz ytize goérisme talep eder. Sosyal medyada gorsel agirlikli icerik ve referans projeleri gliven
yaratir. Turk firmalarin Arapga sosyal medya varligi zayif; bu alan buyuk firsattir. Google aramalari yerine

sosyal medya ve tavsiye aglari daha etkilidir.

Turk mobilya Urunlerine Irak pazarinda gugcli pozitif algi mevcuttur. 'Made in Turkey' etiketi kalite,
tasarim ve uygun fiyat dengesinin sembolu olarak goéralur. Cografi yakinhk, kultirel benzerlik ve tarihi
ticari baglar guven yaratir. Tark Urdnleri Cin'e gore %30-50 daha pahali olsa da, dayanikllik ve estetik
acisindan tercih edilir. Avrupa markalari prestijli ancak fiyat nedeniyle ¢ok dar segmente hitap eder. Irak
ahclar Turk tedarikgilerin iletisim kolayhgi, hizh teslimat ve esnekligini takdir eder. Ancak 'Made in
Turkey' algisini guglendirmek icin kalite sertifikalari, referans projeleri ve yerel showroom varhgi sarttir.
Erbil'de Turk mobilya fuarlari ve ticaret heyetleri guven artirici rol oynar. Arapc¢a katalog ve satis sonrasi

destek eksikligi algtyi zayiflatabilir.

Talep Mevsimselligi ve Dénguisu

Ocak-Mart Duisuk sezon, biitce planlamasi donemi  Nisan-Haziran  Orta sezon, konut projeleri baslar

Temmuz- Sicak nedeniyle yavaslama, tatil  Eylul- Yiiksek sezon, proje tamamlama ve alim
Agustos donemi  Kasim zirvesi
Aralik Yil sonu stok yenileme, firsat alimlari Ramazan/Bayram Bireysel alimlar artar, toplu isler

yavaslar



TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI DINAMIKLERI

Irak pazarinda Turk mutfak mobilyalari yiksek itibar gortr. Kalite/fiyat dengesi mikemmel olarak
degerlendirilir. Alicilar Tark dGranlerini 'Avrupa kalitesine yakin, Cin'den ¢ok daha iyi' olarak tanimlar. Teslimat
hiz1 (%41 pazar payl nedeniyle) ve lojistik gtvenilirligi arti deger yaratir. Tirkce-Arapca dil benzerligi iletisimi
kolaylastirir. Ancak bazi alicilar Turk firmalardan daha fazla 6deme esnekligi ve garanti stresi bekler.
Erbil'deki Tiirk showroomlari prestij ve giivenilirlik semboli. Istikbal, Lazzoni gibi markalar taninirlik
avantajina sahip. KOBI &lcekli Turk Greticiler icin marka bilinirligi olusturmak kritiktir. Referans projeler (otel,
AVM) guven yaratmada en etkili aractir.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

Irak pazarinda misteri sadakati orta-yiiksek seviyededir. Ilk tedarik basaril olursa alicilar ayni tedarikciyle
devam etmeyi tercih eder. B2B segmentte (insaat, otel zincirleri) sadakat daha gu¢li; %60-70 tekrar siparis
orani gorulur. Bireysel alicilar 8-12 yilda bir mutfak yeniler, dolayisiyla tekrar alim sikhdi dusuk. Ancak
tavsiye agi ¢cok gucli; memnun musteri 3-5 yeni alici ydnlendirebilir. Proje bazli alicilar (muteahhitler) yillik
5-15 proje gergeklestirir, streklilik potansiyeli ylksek. Kalite sorunlari veya teslimat gecikmesi sadakati hizla
kirar. Satis sonrasi hizmet ve yedek parca desteg@i sadakati artiran kritik faktorlerdir. Turk tedarikgiler dtzenli
ziyaretler ve iletisimle sadakati guclendirebilir.

HEDEF SEGMENT ONERiSI VE YAKLASIM STRATEJisSi

BAZ Girisim i¢in oncelikli hedef segmentler: (1) Erbil-Bagdat merkezli orta-tst segment konut projeleri
(%35-45 marj potansiyeli), (2) Otel ve ticari proje muteahhitleri (ylksek hacim, tekrarli siparis), (3) Yerel
mobilya distributorleri (120 aktif ithalatgi). Yaklasim stratejisi: Modern-fonksiyonel tasarim, 6zellestirme
esnekligi, 45-60 gun teslimat garantisi, %30 pesin + %70 vadeli 6deme, Arapca katalog ve teknik destek,
Erbil'de yerel ortak Gzerinden showroom/depo. Diferansiyasyon: Nem ve sicaga dayanikli malzeme, akilh
mutfak sistemleri entegrasyonu, 3-5 yil garanti. Fiyatlandirma: Cin'den %20-30 yuksek, Avrupa'dan %30-40

diistik konumlanma. Ilk 6 ayda referans proje odakl giris, ardindan distribtér agi genisletme énerilir.

6. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri Dagitim Kanallar

Irak mutfak mobilya pazarinda dagitim kanallari geleneksel yapidadir ve agirlkli olarak ithalatgi-
distribator aglari Uzerinden islemektedir. Pazarin %95'inin ithalata dayali olmasi nedeniyle, guglu
distribUtor iliskileri kritik Gneme sahiptir. Fiziksel perakende showroomlar satislarin %78'ini olustururken,
e-ticaret penetrasyonu %3'Un altindadir. B2B kanallar proje bazl satislarda baskindir ve toplam cirugun
%45'ini temsil eder. Bagdat ve Erbil ana dagitim merkezleridir; Basra ve Suleymaniye ikincil pazarlardir.
Kanal yapisi parcali olup, modern perakende zincirleri henltz gelismemistir. Turk firmalari icin en etkin

strateji, yerlesik distributorlerle ortaklik ve kademeli olarak kendi showroom agi kurmaktir.



Dagitim Kanallari Karsilagtirmasi

Kanal Pazar Erigimi Maliyet/Kontrol
Ithalatci-Distribltor Genis/Hizl Dusuk maliyet/Dusuk kontrol
Showroom (Kendi) Orta/Yavas Yuksek maliyet/Tam kontrol
Franchise Bayi Genis/Orta Orta maliyet/Orta kontrol
B2B Projeler Hedefli/Hizli Dusuk maliyet/Orta kontrol
Perakende Zincir Genig/Orta Orta maliyet/Dusuk kontrol
E-Ticaret Sinirli/Yavas Dusuk maliyet/Yuksek kontrol

ONERILEN ANA KANAL STRATEJisi

Hibrit model énerilir: Ilk 12 ay gli¢li distribltér ortakhdr ile hizh pazar girisi saglanmali (Erbil ve Bagdat
odakh, minimum 2 ana distributor). Paralel olarak Erbil'de pilot showroom agilmali (18. ayda). 24-36 ay
icinde Bagdat ve Basra'da ek showroomlar kurularak marka kontrolU artirilmali. B2B projelere 6zel ekip
olusturulmali (ingaat ve otel projeleri icin). Distribttorlere bélgesel minhasirlik verilmeli ancak 3 yil sonra
yeniden degerlendirme hakki sakl tutulmalidir. Bu model hem hizli penetrasyon hem de uzun vadeli marka
kontroll saglar.

Ideal Distributér/Alici Profili

e Mobilya sektoriinde minimum 5 yil deneyim ve yerlesik bayi agi (en az 15 bayi)
e Erbil veya Bagdat merkezli, 1.500 m? tizeri depo ve showroom kapasitesi

e Yillik 500K-1M$ ciro kapasitesi ve saglam finansal altyapi (banka referanslari)
e Turk markalarla calisma deneyimi ve Turkge bilen personel

e Lojistik altyapi: Kendi nakliye filosu veya guvenilir lojistik ortakliklar

e Satis sonrasi servis kapasitesi: Montaj ekipleri ve teknik destek birimi

e Dijital varlik: Web sitesi, sosyal medya hesaplari ve aktif pazarlama

e Yerel baglantilar: insaat firmalari, mimarlik birolari ve kamu ihaleleri tecribesi



Distribtitor Secim Kriterleri

Kriter Onem (%) Ol¢iim Yéntemi

Mali Gug 25 Bilango/Banka ref./Ciro
Pazar Erisimi 20 Bayi sayisi/Cografi yayillim
Sektor Tecribesi 20 Faaliyet suresi/Referanslar
Lojistik Kapasite 15 Depo alani/Nakliye filosu
Teknik Altyapi 10 Montaj ekip sayisi/Servis
Marka Uyumu 10 Portfoy/Turk marka deneyimi

SOZLESME VE ODEME YAPISI

Distributér sézlesmeleri 3 yillik olmali, yillik yenileme opsiyonlu. Ik yil minimum siparis taahhiidii 300K$
(aylik 25K$ ortalama). Odeme vadesi: ilk 6 ay %50 pesin + %50 sevkiyatta, sonrasi 30-45 giin acik hesap (L/C
veya T/T). Bélgesel munhasirlik verilebilir ancak yillik hedeflere bagh (%80 altinda performansta minhasirlik
iptal). Fiyatlandirma: FOB bazinda, distribltoér %25-30 marj alir. Satis sonrasi garanti sorumluluk paylasimi:
flk yil %100 uretici, sonrasi %70 Uretici-%30 distributér. Pazarlama destegi: Yilli cironun %3'G ortak
pazarlama fonuna aktariimal.

E-TICARET VE DiJITAL KANALLAR

Irak'ta e-ticaret altyapisi zayif olsa da dijital varlik sarttir. Oncelikle Instagram ve Facebook Gzerinden
showroom modellerinin tanitimi yapilmali (video icerik agirlikli). Distribttorlerin kendi web siteleri
Uzerinden urln sergileme zorunlu tutulmalidir. WhatsApp Business lGizerinden musteri iletisimi ve 6n siparis
alinabilir (%15-20 satis bu kanaldan gelebilir). Tam e-ticaret sitesi 24. ayda devreye alinabilir ancak
baslangi¢ta 6deme guvenligi riski yuksektir. Google My Business ve yerel dizinlerde (Irak Yellow Pages)
gorunurlik saglanmali. Dijital reklam butgesi: Aylik 1.500-2.000% (Facebook/Instagram Ads, Google Ads).
B2B icin LinkedIn aktif kullanilmali; insaat ve mimarlik firmalarina ulasim icin etkilidir.

Yerel Ortaklik Modelleri

Model Avantaj Risk

Distributorlik Hizl girig/Dusuk yatirim Marka kontroll dustk
Franchise Marka standartlari/Orta kontrol Ortak sec¢imi kritik
Joint Venture Yerel bilgi/Risk paylasimi Kar paylasimi/Yonetim
Kendi Showroom Tam kontrol/Marka imaji Yuksek maliyet/Yavas

Ajan Anlagmasi Dustk maliyet/Esneklik Baglilik dustik/Rekabet



Kanal Gelistirme Yol Haritasi

1.
2.
3.
4.
5
6.

7.

Ay 0-3: Pazar arastirmasi, potansiyel distribtor listesi (10-15 firma), 6n gérismeler

Ay 3-6: Distributor se¢imi (2 ana), sézlesme imzalama, ilk stok sevkiyati (100-150K$)

Ay 6-12: Distributor bayi agi egitimi, katalog ve pazarlama materyali dagitim, ilk satislar

Ay 12-18: Performans degerlendirmesi, Erbil pilot showroom agilisi (150 m?), dijital varlik gtiglendirme
Ay 18-24: B2B ekip kurulumu, proje satislarina odaklanma, ikinci distribttor ekleme (Basra/Musul)

Ay 24-36: Bagdat showroom agilisi (200 m?), franchise modelinin test edilmesi, e-ticaret lansmani

Ay 36+: Bolgesel genisleme (Suleymaniye, Kerkuk), distribttor agi genisletme (5-7 firma), Gretim ortakhgi
degerlendirmesi

Lojistik ve Teslimat Notlari

Ana Giris Limani  Umm Qasr (Basra) — %85 ithalat Kara Sinirt  Habur (Tiirkiye-Irak) — TIR ile 3-4 giin

Gumruk Suresi 7-14 giin (belge eksiksiz ise) Nakliye 1.200-1.800%/konteyner (Istanbul-
Maliyeti Bagdat)

Depolama Erbil/Bagdat'ta 3PL ortakligi 6nerilir  Sigorta Zorunlu — politik risk kapsamli police

Teslimat Siparis sonrasi 30-45 guin

Siresi (Uretim+nakliye)

YAYGIN HATALAR VE KAGINILACAKLAR

1) Yeterli referans kontroll yapmadan distribttér se¢mek — Mali durumu zayif distribttorler 6deme krizine
yol acgar. 2) Tek distribUtére tim tlke minhasirhgi vermek — Performans dlsukse pazara erisim kaybi riski.
3) Satis sonrasi servis planlamasi yapmamak — Montaj ve garanti sorunlari marka imajini hizla zedeler. 4)
Yerel kiilttrel farkliliklari g6z ardi etmek — Kuirt ve Arap bélgeleri farkli yaklasim gerektirir. 5) Odeme vade
kosullarinda asiri esnek olmak — Tahsilat sorunlari yaygindir, L/C veya %50 pesin sarttir. 6) GUmruk ve belge
sureclerini hafife almak — Eksik evrak 4-6 hafta gecikmeye yol acar. 7) Dijital pazarlamayi ihmal etmek —
Geng nufus dijital arastirma yapiyor, goranurlik sart.

TURK FIRMALAR iCIN HEDEF SEGMENT VE KANAL ONERISI

Orta-Ust segment icin Erbil ve Bagdat'ta showroom odakli strateji énceliklidir. Ik 18 ayda 2 giicli distribiitér
ile hizli penetrasyon saglanmali; paralel olarak B2B projelere (otel, rezidans) 6zel ekip kurulmalidir.
Premium segmentte direkt showroom ile marka imaji guclendirilmeli; ekonomik segmentte distribGtor agi
ile hacim artinlmalidir. Franchise modeli 24. ay sonrasi test edilmelidir. Dijital kanallar (Instagram,
WhatsApp) musteri iliskilerinde destekleyici rol oynamalidir. Kurt bélgesinde (Erbil, Stleymaniye) Turk

mense avantaji maksimize edilmeli; Bagdat ve Basra'da yerel ortakliklar gt¢lendirilmelidir.

Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFE SISTEMI



Irak'a mutfak mobilyasi ihracatinda iki secenekli sistem uygulanir: (1) Konteyner Bazli Maktu Vergi: 20 ft
konteyner 2M IQD, 40 ft konteyner 4M IQD + ek konteyner vergisi. (2) Uriin Bazh Gimriik Vergisi: HS
94.03.40 kodunda %5-6,5 oraninda. ATR Dolasim Belgesi ile Turkiye menseli rtnler tercihli tarife
rejiminden yararlanir, gimrik maliyeti duser. Turkiye-Irak arasinda Gumruk Birligi olmadigindan EUR.1
degil ATR belgesi kullanilir. 8 Temmuz 2024'ten itibaren ATR belgeleri elektronik, QR kodlu ve islak imzasiz
kabul edilmektedir.

Zorunlu Sertifikalar ve Belgeler

Sertifika/Belge Zorunluluk Sure/Not

ATR Dolasim Belgesi Tercihli tarife icin sart E-belge, QR kodlu
Mense Sahadetnamesi Zorunlu fhracat éncesi

IPPC Damgali Palet/Ambalaj Ahsap icin zorunlu TR+tesis no+HT kodu
Konsimento (B/L) Zorunlu Tasima belgesi
ISO/CE/FSC Sertifikalari Tavsiye edilen Rekabet avantajl
Ticari Fatura & Paket Listesi Zorunlu GUumruk icin gerekli

Standardizasyon ve Test Gereklilikleri

Standart/Gereklilik Aciklama Uygulayan Kurum

HS 8'li Siniflama 94.03.40 mutfak mobilya kodu Irak GUmrik Idaresi

IPPC ISPM-15 Ahsap paket malzemesi isil islem Bitki Sagligi Otoriteleri

ISO 9001 Kalite Kalite yonetim standardi (istege Akredite kuruluslar
bagh)

FSC Sertifikasi Surdurulebilir orman yénetimi FSC Turkiye

(istege bagl)
CE Isareti Avrupa standardi (rekabet icin) Onaylanmis kuruluslar

Yangin/Guvenlik Testleri Proje/musteri talebi bazh Akredite laboratuvarlar

ithalat Prosediirleri Adim Adim
1. Ithalatci ile sézlesme imzalama ve 6deme sartlari belirleme (L/C, T/T vb.)
2. Uretim tamamlandiktan sonra ticari fatura, paket listesi ve teknik dokiimanlari hazirlama
3. ATR Dolasim Belgesi ve Mense Sahadetnamesi dizenleme (Ticaret Odasi/GUmruk Musavirligi)
4. IPPC damgali palet/ambalaj kullanimini saglama (ahsap urtnler icin zorunlu)
5. Nakliye firmasi ile sevkiyat ve konsimento (B/L) alinmasi; kara/deniz yolu secimi

6. Belgelerin ithalatciya iletiimesi; gumrik beyannamesi hazirlama



7. Irak sinir kapisinda gumruk islemleri; vergi 6demesi (konteyner veya Urin bazli se¢im)
8. GUmrukten cekis sonrasi sevkiyatin ithalatgl deposuna/musteriye teslimi

9. Satis sonrasi destek ve 6deme tahsilatinin tamamlanmasi

Gerekli Belgeler Listesi

e ATR Dolasim Belgesi (tercihli tarife icin zorunlu)

e Mense Sahadetnamesi (Certificate of Origin)

e Ticari Fatura (Commercial Invoice)

e Paket Listesi (Packing List)

e Konsimento (Bill of Lading) veya CMR (kara yolu)

e IPPC damgali ahsap ambalaj/palet kullanim belgesi
e Kalite, ISO, CE, FSC sertifikalari (rekabet avantaji igin)
e Proforma fatura (6deme/L/C agihmi dncesi)

e Sigorta poligesi (CIF teslimatta)

Gumrik Proseduiru ve Sure

Sinir Kapisi Ortalama Gegis 3-7 giin (belge  Gumriik Vergi Odeme Banka transferi veya nakdi
Siresi eksiksizse) Yontemi odeme
Tercihli Tarife Belgesi ATR (elektronik, QR kodlu)  En Hizh Sevkiyat Habur Sinir Kapisi (Silopi-

Rotasi Irak)
Konteyner isleme 1-3 giin (diizenli  Ithalat Lisansi Hayir (2023'ten itibaren
Siresi sevkiyatlarda) Gereksinimi kaldirildr)

ONEMLI UYARILAR VE RiSKLER

IPPC damgasi olmayan ahsap paletler sevkiyat reddi, karantina veya imha riskine yol acar; mutlaka HT
isaretli palet kullanilmali. ATR belgesi teknik hatali veya eksik dizenlenirse tercihli tarife uygulanmaz,
ithalatci yiiksek vergi 6der ve iliski bozulur. Bazi trtinlere imalat Sanayii Koruma kapsaminda ilave giimriik
vergisi (IGV) uygulanabilir; glincel tarife cetvelini Irak Gimriik idaresi'nden teyit edin. Giimriik mevzuati sik
degisebilir, ihracat 6ncesi Bagdat Ticaret Musavirligi'nden (bagdat@ticaret.gov.tr) glincel bilgi ahnmali.
Odeme glivencesi icin mutlaka L/C veya avans+bakiye sistemi tercih edilmeli; acik hesap risklidir.

Irak'ta ithalat mevzuati 2019 yilinda standartlastirilmis, ancak uygulama farkliliklari ve guncellemeler
devam etmektedir. GUmrik tarifesi HS 8'li siniflama sistemi kullanilarak 97 fasilda dizenlenmis olup,
mutfak mobilyalari Fasil 94 altinda yer alir. Yasal risk acisindan, belgelerin eksiksiz ve dogru hazirlanmasi
kritiktir; ATR belgesi hatali duzenlenirse tercihli rejim kaybedilir ve ithalat¢i ek maliyet yuklenir, bu da
ticari iligkiye zarar verir. IPPC uyumsuzlugu halinde sevkiyat gimrukte bekletilir, fumigasyon veya imha
maliyeti dogar. Irak Bakanlar Kurulu kararlariyla bazi Grinlere ani ilave vergiler konulabilir; sektorel takip
sarttir. 2023'ten itibaren ithalat lisansi kaldirilmisg olsa da, 6zel durumlar icin yetkili kurumlardan onay



gerekebilir. ihracatcinin Bagdat Ticaret Musavirligi ile diizenli temas kurmasi, regiilasyon degisikliklerini

takip etmesi ve yerel hukuki danismanlik almasi 6nerilir.

TURKIYE AVANTA]JLARI

Turkiye, Irak'in en bUylk mobilya tedarikcisi konumunda olup 2023 itibariyla 1,15 milyar dolarlik ihracat
gerceklestirmistir. ATR Dolasim Belgesi ile Turk menseli mutfak mobilyalari tercihli gimruk tarifesinden
yararlanir, bu da Cin ve Uzakdogu rakiplerine karsi %3-5 maliyet avantaji saglar. Cografi yakinlik, 3-7 glinltk
kara yolu teslimat siresi sunar (Uzakdogu 45+ gun). Irak'ta 'Made in Turkey' algisi gugltudur; kalite ve
dayanikhilik Tark Grinlerinin tercih nedenidir. Turkge iletisim kolayligi, kiltarel yakinlik ve Islami degerler
paylasimi ticari iliskileri gti¢lendirir. IPPC, ISO gibi sertifikasyon stregleri Tirkiye'de hizli ve ekonomiktir.
Dahilde Isleme Rejimi (DiR) ile hammadde ithalatinda giimriik muafiyeti saglanabilir.

REGULASYON DEGiSiKLiK RISKI

Irak gimrik mevzuati 2019'da standardize edilmis olsa da, Bakanlar Kurulu kararlariyla tarife oranlari, ek
vergiler ve ithalat prosedurleri degisebilir. 2019'da 79 Urlne imalat sanayii koruma gerekgesiyle ilave
gumriik vergisi (IGV) konulmustur; mobilya kategorisinde de benzer uygulamalar olabilir. Siyasi
istikrarsizlik, butge agiklari veya yerel sanayi koruma talepleri ani mevzuat degisikliklerine yol acabilir.
Klrdistan Bolgesel Yonetimi (KRY) ile Bagdat hikumeti arasinda gimrik uygulamalarinda farkliliklar
olabilir. ATR belgesi formati ve kabul kriterleri AB mevzuatina bagh olarak giincellenebilir. Thracatcilarin
sektor birliklerine (TIM, IMOB) lye olmasi, Bagdat Ticaret Misavirligi biiltenlerini takip etmesi ve yerel
distributér/hukuk danismant ile isbirligi yapmasi regulasyon riskini azaltir.

HIZLI BASLANGIC ICIN ONERI

ilk sevkiyat éncesi mutlaka Bagdat Ticaret Misavirligi'nden (bagdat@ticaret.gov.tr) giincel tarife ve belge
gerekliliklerini teyit edin. Guvenilir bir Irak distribttoru/ithalatcisi ile anlasma yapin; referanslari ve 6deme
gecmisini arastirin. Ilk sevkiyatlarda L/C veya %50 avans + %50 sevkiyat 6ncesi bakiye 6demesi tercih edin.
Mutlaka IPPC damgali palet ve ATR belgesi kullanin; glimriik musaviri ile calisin. Ilk 1-2 sevkiyatta kiigiik
hacimlerde (1-2 konteyner) test gdnderimleri yapin; gimruik sureglerini ve pazar tepkisini 6l¢tin. ISO 9001,
FSC veya CE sertifikalarini 6nceden hazirlayin; rekabet avantaji saglar. Yerel temsilci veya bayilik agi kurmayi
hedefleyin; satis sonrasi destek ve pazar bilgisi kritiktir. Trkiye Ihracatcilar Meclisi (TIM) ve Istanbul
Mobilyacilar Dernegi (IMOB) etkinliklerine katilin; Irak alicilariyla networking yapin.

8. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallar ve Oncelik Sirasi

1. Oncelik: Irak'ta en yaygin sosyal medya, B2B 2. Oncelik: Gorsel icerik ve genc kitle
Facebook ve B2C erisim icin kritik  Instagram hedefleme i¢in etkili
3. Oncelik: Dogrudan iletisim ve katalog 4. Oncelik: Arama motoru reklamlari ve yerel
WhatsApp paylasimi icin vazgecilmez  Google Ads hedefleme

Business



5. Oncelik: B2B baglantilar, proje miiteahhitleri 6. Oncelik: Uriin tanitim videolari ve montaj
LinkedIn ve mimarlar icin  YouTube egitimleri

Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Turii

Facebook Distributor, perakendeci, son Showroom goérselleri, proje
kullanic

Instagram Geng aileler, ic mimarlar Estetik mutfak tasarimlari

WhatsApp Business Tum segment (B2B/B2C) Katalog, fiyat, teknik detay

LinkedIn Mduteahhit, mimar, proje yon. Referans projeler, teknik

Google Ads Aktif arastirma yapan alici Anahtar kelime odakli

YouTube Montajci, kullanici, bayi Video tanitim, kurulum

Onemli Fuarlar ve Etkinlikler (2026)

Fuar Adi Tarih & Sehir Neden Onemli

Iraq Interior Design Home & Hotel 7-10 Ekim, Bagdat ic tasarim, mobilya odakl
Expo

Iraq Buildex 7-10 Ekim, Bagdat insaat ve yapi malzemeleri
Construct Iraq 22-25 Eylul, Erbil 8. uluslararasi yapi fuari
16th Erbil Build Expo 14-17 Mayis, Erbil Altyapi yatinnmlari odakli
10th Iraq Build Expo 27 Nis-?, Bagdat insaat sektéri profesyonel
14th Erbil Build Expo 12-15 Mayis, Erbil Uluslararasi yapi & makine

Lead Generation (Potansiyel Musteri Kazanim) Stratejisi

e Facebook ve Instagram'da hedefe yonelik reklamlar (Bagdat, Erbil, Basra odakli cografi hedefleme)
e WhatsApp Business katalogu olusturma ve otomatik yanit sistemleri kurma

e Google Ads ile anahtar kelime bazli kampanyalar (Arapca: gube &bl ai1> gullao)

e Fuar katihminda QR kod ve dijital form ile ziyaretci bilgisi toplama

e LinkedIn'de Irak mimarlari, muteahhitleri ve i¢ mimarlariyla dogrudan baglanti kurma

e E-posta bulteni ve CRM sistemine entegre lead puanlama mekanizmasi

e Referans musteri videolari ve vaka ¢alismalari ile gtiven olusturma

e Yerel distribtor ve bayilerle ortak dijital kampanyalar diizenleme



ICERIK VE MESA) STRATE)ISI

Irak pazarinda icerik stratejisi yerellesme ve glven insasina odaklanmalidir. Mesajlar Arapga olmali, Turk
kalitesi ve fiyat avantaji vurgulanmalidir. Ana temalar: (1) Modern mutfak tasarimlari ve fonksiyonellik, (2)
Dayaniklilik ve uzun 6mur garantisi, (3) Kolay montaj ve servis destedi, (4) Referans projeler ve musteri
memnuniyeti hikayeleri. Goérseller parlak, genis ve ailelere hitap eden mutfak sahneleri icermeli; video
icerigi montaj stireclerini ve Urtn kalitesini gostermelidir. Ayrica dini ve kultirel hassasiyetlere uygun,
muhafazakar aile degerlerine saygil icerik Uretilmelidir. WhatsApp Uzerinden hizli teknik destek ve fiyat

bilgisi saglama sureklilik gerektirmektedir.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Irak pazarina yénelik SEO stratejisi Arapca ve ingilizce anahtar kelime optimizasyonu gerektirir. Google.iq
Uzerinde 'modern mutfak mobilyas!', 'Tirk mutfak sistemleri', 'kitchen cabinets Iraq' gibi terimler
hedeflenmeli. Web sitesi hizli, mobil uyumlu ve Arapga dil destedi sunmalidir. Yerel SEO icin Google My
Business kaydi (Bagdat, Erbil adres bilgileri), fuar ve showroom lokasyonlari eklenmelidir. icerik
pazarlamasi: Blog yazilari (mutfak tasarim trendleri, bakim ipugclari), video SEO (YouTube agiklamalari
Arapca), sosyal medya paylasimlariyla backlink olusturma. Yerel dizinler ve B2B platformlarda
(TurkishExporter, TradeKey) firma profili gincel tutulmali, misteri yorumlari ve referanslar sergilenmelidir.
Google Ads ile organik SEO paralel yaritilmeli, uzun vadede organik trafige odaklaniimalidir.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

Hubspot veya Zoho CRM gibi bulut tabanh sistemleri tercih ederek tim kanallardan gelen leadleri tek
merkezde toplayin

Lead puanlama (scoring) sistemi kurun: fuar ziyaretgisi, web formu doldurma, WhatsApp sorgusu gibi
etkilesimlere puan verin

Otomatik e-posta ve WhatsApp takip mesajlari ayarlayin (7., 14., 30. gun hatirlatmalari)
Satis ekibi icin mobil CRM erisimi saglayin, sahada anlik giincelleme yapilabilsin
Distributor ve bayi bazl segmentasyon yapin, her segmente 6zel takip plani olusturun

Aylik lead raporu ve dénusum orani analizleri ile stratejileri optimize edin

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

Irak pazarinda guven kazanmak icin referans musteri ve basari hikayeleri kritik 5neme sahiptir. Strateji su
adimlardan olusmalr: (1) ilk projelerden memnun musterilerle video réportajlar cekin (Arapca altyazili), (2)
Bagdat, Erbil, Basra'daki tamamlanmis mutfak projelerinin dncesi-sonrasi fotograflarini katalog ve sosyal
medyada sergileyin, (3) insaat firmalari ve miteahhitlerle yapilan toplu projeleri vaka ¢alismasina
donustlrin (proje kapsami, slire, ¢c6ztimler), (4) Referans musterilerin testimonyallerini web sitesi ana
sayfasinda 6ne c¢ikarin, (5) LinkedIn ve Facebook'ta diizenli olarak tamamlanan projeleri paylasarak portfoy
olusturun. Ilk 5-10 basarili proje, pazarda guvenilirlik algisini gliclendirecek ve viral etki yaratacaktir.



BUTGCE VE ONCELIKLENDIRME ONERIiSi

ilk 12 ay icin énerilen dijital pazarlama biitcesi toplam 25.000-35.000 USD olarak planlanmalidir. Dagilim: (1)
Fuar katilimi ve stand (Iraq Interior Design Expo): 12.000-15.000 USD (en yuksek 6ncelik), (2) Facebook &
Instagram reklamlari: 6.000 USD/yil (aylik 500 USD), (3) Google Ads kampanyalari: 4.000 USD/yil, (4) Web
sitesi yerellestirme ve SEO: 3.000 USD (bir kez), (5) icerik tretimi (video, fotograf, tasarim): 4.000 USD, (6)
CRM sistemi aboneligi: 1.200 USD/yIl, (7) WhatsApp Business API ve otomasyon: 800 USD/yil. Ilk 3 ayda fuar
ve sosyal medya reklamlarina agirlik verilmeli, 6. aydan itibaren SEO ve igerik pazarlamasina

yogunlasilmalidir. ROI hedefi: ilk yil 10-15 distribiitér anlasmasi ve 200+ direkt proje lead'i.

Ilk 90 Giin Dijital Eylem Plani

1

2.

. Gun 1-15: Web sitesi Arapca dil destegi ekleme, Grin katalogu ve fiyat listesi hazirlama

Gun 16-30: Facebook ve Instagram is hesaplari agma, ilk 20 icerik (gOrsel/video) yayinlama

Basari Metrikleri ve KPI'lar

Web Sitesi Aylik 1.000+ ziyaret (ilk 6 ay), 3.000+
Ziyareti

Lead Aylik 30-50 nitelikli lead (WhatsApp,
Sayisi form, telefon)
Fuar Fuar basina minimum 5 distributor
ROI anlasmasi

E-posta Acilma Orani

9.

ihracat Destekleri

%25+ (B2B hedef kitle icin)

. GUn 31-45: Google Ads ve Facebook Ads kampanya kurulumu, hedef kitle tanimlama ve test kampanyalari
. GUn 46-60: WhatsApp Business katalogu olusturma, otomatik yanit sistemleri ayarlama

. GUN 61-75: Fuar katilim rezervasyonu (Iraq Interior Design Expo, Ekim 2026), stand tasarimi baslatma

. GUn 76-90: CRM sistemi kurulumu, lead formlari olusturma, ilk e-posta bulteni génderimi

. Glin 76-90: ilk referans musteri video cekimi ve sosyal medyada yayinlama

. Glin 90: ilk 90 glin performans raporu hazirlama, stratejileri gézden gecirme ve optimize etme

Sosyal Medya Facebook 2.000+, Instagram

Takipgi 1.500+ (12 ay)
Donlisum Lead'den goriismeye %40+,
Orani goriismeden anlasmaya %15+
Google Ads Tiklama orani %2,5+ (sektor
CTR ortalamasi)
Video YouTube videolarinda ortalama 500+
izlenme izlenme

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 Gilke bonusu (v) +%20
Sektor bonusu — Makine +%5
Efektif Oran %75

GTIP 940350, Makine sektériine girebilecedi tahmin edilmektedir. Thracatci Birlidi ile teyit 6nerilir.

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

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 940350, Makine sektériine girebilecegi tahmin edilmektedir. ihracatci Birligi ile teyit énerilir.

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

10. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri SWOT Analizi

£, GUCLU YONLER A ZAYIF YONLER

> Tarkiye-Irak sinir komsulugu sayesinde dusuk » Irak pazarinda henuz sinirl marka bilinirligi ve
lojistik maliyet ve 3-5 gtin teslimat suresi avantaji referans proje eksikligi

» Tark mutfak mobilyasi Irak'ta kalite-fiyat dengesi > Yerel showroom ve servis agi bulunmayisi musteri
acisindan gug¢li marka algisina sahip deneyimini sinirliyor

» Arapga dil becerileri ve kulttrel yakinlik sayesinde > Odeme vade siireleri (60-90 giin) ve finansman

yuksek musteri glveni ve iletisim kolayligi risklerine karsi yetersiz koruma mekanizmalari



» Erbil ve Bagdat'ta kurulu Turk distribttor agi ve aktif > Dijital pazarlama ve e-ticaret altyapisinin zayiflig,

ticari iliskiler online gérunurlik dasuk

» Moduler mutfak sistemlerinde Avrupa » Irak gumruk prosedurleri ve burokratik sureclerde
standartlarinda uretim kapasitesi ve tasarim deneyim eksikligi
esnekligi

> Arapca teknik dokiimantasyon ve katalog
> Ihracat destekleri (%75 efektif destek) ile rekabetci materyallerinin yetersizligi

fiyatlandirma imkani » Rakiplere gore daha az agresif fiyat politikasi ve

» Hizli siparis degisikligi ve 6zellestirme kabiliyeti ile promosyon eksikligi
yerel taleplere uyum

@ FIRSATLAR @ TEHDITLER

» Irak'ta 2024-2026 doneminde 245 bin konut ve 180+ > Guvenlik riskleri ve siyasi istikrarsizlik nedeniyle
alisveris merkezi insaat projesi proje iptalleri ve 6deme gecikmeleri

> Petrol gelirlerindeki artis ile orta-tst gelir grubunun > Cin Ureticilerinin %30-40 daha dusuk fiyatlarla
luks mutfak talebinde %40 blyime agresif pazar girisi

> Cin ve Hint UrUnlerine karsi Turk kalitesi tercihinde » DOviz kurundaki volatilite ve Irak Dinari'nin deger
artan trend kaybi riskleri

» Erbil ve Bagdat'ta agilan 12 yeni mobilya fuari ve > GUmruk vergilerinde ani degisiklik ve korumaci
B2B etkinlik firsatlari politika ihtimali

> E-ticaret altyapisinin gelisimi ile online siparis > Yerel distributérlerin disuk sermaye yapisi ve
kanallarinin agilmasi finansal istikrarsizlik

» Tarkiye-Irak ticaret hacminin 2026'da 25 milyar > Lojistik altyapi yetersizligi ve sinir kapilarindaki
dolara ¢citkma hedefi ve hukimet destekleri gecikmeler

> Yerel Uretim kapasitesinin yetersizligi nedeniyle » Italyan ve Alman markalarin premium segmentte
ithalat bagimhhgi (%85) marka sadakati olusturmasi

Turk mutfak mobilya sistemlerinin Irak pazarindaki en gucli yonleri cografi yakinlik ve kultarel baglardir.
Turkiye-Irak siniri Gzerinden karayolu ile 3-5 gun icinde teslimat yapilabilmesi, rakiplere gére ciddi lojistik
maliyet avantaji saglamaktadir. Turk UruUnleri Irak'ta orta-Ust segment mdusteriler tarafindan 'Avrupa
kalitesinde ama uygun fiyath' olarak algilanmakta, 6zellikle Cin ve Hint Urdnlerine tercih edilmektedir.
Arapca iletisim yetenegdi ve islami kiltiir paydasimiz giiven insasini kolaylastirmaktadir. Erbil ve Bagdat'ta
zaten kurulu Turk distribGtor aglari sayesinde pazar girisi daha hizli gergeklesebilir. Moduler mutfak
sistemlerindeki tasarim esnekligi ve hizli 6zellestirme kabiliyeti, Irak musterilerinin degisken taleplerini
karsilama kapasitemizi giiclendirmektedir. Ihracat tesvik sistemimiz (%75 efektif destek) fiyat rekabetinde

kritik rol oynamaktadir.

Zayif yonlerimiz ise temel olarak pazara yeni girisin getirdigi kisitlardan kaynaklanmaktadir. Irak'ta henuz
yerlesik bir showroom agimiz ve guclu referans projelerimiz bulunmamaktadir; bu durum o&zellikle
premium segment musterilerde glven sorunu yaratabilir. Yerel servis ve teknik destek eksikligi, satis
sonrasl hizmetlerde musteri memnuniyetini distrme riski tasimaktadir. Dijital pazarlama altyapimiz zayif
olup, Google ve sosyal medyadaki gorunurligumuz rakiplerin gerisindedir. Irak'in karmasik guimruk
prosedurleri ve burokratik yapisinda yeterli deneyime sahip degiliz, bu da teslimatlarda gecikmelere yol

acabili. Odeme vade sireleri 60-90 giine kadar uzayabilmekte, ancak bu risklere karsi yeterli finansal



araglarimiz (kredi sigortasi, faktoring) hentz olusturulmamistir  Teknik kataloglarimizin Arapca

versiyonlarinin eksikligi profesyonel musteri algisini olumsuz etkilemektedir. Rakiplere gore daha az

agresif promosyon stratejilerimiz pazar payi kazanimini yavaslatabilir.

KRIiTiK FIRSATLAR VE AKSIYON PLANI

1) KONUT INSAAT PATLAMASI: 2024-2026'da 245 bin konut projesi baslatilacak. Aksiyon: insaat firmalarina
dogrudan B2B satis programi baglatin, toplu siparis indirimleri sunun, Erbil'de showroom agin (ilk 6 ay). 2)
PREMIUM SEGMENT GENISLEMESI: Petrol gelirleriyle orta-iist gelir grubunun liiks mutfak talebi %40 artiyor.
Aksiyon: Italyan tasarim konseptli premium Uriin serisi gelistirin, Bagdat'ta luxury mobilya fuarlarina
katilin, influencer isbirlikleri yapin (3-9 ay). 3) E-TICARET KANALL: Online siparis altyapisi gelisiyor ancak
henlz az oyuncu var. Aksiyon: Arapca e-katalog sitesi kurun, Instagram ve Facebook'ta AR mutfak
gOrsellestirme araci ekleyin, dijital 6deme entegrasyonu yapin (6-12 ay).

TEHDIT YONETIMI STRATEJISi

Guvenlik ve siyasi riskler: Sigorta sirketleriyle tilke risk policeleri yapin, 6demelerde akreditif kullanin, ilk
islemlerde pesin 6deme talep edin. Cin rekabeti: Kalite farklilasmasi yapin, 10 yil garanti sunun, teknik
servis agi kurun, premium segmente odaklanin. Doviz riski: Dolar bazl fiyatlandirma yapin, forward
kontratlar kullanin, kisa vadeli siparislerde kur revizyonu sarti koyun. Gumruk belirsizlikleri: Yerel gumruk
danismani istihdam edin, TIM ve DEIK irtibat ofislerinden destek alin. Distribiitér finansal riski: Diisiik
kredili baslayin, performansa gore limitleri artirin, konsinyasyon modelini degerlendirin. Lojistik
gecikmeler: Alternatif tasima glizergahlari (Habur + hava kargo) belirleyin, emniyet stogu bulundurun.

Kritik Basari Faktorleri

GUglU yerel distribGtér agi: Mali agidan saglam, sektérde deneyimli, genis musteri tabanina sahip en az 2
distributor ile anlasma

Hizli teslimat garantisi: 5 guin icinde teslimat taahhidu ve bunu %95 basariyla yerine getirme performansi
Showroom varligi: Erbil ve Bagdat'ta fiziksel deneyim merkezi acarak musteri glvenini kazanma

Rekabetci fiyatlandirma: Cin Grinlerinden %715-20 pahali, Italyan Grinlerinden %30-40 ucuz konumlandirma
Teknik destek altyapisi: 7/24 Arapga musteri hizmetleri ve 48 saat icinde yerinde servis garantisi

Dijital gorunurluk: Google aramalarda ilk sayfada yer alma, Instagram'da aylik 50K+ erisim

Referans projeler: ilk 12 ayda en az 5 biiyiik 6lcekli konut veya otel projesi tamamlama

Finansal risk yonetimi: Alacak sigortasi ile islem hacminin minimum %80'ini koruma altina alma



Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Siire

1-Acil Erbil'de distribatér anlagmasi + 0-3 ay
showroom

2-Yuksek Arapca dijital katalog ve web sitesi 2-4 ay

3-Yuksek Iraq Interior Design Expo katilim 6 ay

4-Orta Yerel teknik servis ekibi kurma 6-9 ay

5-Orta Premium Urudn serisi gelistirme 9-12 ay

RAKIiPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

CIN URETICILERI: Fiyatta %30-40 6nde, kalitede %50 geride. Bizim avantajimiz: Hizli teslimat, giiven, servis.
ITALYAN MARKALAR: Kalitede denk, fiyatta %40 énde. Bizim avantajimiz: Lojistik hiz, yerellesme, esnek
édeme. YERELLISTIRME ACISI: Arapca iletisim ve kiltiirel yakinlikta bélgedeki en glcli aktériz. LOJISTIK: 3-
5 giin teslimat stiremiz ile sektér lideri konumdayiz (Cin 45 gin, Italya 30 giin). DIJiTAL PAZARLAMA: Su an
rakiplerin %60 gerisindeyiz, 6 ayda esitlenebilir. GENEL POZISYON: Orta-list segmentte 'deder icin en iyi
secenek' konumundayiz; premium ve ekonomik segmentlerde daha zayifiz.

Irak mutfak mobilya pazari, Turk Ureticiler icin yuksek potansiyelli ancak stratejik yaklasim gerektiren bir
firsattir. Genel degerlendirmemiz sudur: Pazar 2024-2026 déneminde yillik ortalama %12 blyuyecek ve
680 milyon dolara ulasacaktir. Turkiye'nin bu pazarda kazanabilecedi tahmini pay %15-18 civarindadir
(102-122 milyon dolar). Basari icin (¢ temel strateji izlienmelidir: (1) Hizl pazar girisi: Ilk 6 ay icinde Erbil'de
guclu distribttor ve showroom ile fiziksel varlik olusturun, erken girenler marka sadakati kazanir. (2)
Segment odaklanmasi: Premium ve orta-tust segmente odaklanin, ekonomik segmentte Cin ile rekabet
etmeyin; lUks konut projeleri ve otel mutfaklari hedefleyin. (3) Hiz ve servis farklilagsmasi: 5 gin teslimat
ve 48 saat teknik servis garantisi ile rekabette 6ne c¢ikin, bu Cin ve Avrupa'nin taklit edemeyecegi
avantajlarimizdir. Riskler yonetilebilir: Siyasi ve guvenlik risklerine karsi sigorta, doéviz riskine karsi
hedging, finansal risklere karsi kademeli kredi limitleri uygulanmalidir. 1k 2 yil icin 250-300 bin dolar
yatirim butgesi onerilmektedir (showroom, pazarlama, stok). Beklenen geri 6deme suresi 18-24 aydir.
Basari icin sabir ve yerellesme kritiktir; kisa vadeli kar beklentisi yerine uzun vadeli pazar hakimiyeti

stratejisi benimsenmelidir.

11. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELI: YEREL DISTRIBUTOR ORTAKLIGI + SHOWROOM

Irak pazarina giris icin Bagdat ve Erbil merkezli guglu distributor agi ile stratejik ortakhk énerilmektedir.
Model Gerekgesi: Irak'in karmasik ticari yapisi, yerel iliskilerin kritik 5nemi ve bélgesel farkliliklar nedeniyle
dogrudan satis yerine yerel partner modeli tercih edilmelidir. Avantajlari: Disuk baslangi¢ yatirimi




(showroom maliyeti distributérle paylasilir), hizli pazar erisimi, yerel tahsilat glivencesi, musteri iliskileri
yonetiminde yerel uzmanlik ve politik/gUvenlik risklerinin minimize edilmesi.

Irak pazarina giris stratejisi, hibrit bir model (izerine kurgulanmalidir. Ilk asamada Bagdat ve Erbil'de birer
ana distributér ile munhasir olmayan distribGtérluk anlagmasi yapilmasi 6nerilmektedir. Kurdistan
Bdlgesi ve Merkezi Irak icin ayr1 partnerler secilmesi, bolgesel dinamiklerin dogru yonetilmesi acisindan
kritiktir. Distributor se¢iminde; mevcut mobilya veya insaat malzemesi portféyu, showroom altyapisi,
finansal glc ve tahsilat kapasitesi temel kriterler olmalidir. Ikinci yil itibariyla Erbil'de 150-200 m? bir
flagship showroom acilmasi planlanmalidir. Bu showroom hem B2B musterilere (muteahhitler, oteller,
konut projeleri) hem de Ust segment perakende musterilerine hizmet verecektir. Showroom yatirimi
distribitor ile %50-%50 paylasilabilir veya distribiitére kira garantisi karsihdl devredebilir. Uctinci yil
itibariyla Basra'ya genisleme ve proje bazli toptan satis kanalinin aktiflestirilmesi hedeflenmelidir. TUm
suire¢ boyunca Turkiye'den teknik destek ekibi aylik ziyaretler yapmali, montaj egitimleri ve satis sonrasi

servis altyapisi distribator personeline aktariimalidir.

Uc Fazh Pazar Giris Stratejisi

Faz Sure Ana Hedef

Faz 1: Giris 0-12 ay 2 distribttor, 15 B2B musteri
Faz 2: Buyume 12-24 ay Showroom acilisi, 500K$ ciro
Faz 3: Genisleme 24-36 ay Basra pazari, TM$ ciro

3 Yilhk Hedef Senaryosu

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
1.Yil 250.000 $ %0,15
2.\l 500.000 $ %0,30
3.Vl 1.000.000 $ %0,60

Kritik Basari Faktorleri

e Guvenilir ve finansal acidan guclu yerel distribUtor secimi

e Kurdistan ve Merkezi Irak icin ayri stratejik yaklagim

e Rekabetci fiyatlandirma ile Cin trlnlerine karsi deger onerisi
e Hizli teslimat suresi garantisi (maksimum 7-10 gun)

e Yerel dilde (Arapca-Kurtge) katalog ve pazarlama materyalleri
e Guclu satis sonrasi servis ve yedek par¢a tedarik zinciri

e Proje bazl referanslar ile given insasi



e Esnek 6deme kosullari ve akreditif alternatifleri

e Duzenli fuar katihmi ve B2B networking aktiviteleri

Ilk 12 Ay Aksiyon Plani

Dénem Aksiyon Cikti

Ay 1-2 DistribUtor arastirma ve gérisme 5 aday liste

Ay 3-4 Partner secimi ve sozlesme 2 distributor anlasmasi
Ay 5-6 Uriin egitimi ve katalog hazirlik Egitilmis satis ekibi

Ay 7-8 Pilot sevkiyat ve test satislari flk 50.000% satis

Ay 9-10 Erbil Insaat Fuari katihmi 30+ B2B temas

Ay 11-12 Performans degerlendirme Yil sonu 250K$ hedef

Kaynak ve Yatirim Plani

Distributor gelistirme butgesi 25.000$ Fuar katilm (yillik) 15.000 $
Pazarlama materyalleri 10.000$ Showroom katki payi (2. yil) 40.000 $
Seyahat ve konaklama 12.000$ Numune ve demo urinler 20.000 $
Toplam 1. yil yatirimi 82.000 $

Risk ve Azaltma Stratejisi

Risk Olasilk Onlem

Tahsilat gecikmesi Yiksek Pesin/akreditif, sigorta
Politik istikrarsizlik Orta Bolge cesitlendirmesi

Kur dalgalanmasi Yuksek USD bazl fiyatlama
Distributor performans dusukligu Orta Muanhasir olmayan sézlesme
GUmruk/lojistik sorunlari Orta Deneyimli forwarder

Cin fiyat rekabeti Yuksek Deger odakli konumlandirma

ORTAKLIK VE NETWORK STRATE]Jisi

Hedef Partner Profili: Bagdat ve Erbil'de en az 5 yillik mobilya/insaat malzemesi deneyimi, minimum 500 m?
showroom alani ve yillik 2M$+ ciro yapan firmalar. Network Gelistirme: Irak-Tiirk Is Konseyi tyeligi, Erbil ve
Bagdat Ticaret Odalart ile isbirligi, Turk muteahhit firmalari ile proje bazh ortakliklar (Irak'ta aktif 50+ Turk
insaat firmasi mevcuttur). Referans Stratejisi: Ilk 6 ayda 2-3 prestijli projeye disiik marjla girerek referans
portfoyl olusturulmahdir.



Rekabet konumlandirmasinda 'Premium Kalite - Makul Fiyat' stratejisi benimsenmelidir. Cin Grunlerine
karsi kalite ve dayanikhlik vurgusu, Avrupa markalarina karsi ise fiyat avantaji ve hizli teslimat 6ne
cikarilmalidir. Konumlandirma mesaji: 'Avrupa kalitesi, komsu givencesi, uygun fiyat'. Uriin gaminda
orta-Ust segment moduler mutfak sistemlerine odaklaniimal, giris segmentinde Cin ile fiyat savasina
girilmemelidir. Hedef musteri segmenti olarak konut projeleri gelistiren muteahhitler, otel ve restoran
zincirleri ve Ust-orta gelir grubu bireysel musteriler dnceliklendirilmelidir. Tirk mensei, ‘Made in Turkey'
etiketi ile guven unsuru olarak kullanilmali, 10 yil garanti ve Ucretsiz montaj destedi rekabet avantaj
olarak sunulmalidir. Rakip Turk markalarina karsi ise oOzellestirme kapasitesi ve tasarim esnekligi ile

farkhlagma saglanmalidir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar

1. yil ciro hedefi 250.000$  Aktif distributor sayisi 2 adet
B2B musteri adedi (1. yil) 15 firma  Ortalama siparis degeri 8.000 $
Mdusteri memnuniyet skoru %85+ Tahsilat suresi (ortalama) 45 giin
Tekrar siparis orani %40+ Brut kar marji hedefi %28-32

STRATEJiK OZET VE TAVSIYE

Irak, Turk mutfak mobilya ureticileri icin cografi yakinlik, kulttrel benzerlik ve yeniden yapilanma firsatlari
nedeniyle ylksek potansiyelli bir pazardir. Onerilen strateji: Bagdat ve Erbil'de giicl distribltérler ile
ortaklik kurarak dusuk riskli girig, ardindan showroom yatirimi ile marka bilinirligi olusturma ve 3. yilda
Basra'ya genisleme. Baslangic yatirimi 82.000% ile 3 yil sonunda 1M$ yillik ciro ve %0,6 pazar payi
hedeflenebilir. Kritik Oneri: Tahsilat riskini minimize etmek icin ilk yil mutlaka pesin veya akreditifli
calisiimali, distributor guvenilirligi kanitlandiktan sonra vadeli satisa gegilmelidir.

12. Irak — Mutfak Mobilya Sistemleri Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran)

1. Ocak: Bagdat ve Erbil'de yerel distribitor taramasi baslatiimasi, en az 15 potansiyel partner ile gérigsme
planlanmasi

2. Subat: Istanbul'da showcase showroom hazirhgi, Irak distribitérleri icin teknik egitim programi diizenlenmesi
3. Mart: Baghdad International Fair katilimi, standart distributor sézlesmesi ve fiyat listesi hazirlanmasi

4. Nisan: Ilk distribltér anlasmasinin imzalanmasi (Bagdat merkez), 500 adet katalog ve numune génderimi

5. Mayis: Erbil ve Stleymaniye icin ikinci distribitor se¢imi, yerel halide operasyonlari ve lojistik testleri

6. Haziran: Ilk konteyner sevkiyati (50-75 mutfak seti), sosyal medya ve dijital pazarlama kampanyasi baslatiimasi

7. Q1-Q2 Kapanis: Minimum 2 distribGtér anlagmasi aktif, ilk satislar gerceklesmis, pazar geri bildirimleri
toplanmis olmal



Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylil)

1. Temmuz: Basra ve Nasiriye boélgesi igin distribltor arastirmasi, mevcut partnerlerin performans
degerlendirmesi

2. Agustos: Erbil'de musteri ziyaretleri ve B2B networking etkinligi dizenlenmesi, teknik destek hatti kurulumu
3. Eylal: Ramazan dncesi stok planlamasi, yeni Grtn koleksiyonu tanitimi ve fiyat revizyonu toplantilari

4. Q3 Orta Donem: Bagdat ve Erbil'de marka gortundrlugu artirilmasi, billboard ve showroom ekipmanlari
destegi

5. Q3 Kapanis: En az 3 aktif distribtutor, aylik 25-30 mutfak satis hedefine ulasilmasi, misteri memnuniyeti %80+
olmali

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik)

1. Ekim: Irak Yapi Fuari'na katilim (Bagdat), yil sonu kampanyasi ve promosyon planlamasi

2. Kasim: 2025 distributor sézlegmeleri yenileme gértsmeleri, yeni bolgesel bayilik firsatlarinin
degerlendirilmesi

3. Aralik: Yilhk performans degerlendirmesi ve 2025 hedefleri belirleme toplantisi, envanter ve finansal kapatma
4. Q4 llave: Kirkuk ve Musul gibi yeni sehirlerde pilot irtibat noktalari olusturulmasi

5. Yil Sonu Hedefi: 4-5 distribttér agi kurulu, 300+ mutfak teslimati, 800K-1,2M$ ciro, %3-5 pazar farkindahgi

Aylik Milestone Tablosu

Ay Milestone Basari Kriteri

Ocak Pazar arastirmasi tamamlandi 15+ partner gérismesi
Subat Showroom hazir Teknik dokimanlar hazir
Mart ilk fuar katihmi 50+ lead toplama

Nisan ilk distribitoér anlasmasi So6zlesme imzali

Mayis 2. distribttor aktif Erbil agi kurulu

Haziran IIk sevkiyat tamamlandi 50+ mutfak teslim

Eylal Q3 hedefleri degerlendirme 80+ mutfak satis

Ekim Yil sonu fuari katilimi 100+ yeni lead

Kasim 2025 planlama toplantisi Strateji onaylandi

Aralik Yillik kapanisg 300+ mutfak, TM$ ciro



Fuar ve Etkinlik Takvimi

Etkinlik Tarih Sehir/Lokasyon
Baghdad Int. Fair Mart 2025 Bagdat
Showcase Showroom Subat-Sarekli istanbul

B2B Networking GuUnu Agustos 2025 Erbil

Irak Yapi Fuari Ekim 2025 Bagdat
Musteri Fabrika Ziyareti Mayis-Kasim Turkiye

Online Webinar Serisi Her Ay Dijital Platform

KPI Takip Tablosu

KPI Baslangig 6. Ay Hedefi
Aktif Distributér Sayisi 0 2

Aylik Mutfak Satisi (adet) 0 20-25

Yillik Ciro ($) 0 400K$
Lead Sayisi (kiimulatif) 0 200+
Marka Farkindahgi (%) 0% 2%

Musteri Memnuniyeti - 75%+
Teslimat Suresi (gun) - 25-30
Sosyal Medya Takipgi 0 2.500

LEAD GENERATION HEDEFLERI

Yil boyunca toplam 500+ nitelikli lead hedeflenmektedir. Q1-Q2'de fuar ve showroom ziyaretleri ile 250+
lead, Q3-Q4'te dijital kampanyalar ve etkinlikler ile 250+ lead toplanacaktir. Lead kaynaklarinin dagilhmu:
Fuarlar %40, Dijital Pazarlama %25, Distribitor Referanslari %20, Organik Web ve Sosyal Medya %15 olarak
planlanmistir. Her lead i¢in 48 saat icinde iletisime gecilmesi, CRM sisteminde takibi ve aylik dontisim orani
%15-20 hedefine ulasiimasi kritiktir.

Yillik Biitce Ozeti

Fuar ve Etkinlik Maliyetleri 45.000$ Dijital Pazarlama ve Reklam 25.000%
Sertifikasyon ve Belgeler 8.000$ Seyahat ve Konaklama 18.000%
Numune ve Katalog Maliyeti 12.000$ Showroom ve Ekipman Destegi 22.000%

Hukuki ve Danismanhk 10.0005 TOPLAM YILLIK BUTGE 140.000%



RISK VE KONTENJANS PLANI

Politik Istikrarsizlik Riski: Bélgesel giivenlik sorunlari veya politik gerginlik durumunda sevkiyatlar 30 giin
askiya alinabilir, alternatif glizergahlar (Habur yerine iran Gzerinden) degderlendirilecektir. Odeme Riski:
Distributorlere ilk 6 ay %30 avans, %70 akreditif sistemi uygulanacak, bankalara LC onayi alinacaktir. Lojistik
Gecikmeler: Sinir kapilarindaki gecikmeler icin 7-10 gin buffer siresi eklenecek, lojistik partneri ile
anlasmazlik ¢6zim proseduru yazilacaktir. Rakip Fiyat Savasi: Cin ve yerel Ureticilerin agresif fiyatlamasina
karsi kalite, garanti ve servis Ustunltugu ile farklilasma stratejisi devam edecektir.

Basari senaryolari analizi i¢ farkli senaryo Uzerine kurulmustur. Iyimser Senaryo (%30 olasilik): Politik
istikrar saglanir, petrol fiyatlar yuksek kalir, ingaat sektért hizla blytr. Bu durumda 5 distribator agi
kurulur, yil sonunda 400+ mutfak teslimati ve 1,5M$ ciro gergeklesir. Temel Senaryo (%50 olasilik): Mevcut
durum korunur, orta dizeyde bliyume devam eder. 4 distributdr ile 300+ mutfak ve 1M$ ciro hedeflenir.
Kétumser Senaryo (%20 olasilik): Bélgesel guvenlik krizi veya ekonomik daralma yasanir. 2-3 distribator
ile sinirli operasyon, 150-200 mutfak ve 500-700K$ ciro ile yil kapatilir. Her senaryoda go6zden gecirme

toplantilari Q2 ve Q4'te yapilarak strateji revize edilecektir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

Irak mutfak mobilya pazarina giris stratejisi 12 aylik detayli aksiyon plani ile desteklenmistir. ilk 60 giin
icinde distribitor secim sureci baslatilmah, Mart ayindaki fuar katimi kesinlestirilmelidir. Nisan 2025'te ilk
distributér anlasmasi imzalanmasi ve Haziran'da ilk sevkiyat yapilmasi kritik kilometre taslaridir. BAZ Girisim
yonetimi aylik raporlama ve 3 aylik stratejik degerlendirme toplantilari ile stireci takip edecektir. 2026 yili
icin Urduin ve Liibnan gibi komsu pazarlara genisleme senaryolari degerlendirilecektir. Basari, disiplinli
uygulama, stirekli pazar takibi ve hizl adaptasyonla mimkundur.
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