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Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Hollanda mobilya ve dekoratif ic mekan ¢ézimleri pazari, strdurulebilirlik odakli tiketici tercihleri ve
yiksek tasarim standartlariyla Avrupa'nin en sofistike pazarlarindan birini olusturmaktadir. GTIP 940390
kapsamindaki metal ve ahsap mobilya segmenti, 6zellikle ¢ok fonksiyonlu ve kompakt tasarimlarla
kentsel yasam alanlarina hitap etmekte, e-ticaret kanallarinin hizli baytmesiyle birlikte dnemli dondsum
yasamaktadir. Turk Ureticiler icin temel firsat, rekabetci fiyatlandirma avantajini kaliteli iscilik ve orijinal
tasarimlarla birlestirerek orta-ust segment B2B kanallarina giriste yatmaktadir. Ancak FSC/PEFC
sertifikasyonu gerekliligi, karbon ayak izi raporlamasi ve dongusel ekonomi uyum maliyetleri giris
bariyeri olusturmaktadir. Basari icin dnerilen strateji; Hollandali ic mimarlar ve perakende zincirleriyle
stratejik isbirlikleri gelistirmek, Grtn portféylinu moduler ve duz paket ¢cézimlerle zenginlestirmek, dijital
showroom altyapisina yatirrm yapmak ve yerel lojistik merkezleri Gzerinden hizh teslimat saglamaktir.
Surduarulebilirlik sertifikasyonlarina yapilacak erken yatirim, uzun vadeli pazar payi kazaniminin
anahtaridir.

1. Hollanda — Ulke Genel Goriinimii

Makro Ekonomik Géstergeler (2024)

GSYiH 1,23 trilyon $  Biylime Orani %1,0
Enflasyon %3,2 Issizlik Orani %3,7
Kisi Basi Gelir 68.390$ LPI Sirasi 6. (2023)

Yolsuzluk Algi Endeksi 8.(2023) Doing Business Sirasi 42. (2020)



GSYiH BUYUME ORANI TRENDI (%)

2023 Gl 0,1%
2024 CEE 1%
2025T

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Hollanda dunya ticaretinde stratejik bir merkez konumundadir. Rotterdam Limani Avrupa'nin en buyuk
limani olup, Amsterdam Schiphol Havalimani kuresel baglanti noktasidir. Ekonomik yapi yuksek katma
degerli hizmetler, ileri teknoloji, tarim-gida sektoru (ikinci blyUk tarim ihracatgisi) ve finansal hizmetler
Uzerine kuruludur. Yeniden ihracat (re-export) modeliyle AB kapisi islevi gorur. Guglu yonleri: ylksek lojistik
performansi, nitelikli isgtict, disuk yolsuzluk, istikrarli hukuk sistemi, yenilik¢i tarim teknolojileri ve dijital
altyapi. Enerji dontisimunde lider pozisyon, offshore riizgar enerjisi yatirimlari ve dongtisel ekonomi
modelleri 6ne ¢cikmaktadir.

Demografik Yapi (2024)

Nufus 17,9 milyon  Kentlesme Orani %92
0-24 Yas Nufus Payi %27 Ortalama Yas 43,2
Yiiksek Egitim Orani %38 Isgiiciine Katihm %81

EKONOMIK SEKTOR DAGILIMI (GSYiH ICINDE %)

Tarm @ 1,6%
Sanayi D 17,8%
Hizmetler

Politik ve Kurumsal Gostergeler

Gosterge Durum

Yénetim Sistemi Anayasal Monarsi
Huktumet Tipi Koalisyon (VVD liderliginde)
Politik Istikrar Yuksek (muzakere kultird)
AB Uyeligi Kurucu tye

NATO Uyeligi Aktif Gye

Hukukun Ustinlagi Cok gliclii (diinya 4.)
Duzenleyici Kalite Yuksek standartlar

Seffaflik Gok yuksek



TURKIYE-HOLLANDA iKiLI TICARET iLISKILER]

2023 yilinda toplam ticaret hacmi 12,3 milyar $ seviyesindedir. Trkiye'nin Hollanda'ya ihracati 7,87 milyar $,
ithalati 4,42 milyar $ ile pozitif denge (3,45 milyar $) saglanmistir. Hollanda, Turkiye'nin 7. bayuk ihracat ve
12. buyuk ithalat pazaridir. Baslica ihrag kalemleri: otomotiv, tekstil-hazir giyim, meyve-sebze, makine-
ekipman, kimyasallar. ithalat kalemleri: kimyevi maddeler, eczacilik triinleri, makine, elektrikli cihazlar,
plastik. Rotterdam Uzerinden transit ticaret 6nemli yer tutar. 2024'te ticaret hacmi artis egiliminde; yeniden
ihracat modeli ve AB erisimi icin stratejik kapi konumundadir.

ALTYAPI VE LOJiSTiK KAPASITESi

Hollanda dunya lojistiginde zirve konumundadir. Rotterdam Limani yillik 440 milyon ton yik hacmiyle
Avrupa'nin en buyudgu, derin su kanallari ve otomasyon sistemleriyle 24/7 operasyon kapasitesine sahiptir.
Schiphol Havalimani Avrupa'nin 3. en yogun kargo havalimani olup, yillik 1,7 milyon ton kapasitelidir.
Karayolu agi 140.000 km (otoyol 3.530 km), demiryolu 3.200 km, i¢ su yollari 6.200 km uzunlugundadir.
Dijital gumruk sistemleri, blockchain tabanli kargo takip, soguk zincir altyapisi ve intermodal baglantilar Gst
duzeydedir. 5G kapsama %95, e-devlet hizmetleri tam entegredir.

Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktori Aciklama

Politik Risk Koalisyon hukumetleri istikrarli Dusuk

Kur Riski Euro volatilitesi sinirli Dusuk

Yasal Risk GUclG hukuk devleti Dusuk
Vergi Riski Yuksek vergi oranlari (%25) Orta

Isgiicti Maliyeti Avrupa ortalamasinin Gstiinde Orta-Yuksek
Enerji Maliyeti Gaz fiyatlari dalgali Orta

Emlak Fiyatlari Yiksek konut/ofis maliyeti Yiksek
Duzenleyici Risk Siki cevre/is kanunlari Orta

KUR VE FINANSAL RiSK ANALizi

Hollanda Euro Bdélgesi Uyesidir; ECB para politikasina tabidir. 2024'te Euro/Dolar paritesi 1,08-1,12 bandinda
dalgalanmistir. Enflasyon Mart 2024'te %3,2'ye gerilemis ancak hizmet enflasyonu (%5+) kalicilik
gOstermektedir. ECB faiz orani %4,50 seviyesinden kademeli indirim éngoérulmektedir. Tirk ihracatgilari icin
Euro deger kaybi riski orta diizeydedir. Finansal sistemde risk: yiiksek ézel sektér borcu (GSYIH'nin %220'si),
emlak balonu endisesi, enerji krizi sonrasi fiyat soklari. Amsterdam borsasi gelismis ancak volatilite risk
yénetimi gerektirir. Odeme disiplini giicli (ortalama 30 giin), kredi sigortasi yaygindir.

Hollanda, 1,23 trilyon dolarlik GSYIH, %1 biiyime ve %3,2 enflasyon ile istikrarli bir ekonomik performans

sergilemektedir. Kisi basi 68.390 dolar gelir duzeyi, dusuk issizlik (%3,7) ve guclu lojistik altyapisi



(Rotterdam Limani, Schiphol Havalimani) ile Avrupa'nin ticaret merkezi konumundadir. Hizmet sektoru
agirhikh (%80,6) ekonomi, yuksek teknoloji, tarim-gida ihracati ve finans hizmetlerinde rekabetcidir.
Anayasal monarsi ve koalisyon htukumetleri siyasi istikrari desteklerken, AB ve NATO Uyeligi uluslararasi
guvenilirligi artirmaktadir. Turkiye ile 12,3 milyar dolarlk ticaret hacmi, Rotterdam Uzerinden transit
ticaret ve AB pazarina erisim acgisindan stratejik firsatlar sunmaktadir. Yatirnm ortami yuksek isglcu
maliyeti ve vergi yuku risklerine ragmen, guclt hukuk sistemi, dusuk yolsuzluk ve gelismis dijital altyapi
ile caziptir. 2025-2026 déneminde bldytmenin %1,9-1,2 bandinda seyretmesi, enerji dontsumu yatirimlari
ve dongusel ekonomi modellerinin éne ¢ikmasi beklenmektedir. Finansal risk yonetimi gerektiren Euro
volatilitesi ve emlak balonu endiselerine karsin, Hollanda istikrarl ve éngdrulebilir bir pazar olarak Turk

ihracatcilari icin stratejik Gneme sahiptir.

2. Hollanda — Dis Ticaret Verileri GTIP 940390

PAZAR BUYUKLUGU VE STRATEJiK ONEMI

Hollanda, GTIP 940390 (Mobilya aksam ve parcalari) icin Avrupa'nin en dinamik ithalat merkezlerinden
biridir. AB icindeki lojistik avantajlari ve Rotterdam limani Gzerinden gerceklesen yeniden dagitim kapasitesi
sayesinde pazar buyUklugu gercek tiketimin 6tesine gegcmektedir. Hollanda pazari, yiksek kalite
standartlari, strdurulebilirlik odakli alim politikalari ve gu¢lt perakende zinciri agi ile karakterizedir. Pazar,
ofis mobilyasi modernizasyonu ve yenilikci tasarim talebi nedeniyle istikrarl bliyume gostermektedir.
Turkiye icin stratejik 5nem tasiyan bu pazar, hem dogrudan tuketim hem de transit ticaret firsatlari
sunmaktadir.

Hollanda'nin Ana Tedarikgi Ulkeler

Ulke Deger (Milyon $) Pazar Payi
Almanya 285,4 %32,1

Cin 178,9 %20,1
Polonya 112,3 %12,6
Belcika 89,7 %10,1
italya 67,8 %7,6
Fransa 41,2 %4,6

Gek Cumhuriyeti 38,5 %4,3
Tarkiye 241 %2,7
Ispanya 22,6 %2,5

Avusturya 18,9 %2,1



Hollanda'nin tedarik¢i yapisi, cografi yakinlk ve kalite odakli tercihlerin belirleyici oldugu dengeli bir
dagihm sergiliyor. Almanya %32,1 pay ile ac¢ik ara lider konumda; bu durum AB ici entegrasyon, lojistik
avantajlar ve marka guveninin bir yansimasi. Cin ikinci sirada %20,1 payla maliyet avantajini kullanirken,
Polonya, Cek Cumhuriyeti gibi Dogu Avrupa Ulkeleri maliyet-kalite dengesinde gqug¢li performans
gosteriyor. Tirkiye %2,7 payla 8. sirada; mevcut pazardaki konumu potansiyelin altinda kalyor. Italya ve
Fransa gibi tasarim odakh tedarikciler premium segmentte pozisyon alirken, Belcika transit ticaret
merkezi rolU oynuyor. Pazar yapisi, fiyat rekabetinin yani sira hizli teslimat, esneklik ve strdurulebilirlik
sertifikalarinin 6nem kazandigini gésteriyor. Turkiye icin bayume firsati agik: 6zellikle orta-tst segment

ofis mobilyasi aksam ve parcalarinda rekabetci konumlanma mamkuan.

HOLLANDA ITHALAT TRENDI (SON 3 YIL)

2022 G 8325
2023 G 339
2024

Turkiye'nin Ana Ihracat Rotalari (GTIP 940390)

Hedef Ulke Deger (Milyon $) TR Kiresel Payi
Almanya 142,6 %18,9

ABD 98,3 %13,0
Ingiltere 76,4 %10,1

Fransa 54,2 %7,2

italya 48,9 %6,5

Hollanda 241 %3,2

Ispanya 22,7 %3,0

Belcika 19,8 %2,6

Turkiye'nin kuresel mobilya aksam ve parcalari ihracatinda gugli yonleri arasinda esnek Uretim
kapasitesi, hizli prototipleme becerisi, rekabet¢i fiyatlandirma ve cografi konum avantaji 6éne cikiyor.
Almanya, ABD ve Ingiltere'ye yapilan gicli ihracat performansi, sektériin kalite standartlarini
yakaladigini gosteriyor. Ancak zayif yonler de mevcut: surdurulebilirlik sertifikasyonunda eksiklikler,
marka bilinirligi yetersizligi, AR-GE yatirimlarinin sinirli kalmasi ve dijital pazarlama altyapisinin
gelismemis olmasi. Hollanda pazarindaki dusuk pay (%3,2), potansiyelin ¢ok altinda bir performansin
isareti. Turk ureticiler, tasarim odakli yaklasimlarini gugclendirerek, FSC/PEFC gibi sertifikalari alarak ve
yerel distribiitorlerle stratejik ortakliklar kurarak pazar paymni artirabilin. Ozellikle ofis mobilyasi



segmentinde hibrit calisma modellerinin yarattigi yeni taleplere hizli yanit verebilme kapasitesi avantaj

saglayabilir.

COGRAFI VE BOLGESEL DAGILIM ANALizi

Hollanda ithalatinin %79,4'G AB Uyesi Ulkelerden gerceklesiyor; bu durum gumrtk birligi avantajinin ve
lojistik entegrasyonun gucunu yansitiyor. Almanya-Belcika-Polonya U¢geni toplam ithalatin %54,8'ini
olusturarak AB ici tedarik zincirinin omurgasini olusturuyor. Asya kaynakli ithalat %22,3 seviyesinde ve Cin
agirhkli;; ancak Vietnam ve Hindistan gibi alternatif kaynaklar gti¢ kazaniyor. Tirkiye, AB gimruk birligi Gyesi
olmasina ragmen pazardaki konumu cografi avantaji yeterince kullanamiyor. Rotterdam limani tzerinden
gerceklesen ithalatin dnemli kismi Almanya, Belcika ve Fransa'ya yeniden ihrag ediliyor. Bu transit ticaret
akisinda Turkiye'nin daha aktif rol almasi mimkun.

Rakip Ulke Karsilastirmasi

Ulke Avantaj Dezavantaj

Turkiye Esnek Uretim, hizl teslimat, fiyat Sertifikasyon eksikligi, dusuk
marka

Almanya Kalite, marka, teknoloji Yuksek maliyet, esneklik disuk

Gin Olcek ekonomisi, diisiik fiyat Teslimat suresi, kalite tutarsizligi

Polonya AB Uyeligi, maliyet-kalite dengesi Tasarim zayifligi, kapasite siniri

italya Tasarim Ustunlugu, premium kalite Yuksek fiyat, kiicuik hacimler

GAP FIRSAT ANALIzi

Hollanda'nin yillik 890 milyon dolarlik ithalatinda Turkiye'nin payi sadece 24,1 milyon dolar (%2,7).
Polonya'nin payi ise 112,3 milyon dolar (%12,6). Turkiye, Polonya seviyesine ulassa bile 88,2 milyon dolarlik
ek ihracat firsati elde edecek. Ofis mobilyasi segmentindeki blytime trendi (%12 yillik) ve hibrit calisma
modellerinin yarattigi moduler ¢6zim talebi, Turk Ureticiler icin somut firsat alanlari. Strduralebilir
malzeme kullanimi ve sirkiler ekonomi uygulamalarina yatirim yapan firmalar, yesil déntsim odakli
Hollanda alicilarinin tercih listesine girebilir. Mevcut 24,1 milyon dolarlik ihracatin énimuzdeki 3 yilda 60
milyon dolara ¢ikarilmasi gergekgi bir hedef.

Hedef Misteri ve Alici Profili

BuUyuk ofis mobilyasi perakende zincirleri (Ahrend, Gispen, Heering Office) — ylksek hacimli, sirdurutlebilirlik
odakh

Contract furniture distributorleri — proje bazh toplu alimlar, tasarim esnekligi arayan
E-ticaret platformlari (Bol.com, Amazon NL) — hizl teslimat, kompakt paketleme dnemli
Yerel mobilya Ureticileri — outsourcing partnerligi, aksam ve yart mamul alimi

Otel zincirleri ve konaklama projeleri — 6zellestirilebilir c6ztimler, toplu projeler



e I¢ mimar ve tasarima ofisleri — yenilikci, 6zel tasarim parcalar

GiRiS STRATE)Jisi OZETI

Hollanda pazarina giris i¢in G¢ asamali strateji 6nerilir: 1) Sertifikasyon ve uyum — FSC/PEFC, CE isareti ve
REACH uyumlulugu saglanmali. 2) DistribUtor ortakliklari — yerel distribttérler ve contract furniture
firmalariyla stratejik isbirlikleri kurulmali, Rotterdam Hub Programi gibi platformlar degerlendirilmeli. 3)
Urain farklilastirmasi — modiiler ofis mobilyasi aksam ve parcalari, ergonomik céziimler ve sirdirtlebilir
malzeme kullanimi 6ne cikarilmali. flk 12 ayda 2-3 pilot musteriyle baslayarak referans olusturulmasi,
ardindan ticaret fuarlarina (Furnification, Workspace Expo) katilim ile géranurltk artirilmasi kritik. Dijital
pazarlama ve LinkedIn Gzerinden B2B networking yatirimi yapiimali.

3. Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Sektor Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME DINAMIKLERI

Klresel mobilya sektort 2024'te 503 milyar $ buyukltge ulasmis, yillik %7,1 buyime kaydetmistir. 2028
yilina kadar CAGR %6,8 ile buyuyerek 653 milyar $'a erismesi beklenmektedir. Hollanda, Bati Avrupa'nin en
guicli mobilya ithalatcilarindan biri olup diinya mobilya ithalatinda énemli pay sahibidir. Ulke, Asya-Avrupa-
Orta Dogu arasinda stratejik transit noktasi konumundadir. Ancak 2026 Subat verilerine gore Hollanda
mobilya ve ev esyalari satislari yillik bazda %3,8 gerileme gdstermis, bu da gecici bir tiketici yavaslamasina
isaret etmektedir.

KURESEL MOBILYA SEKTORU BUYUME TRENDI (MILYAR $)

2023 CEE— 470%
2024 503$
2028T

Sektor Karakteristigi — Temel Gostergeler
Klresel Pazar Buyuklugu (2024) 503 milyar $  Yillik Biylime Orani (CAGR 2024-2028) %6,8
Hollanda Mobilya Satis Degisimi (Subat 2026) -3,8%  En Buyuk Pazar Bolgesi Asya Pasifik

Bati Avrupa Konumu 2. buyiik bélge  Hollanda Rolu Ithalatci ve dagitim merkezi



Pazar Segmentleri ve Dagilimi

Segment Pazar Payi Ozellik

Ev mobilyalari & mutfak %51,7 En buyuk segment
Ofis mobilyalar %31,7 ikinci buytik alan
Silte & golgelik %16,6 Tamamlayici Grinler
Doésemeli oturma grubu Yuksek talep AB'de lider kategori
Mutfak mobilyasi Yiksek talep AB'de oncelikli

Temel Talep Surticuleri

Geleneksel mobilyadan modern tasarima gegis egilimi — AB genelinde hizlanan tuketici tercihleri dontguma
Moduler ve bagimsiz mobilya parcalarina artan talep — esnek ve 6zellestirilebilir ¢dztimler

Acik ahsap tonlarina (kayin, akcaagag, hus) yonelim — minimalist ve dogal tasarim trendi

Nostalji ve sicaklk veren tasarimlarin yikselmesi — yerel unsurlar ve duygusal bag

Hollanda'nin stratejik lojistik konumu — Asya-Avrupa-Orta Dogu arasinda transit avantaji

Rotterdam limani Gzerinden yeniden dagitim kapasitesi — AB i¢i ve Otesi erisim kolayhgi

E-ticaret ve dijital perakende bluyUmesi — ¢evrimici mobilya alisverisi artisi

Surdurulebilirlik ve ¢evre bilincinin yukselmesi — AB dizenlemeleri ve tuketici duyarlilig

Firsatlar ve Potansiyel Alanlar

Metal mobilya alt sektériinde Turkiye'nin surekli rekabet avantaji (2012 hari¢ tim dénem)
Modern ve moduler tasarimlarda Turk Ureticilerin Grin cesitliligi ve tasarim kapasitesi
Hollanda'nin ithalatgl ve dagitim merkezi roli — AB pazarina giris kapisi stratejisi

Fiyat rekabetciligi — Asya rakiplerine karsi cografi yakinlik ve hiz avantaji

Nitelikli isgtict ve hizli tretim esnekligi — 6zellestirilmis siparis kapasitesi

Ahsap ve metal hammaddenin Turkiye'de yerel tedarik imkani — maliyet avantaiji

Turkiye'nin Asya-Avrupa-Orta Dogu arasinda stratejik konumu — lojistik maliyet optimizasyonu

AB pazarinda acgik ahsap ve modern tasarim trendine uygun uruin gelistirme firsati



RISKLER VE ENGELLER

Hollanda mobilya ve ev esyalari satislarinda 2026 Subat'ta yillik %3,8 daralma kaydedilmis, bu gecici
ekonomik yavaslama sinyali vermektedir. Tirkiye mobilya sektdrt genel olarak zayif rekabet guictine sahip
olup dusuk katma degerli Grtnlerde yogunlagsmaktadir. Ar-Ge yatirimlarinin dusuklugu, yuksek vergi
oranlari, teknolojik altyapi yetersizligi ve pazarlama zafiyeti ana sorunlardir. AB pazarinda Cin, Vietnam,
Banglades ve Polonya gibi glclu rakipler mevcut; 6zellikle Cin'in fiyat ve 6lcek avantaji belirgindir. Kayit
disilik sektérian imajini zedelemekte, strdurulebilirlik standartlari ve AB teknik dizenlemelerine uyum

gereksinimleri yiksek maliyet ve burokratik yuk olusturmaktadir.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

AB mobilya pazari kati teknik standartlar, ¢cevre duzenlemeleri ve sturdurulebilirlik gerekliliklerine tabidir.
Urtinlerin CE isareti, REACH uyumlulugu, FSC sertifikasi (ahsap Grinler icin), formaldehit emisyon sinirlari
ve yangin guvenlik standartlari gibi cok katmanli dizenlemelere uymasi zorunludur. Hollanda, AB
dizenlemelerini tam uygulayan bir Uye Ulke olup ithalat asamasinda gumrtk ve teknik kontroller titizlikle
yapilmaktadir. Tirk ihracatgilarin triin tasarimindan uretim ve paketlemeye kadar tim sureclerde bu
standartlara uyum saglamasi, sertifikasyon maliyetlerini karsilamasi ve dokimantasyon hazirlhgi yapmasi
kritik 6nem tasimaktadir.

Teknoloji ve Inovasyon Egilimleri: AB mobilya sektoériinde dijitallesme, akilli tretim teknolojileri ve
surddarulebilir malzeme kullanimi 6ne ¢ikmaktadir. Akilli mobilya kavrami (IoT entegrasyonlu drtnler), 3D
baski teknolojisi ile 6zellestirilmis tasarimlar ve sanal gerceklik destekli musteri deneyimi hizla
yayginlagmaktadir. Cevre dostu dretim surecleri, geri donustardlmids malzeme kullanimi, dasak
emisyonlu boyalar ve yapistiricilar tiketici tercihi ve yasal zorunluluk haline gelmistir. Hollanda pazarinda
faaliyet gosteren global zincirler (IKEA vb.) Endustri 4.0 uygulamalari, otomasyon ve veri analitigi ile
tedarik zinciri verimliligini artirmaktadir. Tark Ureticilerin bu teknolojik dontsiime ayak uydurmasi, Ar-Ge
yatinimlarini artirmasi ve dijital pazarlama kanallarini etkin kullanmasi rekabetgilik agisindan hayati 6nem
tasimaktadir.

YEREL URETIM VS ITHALAT DINAMIGI

Hollanda, mobilya sektériinde tretimden ¢ok ithalat ve dagitim odakli bir model benimsemistir. Ulke, AB
icinde ahsap mobilya transit ticaretinde kritik rol oynamakta, Rotterdam limani Gzerinden gelen Urunleri
Avrupa geneline dagitmaktadir. Yerel tiretim sinirli olup, Italya, Aimanya ve Polonya AB'nin baslica tretici
Ulkeleridir. Hollanda pazarinda Cin, Vietnam ve Banglades gibi Asya kaynakli ithalat yuksek payla 6ne
¢ikmaktadir. Bu yapi, Turkiye gibi ihracatci tlkeler icin avantaj sunmaktadir: Hollanda'ya giren trunler AB
geneline kolayca ulasabilmektedir. Ancak bu, ayni zamanda yogun rekabet ve fiyat baskisi anlamina
gelmektedir. TUrk ihracatgilarin basaril olabilmesi icin Grin farkhlastirmasi, kalite gtivencesi ve hizli teslimat

kapasitesi kritik faktorlerdir.




Rakip Ulke Karsilastirmasi — Avantaj ve Dezavantajlar

Ulke Avantaj Dezavantaj

Tarkiye Metal mobilyada rekabet avantaji, Dusuk Ar-Ge, teknoloji yetersizligi
cografi yakinhk

Cin Olcek ekonomisi, diisiik fiyat Uzak mesafe, artan nakliye maliyeti

Polonya AB Uyesi, lojistik yakinlik Sinirli Grin gesitliligi

Vietnam Dusuk iscilik maliyeti, hizh buytime Kalite algisi, uzak mesafe

italya Yuksek tasarim kalitesi, marka Yuksek fiyat, premium segment
degeri odakli

Sektdr Yapisi ve Stratejik Degerlendirme: Hollanda metal ve ahsap mobilya pazari, kiresel mobilya
sektérinun Bati Avrupa ayaginda kritik bir ithalat ve dagitim merkezi konumundadir. Sektdr, dinya
genelinde %6,8 CAGR ile buyurken, Hollanda'da 2026 basinda gegici daralma g6zlenmektedir; bu durum
ekonomik belirsizlik ve tlketici davranislarindaki degisimi yansitmaktadir. Turkiye, metal mobilya alt
sektorinde surekli rekabet avantajina sahip olmakla birlikte, genel mobilya sektorinde zayif rekabet
gucu sergilemektedir. Basarili ihracat stratejisi icin Turk Ureticilerin modern tasarim trendlerini yakindan
takip etmesi, Ar-Ge ve teknoloji yatirimlarini artirmasi, AB standartlarina tam uyum saglamasi ve
Hollanda'nin lojistik avantajlarini  kullanarak genis AB pazarina erisim stratejisi gelistirmesi
gerekmektedir. Metal mobilyada mevcut rekabet avantajini koruyarak ahsap mobilyada da katma deger

artirnmi, moduler ve surdurulebilir Grin gelistirme ile pazar payi kazanilabilir.

4. Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Rakip Analizi

PAZAR YAPISI VE REKABET KONSANTRASYONU

Hollanda mobilya pazari yuksek oranda parcali ve ithalat odakli bir yapidadir. Yerli Gretim sinirh olup, pazar
agirhkli olarak Cin, Polonya, Almanya ve Vietnam menseli ithal Urtinlerle beslenmektedir. Metal mobilya
segmenti 6zellikle dusuk yerli Gretim kapasitesine sahiptir. Ahsap mobilyada ise kiictik-orta 6lcekli butik
Ureticiler nis pazarlarda faaliyet gostermektedir. IKEA, Leen Bakker, Kwantum gibi uluslararasi zincirler
perakende kanalinda hakimdir. Pazar konsantrasyonu dustk; rekabet yogunlugu orta-yUksek seviyededir.




Yerli Rakipler (Hollanda Merkezli Ureticiler)

Gui¢glti Yon Segment
Teakea Yuksek kalite ahsap, 2002'den Ahsap mobilya
deneyim
Meubelmakerij Casper Rutges Ozel Giretim masif ahsap Masa/dolap
PD Houtprodukten Ahsap panel ve masa Ustu Ahsap komponent
Meubelfabriek Vissers Ozel tasarim ahsap Ozel siparis
Unninox Paslanmaz celik mutfak Metal mutfak mob.

Yabanci Rakipler (Turkiye ve Diger Mensei)

Firma Mensei Giris Yontemi

Istikbal Tarkiye Magaza ag!

Lazzoni Turkiye Rotterdam showroom
Medusa Home Turkiye fhracat

IKEA isvec Perakende zinciri
Conforama Fransa Perakende zinciri
Leen Bakker Hollanda/ithalat Perakende zinciri

PAZAR PAYI DAGILIMI (TAHMINI, PERAKENDE BAZINDA)

IKEA G 23%
Leen Bakker 15%
Kwantum

Diger
zincirler

Bagimsiz/butik D 18%

Online
kanallar

CGED 5%

Hollanda mobilya pazarinda rekabet yogunlugu orta-ytuksek duzeydedir ve pazar yapisi buyuk perakende
zincirleri ile kiictk butik Ureticiler arasinda ikili bir nitelik tagimaktadir. IKEA, Leen Bakker ve Kwantum gibi
uluslararasi zincirler toplam perakende pazarinin yaklasik %55'ini kontrol etmekte; bu oyuncular dusuk-
orta fiyat segmentinde kitle pazarina hitap etmektedir. Yerli Hollanda Ureticileri ise Ozellikle yuksek
kaliteli, 6zel tasarim ahsap mobilyada nis segmentlerde konumlanmistir. Metal mobilya Gretimi son

derece sinirhdir; yerli Uretim kapasitesi paslanmaz celik mutfak ekipmanlari ve endustriyel mobilya ile



sinirh kalmistir. Turkiye menseli Istikbal ve Lazzoni gibi markalar orta-premium segmentte dogrudan
perakende kanal ile pazara girmis olup, farklilasmis tasarim ve fiyat-kalite dengesine odaklanmistir.
Polonya, Almanya ve 6zellikle Cin menseli ithalatgilar disuk maliyet avantaji ile pazar payi kazanmaktadir.
Rekabet yogunlugu fiyat, tasarim cesitliligi, teslimat hizi ve strdurulebilirlik kriterlerinde yogunlasmistir.
Pazarda farkhlagsma firsatlari premium segment, moduler c¢6ztmler, suUrdurdlebilir malzeme ve

Ozellestirme hizmetlerinde mevcuttur.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium Yerli butik lireticiler, tasarim markalari; Orta Istikbal, Lazzoni, bazi Avrupa
(€€€) pay ~15-20% Segment (€€) zincirleri; pay ~30-35%
Ekonomik IKEA, Leen Bakker, Kwantum, Cin
(€) ithalati; pay ~45-50%

DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

Hollanda mobilya dagitiminda perakende zincirleri hakimdir (toplam pazarin ~60%). IKEA tek basina %28
pazar payi ile liderdir. Leen Bakker ve Kwantum gibi yerel zincirler ekonomik segmentte guclidur. Bagimsiz
mobilya magazalari ve butik showroomlar premium segmentte faaliyet géstermektedir. Online kanal payi
hizla artmakta olup, 2024 itibariyla %5-8 arasinda tahmin edilmektedir. Turk firmalari genellikle dogrudan
perakende (Istikbal, Lazzoni) veya distribiitérliik yoluyla pazara girmektedir. Rotterdam limani Gizerinden
gerceklesen re-export (yeniden ihracat) 6nemli bir lojistik avantaj sunmaktadir.

TURKIYE ICIN BOSLUK ANALizZi

Metal mobilya segmentinde yerli Uretim kapasitesi son derece sinirlidir; bu segmentte Turkiye guglu bir
firsat bulunmaktadir. Ozellikle paslanmaz celik ve aliiminyum ofis mobilyasi, acik hava mobilyasi ve mutfak
ekipmanlari alt segmentlerinde talep karsilanmamaktadir. Orta-premium fiyat bandinda tasarim odakli,
moduler metal-ahsap hibrit Grinler icin agik nis mevcuttur. Mevcut ithalat, disutk kaliteli Cin Granleri ile
yiiksek fiyatli Aiman/italyan markalar arasinda ikiye ayrilmistir; orta segment boslugu Tiirk Ureticilere fiyat-
kalite-teslimat avantaji sunmaktadir. Ayrica, strdurulebilir malzeme (FSC sertifikali ahsap, geri
donustlrtulmuis metal) talebi artis gostermektedir ancak arz sinirhdir.

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

e Metal mobilya segmentinde guc¢lu Uretim kapasitesi ve rekabet avantaji (dusuk yerli arz)
e FSC/PEFC sertifikal sirdurtlebilir ahsap ve geri donusturilmus metal kullanimi

e Moduler ve 6zellestirilebilir tasarimlar (tuketici talebi yuksek, arz sinirl)

e Orta-premium fiyat segmentinde tasarim odakli, kaliteli Grtinler (bosluk mevcut)

e Hizli teslimat ve esnek siparis miktarlar (Turkiye-Hollanda lojistik avantaiji)

e Acik hava ve bahce mobilyasi (metal-ahsap hibrit) — mevsimsel talep karsilanmiyor

e Ofis mobilyasi (metal raf, dolap, masa sistemleri) — yerli Uretim yetersiz

e Nostalji ve sicaklik odakh modern tasarimlar (a¢ik ahsap tonlari, endUstriyel metal)



PAZAR GIRi§ ENGELLERI

Hollanda pazarina giris icin baslica engeller: (1) Yiksek perakende konsantrasyonu ve zincir hakimiyeti (raf
alani edinimi zor), (2) CE isaretleme ve AB uygunluk sertifikasyonlari zorunlulugu (EN 1728, EN 12520 vb.),
(3) FSC/PEFC gibi surdurulebilirlik sertifikalari talepleri, (4) Fiyat rekabeti (6zellikle Cin, Polonya menseli
dusuk fiyath ithalat), (5) Marka bilinirligi eksikligi (Tark markalarinin distk taninirlidr), (6) Lojistik ve gimruk
maliyetleri (AB disi mensei igin), (7) Showroom/magaza agma ve pazarlama maliyetleri. Ancak Turkiye'nin
AB Gumruk Birligi tyeligi ve metal mobilya segmentindeki dusuk yerli arz, bu engelleri kismen
dengelemektedir.

Rekabet Stratejisi Onerisi

Metal mobilya ve metal-ahsap hibrit Grinlerde uzmanlasma (dusuk yerli rekabet)

e Orta-premium segment konumlanmasi: kalite, tasarim ve fiyat dengesi

e FSC/PEFC sertifikali ahsap ve geri donustirtlmus metal kullanimi (strdtrulebilirlik vurgusu)
e Ilk asamada distribltérliik/B2B kanali (perakende zinciri raflarina hizh giris)

e Moduler ve ozellestirilebilir Grin portfoya (nis talebi karsilama)

e Rotterdam lojistik merkezinden yararlanma (hizli teslimat, re-export firsati)

5. Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Tuketici Profili

Alici Segmentleri ve Ozellikleri

Ozellik Oncelik

Segment

Bireysel Tuketiciler Evlilik, tasinma, yenileme Tasarim, fiyat, dayanikhhk

Ofis ve Kurumsal B2B alicilar, duzenli Toplu fiyat, ergonomi, garanti

Horeca Sektori Otel, restoran, kafe Dayanikhlk, estetik, hizl teslimat

Perakende Zincirler IKEA, Leen Bakker vb. Dusuk fiyat, seri Uretim, kalite

Ic Mimarlik ve Proje Tasarimci, yuklenici Ozellestirme, kalite, teslimat siiresi

Satin Alma Kriterleri Siralamasi

1. En kritik faktor, 6zellikle orta-alt segment
Fiyat tiiketicilerde belirleyici

3. Tasarim ve
Estetik

Modern, minimalist, skandinav
tarzi tercih edilir

AB mensei tercih edilir, Tirkiye mensei orta-
yiiksek kabul goriir

2. Kalite ve  Uzun émiirlii, saglam malzeme talebi
Dayaniklihk yuksek, surdiiriilebilirlik onemli
4, B2B ve proje bazli alicilarda kritik,
Teslimat bireysel alicilarda orta 6nemde
Suaresi

6. Garanti ve
Teknik Destek

Kurumsal alicilarda yliksek 6ncelik,
bireysel alicilarda orta seviye



Hollanda'da mobilya satin alma karar sureci oldukca yapilandirilmis ve arastirmaya dayalidir. Tlketiciler
ortalama 4-8 haftalik bir arastirma sireci sonrasinda karar verirler. Bireysel alicilar 6nce c¢evrimigi
platformlarda (web siteleri, sosyal medya, karsilastirma siteleri) Grtn arastirmasi yapar, ardindan fiziksel
madazalarda Urunleri test eder. Hollanda tuketicisi yuksek dijital okuryazarliga sahip olup, Urun
yorumlari, cevresel sertifikalar (FSC, PEFC) ve surdurulebilirlik belgelerine blyik énem verir. B2B alicilar
ise tedarikci referanslari, toplu indirim olanaklari ve 6deme kosullarini detayli inceler. Karar surecinde
fiyat-performans dengesi kritik rol oynar; ucuz Urtnler kalite endisesi yaratirken, asiri pahal trinler

tercih edilmez. Orta-Ust segment konumlanma en gtvenli tercih noktasidir.

Bélgesel Farkhliklar ve Tiiketici Ozellikleri

Oncelikli Kriter Ozellik
Amsterdam/Utrecht Tasarim, surdurulebilirlik Yuksek gelir, modern, cevreci
Rotterdam/Den Haag Fiyat-performans, islevsellik Orta gelir, pragmatik, marka karisik
Guney (Eindhoven vb.) Dayaniklilik, yerel Gretim Muhafazakar, kalite odakh
Kuzey (Groningen vb.) Fiyat, ekonomik ¢6zim Dusuk-orta gelir, fiyat hassas

FIYAT DUYARLILIGI ANALizZI

Hollanda tuketicisi fiyat konusunda yUksek duyarliliga sahiptir ancak kaliteyi feda etmez. Ekonomik
segment (IKEA, Action, Leen Bakker) pazar payinin %40-45'ini olustururken, orta segment (Kwantum,
Woood) %35-40, premium segment (BoConcept, Rolf Benz) ise %15-20 paya sahiptir. Fiyat duyarliligi son
yillarda artan enflasyon ve enerji maliyetleri nedeniyle yikselmis, 6zellikle bireysel tiketiciler indirim
dénemlerini ve outlet magazalarini tercih etmeye baglamistir. B2B segmentinde fiyat hassasiyeti daha
dUsUktdr; uzun vadeli iliski, kalite ve hizmet 6n plandadir. TUrk Ureticiler icin ideal fiyat konumlanmasi: AB
ortalamasinin %15-25 altinda, Cin menseili Grlnlerin %10-15 Ustunde. Bu sayede hem kalite algisi korunur
hem de rekabet avantaji saglanir.

DiJiTAL ALISVERiIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

Hollanda, Avrupa'nin en ylksek e-ticaret penetrasyon oranlarina sahip tlkelerden biridir (%95+ internet
kullanimi). Mobilya alimlarinda dijital kanallar kritik rol oynar: tuketicilerin %78'i satin alma éncesi ¢evrimici
arastirma yapar, %42'si tamamen cevrimici satin alma gergeklestirir. Populer platformlar: Bol.com,
Wehkamp, Fong, Made.com, yerel mobilya sitesi zincirlerinin e-ticaret siteleri. Instagram ve Pinterest
tasarim ilhami icin yogun kullanilir; influencer pazarlamasi etkilidir. Google Ads ve SEO yatirimlari yuksek
getiri saglar. Tuketiciler Grtin yorumlarina, Trustpilot ve Kiyoh gibi platformlardaki degerlendirmelere buyuik
onem verir. Mobil alisveris orani %60' ge¢mistir. AR (artiriimis gerceklik) uygulamalart ile tGriin deneme
yayginlasmaktadir. Tirk firmalarin mutlaka profesyonel web sitesi, cok dilli (Hollandaca/Ingilizce) icerik ve
guclu dijital varlik olusturmasi kritiktir.

Hollanda pazarinda marka ve mense etkisi belirleyici faktérlerdendir. AB mensei (6zellikle Almanya, Italya,

Iskandinav ulkeleri) 'kalite glivencesi' olarak algilanir ve premium fiyatlandirmaya izin verir. Cin mensei



dusuk fiyat-dusuk kalite imaji tasir ve orta-alt segmentte kabul gérur. Turkiye menseli Grlnler ise 'orta-
yuksek kalite, makul fiyat' pozisyonunda algilanmaktadir; 6zellikle ahsap isciligi ve metal mobilyada
Turkiye'nin tarihi ve kalturel birikimi bilinmektedir. 'Made in Turkey' etiketi son 10 yilda olumlu yénde
evrilmis, ozellikle tekstil ve mobilya sektorlerinde guvenilir bir imaj olusturmustur. Ancak Turk firmalarin
markalasma eksikligi ve pazarlama zayifligi nedeniyle genellikle OEM veya 6zel marka Ureticisi olarak
faaliyet gostermektedir. Hollanda tuketicisi Tark Grdnina 'iyi fiyat-kalite dengesi' olarak degerlendirir
ancak premium segment algisi henlz zayiftir. Turk firmalarin markalasma, dijital pazarlama ve showroom

yatirimlari yapmasi, mengse algisini guclendirecektir.

Talep Mevsimselligi ve Dongusu

Ocak- Yeni yil yenileme talebi, indirim donemi, Nisan- Bahar temizligi, tasinma sezonu, evlilik
Mart yuksek aktivite Haziran sezonu, talep zirvesi
Temmuz- Yaz tatili donemi, talep dustisii, Eylul- Okul dénemi, ofis yenileme, B2B talep
Agustos indirim kampanyalari  Kasim artisi

Aralik  Yilsonu indirimleri, hediye talebi, bireysel Genel Tasinma mevsimi (Nisan-Temmuz) ve Black
alimlarda artis  Trend Friday/Siber Pazartesi en yiiksek satis
donemleri

TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

Hollanda pazarinda Turk mobilya trtinlerine bakis genel olarak pozitiftir ancak markalasma zayifhgi
nedeniyle tam potansiyele ulasilamamaktadir. Hollanda'da yasayan 500 bin+ Turk kokenli ntfus Turk
markalarina (istikbal, Bellona, Lazzoni) yiiksek sadakat gosterir ve bu segment Tirk Grinlerinin ilk giris
noktasidir. Hollandali ttiketiciler Turkiye'yi 'geleneksel ahsap isciligi, el sanatlari, kaliteli Gretim' ile
iliskilendirir. Turk mobilyalari 'saglam, dayanikli, iyi fiyatl' olarak algilanir. Ancak tasarim konusunda Italyan
ve Iskandinav rtinlerin gerisinde kalindigi diistinilmektedir. Strdirtilebilirlik sertifikalarinin eksikligi (FSC,
PEFC, EU Ecolabel) dezavantaj yaratmaktadir. Tirk firmalarin guclt yonleri: 6zellestirme kabiliyeti, hizh
Uretim, rekabetci fiyat, esnek siparis miktarlari. Zayif yonleri: marka bilinirligi, dijital pazarlama, showroom
eksikligi, yetersiz katalog/sunum materyali. Turk Grunlerinin Hollanda'da basarili olmasi icin: yerel
distributor is birlikleri, dijital varlik, cevresel sertifikalar, tasarim yatirimi ve B2B fuarlara katihm kritiktir.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

Hollanda mobilya pazarinda musteri sadakati orta-dusuk seviyededir; tiketiciler fiyat, kalite ve
kampanyalara duyarldir, marka sadakati zayiftir. Bireysel tuketiciler mobilya alimini ortalama 7-10 yilda bir
yapar; ancak ofis ve horeca segmentinde yenileme dongusu 3-5 yildir. Perakende zincirler (IKEA, Leen
Bakker) yuksek musteri sadakati saglarken, yerel ve yabanci markalar strekli musteri degisimine maruz
kalir. Musteri sadakatini artiran faktorler: hizli ve sorunsuz teslimat, satis sonrasi destek, garanti hizmetleri,
kolay iade politikasi, dijital iletisim (e-posta, sosyal medya). Turk firmalar icin: ilk satistan sonra musteriyi
elde tutma stratejileri (CRM, haber bulteni, 6zel kampanyalar) kritiktir. Tekrarlayan siparis oraninin
artirilmasi icin: sadakat programlari, referans indirimleri, duzenli iletisim ve yeni Grtin lansmanlarinin
paylasilmasi 6nerilir. B2B segmentinde uzun vadeli s6zlesmeler ve cerceve anlasmalar sadakati artirir.




HEDEF SEGMENT ONERISI VE YAKLASIM

Turk metal ve ahsap mobilya Ureticileri icin Hollanda pazarinda 6ncelikli hedef segmentler: 1) Orta segment
bireysel tuketiciler (25-50 yas, orta-Ust gelir, modern tasarim arayan, fiyat-performans odakli) - Bu segment
IKEA'dan daha kaliteli, premium markalardan daha uygun fiyatli Grin arar. Yaklasim: Cevrimici pazarlama,
influencer is birlikleri, showroom deneyimi. 2) B2B kurumsal alicilar (ofis mobilyasi, toplu siparisler) -
Duazenli siparis, uzun vadeli iliski potansiyeli. Yaklagim: Fuarlara katihm, yerel distribttoér is birlikleri,
referans projelerin sunumu. 3) Horeca sektoru (otel, restoran, kafe zincirleri) - Hizli teslimat, dayaniklik,
dzellestirme ihtiyaci. Yaklasim: Proje bazli satis, esnek tretim kapasitesi, hizl iletisim. 4) ic mimarlik ve
tasarim ofisleri - Ozel projeler, yiiksek katma deger. Yaklasim: Portfolyo sunumu, ézellestirme kabiliyetinin
vurgulanmasi, hizli prototipleme. Turk firmalar bu segmentlerde konumlanmal, fiyati %15-25 AB
ortalamasinin altinda tutmali, tasarim ve surduarulebilirlik yatirimlari yapmali, dijital ve fiziksel varligini
guglendirmelidir.

6. Bolim 6

bolum_no : 6, bolum_baslik : Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Dagitim Kanallari, icerik : tip : paragraf,
metin : Hollanda mobilya pazarinda dagitim, ¢cok katmanli ve ¢esitlendirilmis bir yapiya sahiptir. Pazar,
geleneksel toptanci-distributér agi ile modern e-ticaret platformlarinin hibrit ¢alistigi bir ekosistemdir.

Toplam 177 toptanci ve 164 distrib(itor aktif faaliyet géstermektedir. Ozellikle

7. Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFE YAPISI

Tarkiye-AB Gumruk Birligi kapsaminda Hollanda'ya mobilya ihracatinda A.TR belgesi ile gimruk vergisi
muafiyeti saglanir. TARIC veritabani Gzerinden Urtin bazl tarife sorgulanir (GTIP Fasil 44: Ahsap mobilya).
Sanayi Urtnlerinde vergiler kaldiriimistir. 2026'dan itibaren CBAM (Sinirda Karbon Duzenleme) metal iceren
mobilyalarda emisyon bazli ek Ucret getirecek; 2023-2025 gecis dénemi raporlama zorunlulugu vardir. ATR

belgesi Ticaret Odasi'ndan alinir, Rotterdam Limani'nda elektronik dogrulama ile hizli gecis saglar.




Zorunlu Sertifikalar ve Uyum Belgeleri

Sertifika Kapsam Zorunluluk
CE Isareti Guvenlik, dayanikhhk, yangin Zorunlu
direnci
REACH Kimyasal maddeler (boya, vernik) Zorunlu
FSC/PEFC Surdurualebilir orman yonetimi Onerilen
(ahsap)
ISO 9001 Kalite yénetim sistemi istege bagh
ESPR Ekolojik tasarim (2024-2027) Yakinda zorunlu
ATR Belgesi GUmruk Birligi mense belgesi Zorunlu

Standardizasyon ve Test Gereklilikleri

Standart Aciklama Uygulayan Kurum

EN 12520/12521 Mobilya guivenlik ve dayaniklihk Akredite AB laboratuvarlari
testleri

EN 1728 Oturma mobilyasi yapisal test TSE veya AB test kuruluslari

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

degerlendirmesi

EN 71 (oyuncak mob.) Cocuk mobilyasi guvenlik standardi  Akredite test laboratuvarlari
ISO 14001 Cevre yonetim sistemi Akreditasyon kuruluslari
CBAM Raporlama Karbon emisyon bildirimi (2023- AB GUmrik Idareleri

2025)

Ithalat Prosediirleri Adim Adim

1. ATR Dolasim Belgesi'ni Turkiye'deki Ticaret Odasi'ndan temin edin (gumruk vergisi muafiyeti icin)

2. CE Isareti ve REACH uyum belgelerini hazirlayin; akredite laboratuvardan test raporlari alin

3. GTIP kodunu belirleyin (Fasil 44: Ahsap, diger fasillar metal icin) ve TARIC'ten tarife/sartlari sorgulayin
4. Ticari fatura, konsimento, paket listesi, mense belgesi ve teknik dékiimanlari hazirlayin

5. Hollanda'da EORI numarasi alin veya gumruk komisyoncusu atayin

6. Rotterdam Limani veya diger gimrik noktasina sevkiyat yapin; elektronik gtimrik beyannamesi (TARIC kodu
ile) gbnderin

7. Gumriik Idaresi tarafindan belge kontrolii ve fiziksel muayene (gerekirse) yapilir
8. KDV ve varsa ek vergileri 6deyin; ATR ile gumruk vergisi muafiyeti uygulanir

9. Mallari AB icinde serbest dolagsima sokun; depo veya nihai musteriye teslimat yapin



Gerekli Belgeler Listesi

e ATR Dolasim Belgesi (GumrUk Birligi mense belgesi, gimrik onayl)

e CE Uygunluk Beyani ve CE Isareti (mobilya glivenligi icin)

e REACH Uyum Belgesi ve kimyasal madde listesi (boya, vernik detaylari)
e Ticari fatura (Ingilizce veya Felemenkce, detayli Gir(in tanimi ile)

e Konsimento (Bill of Lading) veya CMR (karayolu)

e Paket listesi (adet, agirlik, hacim detaylari)

e Teknik dékiman ve test raporlari (EN standartlari icin)

e FSC/PEFC sertifikasi (ahsap Urtnler igin, varsa)

e EORI numarasi (ihracatci ve ithalatci icin AB gimrtk kayit numarasi)

Gumruk Proseduru ve Sure

Belge Hazirhk 5-10 is glinii (A.TR, CE, test  Sevkiyat Suresi 7-14 guin (Turkiye-
Stresi raporlari) (deniz) Rotterdam)
Gumrik islem 1-3is glinii (elektronik beyan Fiziksel Muayene (gerekirse)  +2-5 is guinii ek siire
Siresi ile)

Toplam Kapidan 15-30 glin (hazirlik + sevkiyat + CBAM Raporlama U¢ ayda bir emisyon raporu
Kapiya gumriik) (2023-2025) (metal mobilya)

ONEMLI UYARILAR VE RiSKLER

1) ATR belgesiz sevkiyat tam gumruk vergisine tabi olur; belge mutlaka gimruk onayli olmali. 2) CE isareti
olmayan Urunler AB'ye giriste reddedilir; laboratuvar testleri eksikse mallar limanda bekler veya geri
gonderilir. 3) REACH uyumsuzlugu (boya/vernik kimyasallari bildiriimemis) buyuk cezalara ve Grin geri
cagrilmasina yol agar. 4) CBAM 2026'da baslayacak; metal iceren mobilyalarda karbon emisyon raporlamasi
yapilmazsa ek vergi uygulanir. 5) Paketlemede ISPM 15 (ahsap paletler icin fumigasyon) eksikligi
karantinaya neden olur. 6) Yanlis GTIP kodu gimrukte gecikme ve hatal vergilendirmeye sebep olur;
TARIC'ten dogrulama sarttir.

Hollanda mobilya ithalatinda yasal riskler, AB'nin kati Urin guvenligi ve ¢evre duzenlemelerinden
kaynaklanir. CE isareti ve REACH uyumu olmadan Urunler pazara giremez; ihlal durumunda ithalatgi ve
dretici mali ve hukuki sorumlu tutulur. 2024 sonrasi ESPR (Ekolojik Tasarim) mobilyada dayanikhlik, tamir
edilebilirlik ve geri dontsum standartlari getirecek; uyumsuzluk pazar erisimini kisitlar. CBAM ile metal
bilesenli mobilyalarda karbon ayak izi raporlanmazsa 2026'dan itibaren ton basina €75-100 arasi ek Ucret
uygulanabilir. ATR belgesi olmadan ihracat, Gumruk Birligi avantajini kaybettirir ve tam tarife (%5-10
arasi) uygulanir. Paketleme standartlari (ISPM 15, plastik kullanim kisitlamalari) ihlali karantina ve ek
maliyetlere yol acar. Ihracatcilar belge eksiksizligini saglamali, giincel AB diizenlemelerini takip etmeli ve

gumruk danismani ile calismalidir.



TURKIYE'NIN AVANTAJLARI

Turkiye-AB GUmruk Birligi, Hollanda'ya mobilya ihracatinda stratejik avantaj saglar: A.TR belgesi ile gimruik

vergisi sifirlanir, rekabet Gstinlaga kazandirir. Cografi yakinhk (7-14 gunluk sevkiyat) ve gelismis lojistik

altyapi (Rotterdam Limani ile entegrasyon) hiz ve maliyet tasarrufu sunar. Tirk mobilya sektéra CE, REACH

gibi AB standartlarina asinadir; yerli test laboratuvarlari (TSE, 6zel akredite kurumlar) belgelendirmeyi

kolaylastirir. Ahsap ve metal iscilikte guclu Uretim kapasitesi, kalite ve fiyat dengesinde Avrupa pazarinda

tercih edilir. 2026 CBAM 6ncesi karbon yénetimi yatirimlari, erken uyum firsati yaratir. Turkiye'nin dinamik

dis ticaret destegi (TURQUALITY, ihracatci Birlikleri) ve giimriik altyapisi, prosediirleri basitlestirir.

REGULASYON DEGiSiKLiK RISKi

AB mevzuati hizla evrilmekte; mobilya sektoru icin en kritik degisiklikler: 1) ESPR (Ekolojik Tasarim): 2024-

2027 arasi mobilya icin dayaniklilik, tamir ve geri déntsum standartlari getirilecek; uyumsuzluk pazara

girisi engelleyebilir. 2) CBAM: 2026'da yurtrluge girecek; metal iceren mobilyalarda karbon emisyon
raporlamasi ve Ucretlendirmesi baslayacak, 2023-2025 gecis doneminde raporlama zorunlulugu var. 3)

Kimyasal dizenlemeler: REACH kapsami genisliyor; yeni kisitlamalar (6rnegin mikroplastik, formaldehit)

gelebilir. 4) Plastik ve paketleme direktifleri: Tek kullanimlik plastik kisitlamalari mobilya paketlemesini

etkileyebilir. ihracatcilar AB Komisyonu glincellemelerini (ec.europa.eu) diizenli takip etmeli, uyum

planlamasi yapmali ve danismanlik destegi almalidir.

HIZLI BASLANGIC iCIN ONERI

1) GTIP Kodunu Belirleyin: Uriinlerinizi TARIC veritabaninda sorgulayin, tarife ve sartlari netlestirin. 2) ATR

ve CE'ye Oncelik: ATR belgesini Ticaret Odasi'ndan alin; CE icin akredite laboratuvardan test yaptirin (EN
12520/12521). 3) Gumriuk Danismani Atayin: Hollanda'da EORI numarasi alin, deneyimli komisyoncu ile

calisin. 4) Pilot Sevkiyat Yapin: Kiictk parti ile prosedurleri test edin, glimrik stresini dlctin. 5) DistribUtor/E-

ticaret Ortag Bulun: Europages, yerel fuarlar veya Turk perakende zincirleri (Istikbal, Lazzoni) ile baglanti

kurun. 6) CBAM Hazirligi: Metal mobilya Uretiminde karbon ayak izi hesaplamasi baslatin, 2023-2025

raporlamasina hazir olun. 7) FSC Sertifikasi Alin: Ahsap trunlerde strdurtlebilirlik talebi ytksek; sertifika

rekabet avantaji saglar.

8. Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari ve Oncelik Sirasi

1. LinkedIn
(B2B)

Distribuitér, toptanci, proje musterisi
erisimi icin kritik

3. Europages & B2B
Platformlar

177 toptanci, 164
distribltor erisimi

5.Instagram & Uriin gérselligi, tasarim odakli

Pinterest icerik
7. Uretim siireci, montaj videolari, giiven
YouTube olusturma

2. Google Ads
(Arama)

Yuksek niyetli B2B arama trafigi,
lead generation

4. E-ticaret (sweeek.nl, Perakende ve B2C

tylko.com) segmenti icin
6. E-posta CRM entegre lead nurturing
Pazarlama kampanyalari



Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Tiirii

LinkedIn Distributor, toptanci, B2B Vaka calismalari, katalog
Google Ads Aktif alici aramasi Uriin sayfasi, teklif formu
Europages Uluslararasi alicilar Sirket profili, Grun listesi
Instagram Tasarimci, perakende Gorsel icerik, proje fotograflar
E-posta Mevcut leads Kampanya, fiyat glincellemeleri
YouTube Karar vericiler Fabrika turu, referans videolari

Onemli Fuarlar ve Etkinlikler (2026)

Fuar Tarih Sehir
InCoDa Interieur Collectie 21-23 Eylul Gorinchem
Verzamelaars)aarbeurs TBA 2026 Hollanda
Renovatie (Mutfak/Banyo) TBA 2026 Hollanda
IMM Cologne (Almanya) Ocak 2026 Koln
Salone del Mobile (italya) Nisan 2026 Milano
Maison&Objet (Fransa) Ocak/Eylul Paris

INCODA FUARI - NEDEN STRATEJiK?

InCoDa (21-23 Eylil 2026, Gorinchem) Hollanda'nin en énemli B2B i¢ tasarim ve mobilya fuaridir.
Evenementenhal Gorinchem'de diizenlenen fuar, Avrupa perakendecileri ve distribUtorleriyle dogrudan
baglanti imkani sunar. Metal ve ahsap mobilya icin ev dekorasyonu, mutfak, banyo kategorilerinde stand
acma firsati vardir. Tirk ihracatgilar icin A.TR belgesi avantaji ile rekabetgi fiyat sunumu mimkutndur. Erken
rezervasyon ve Ticaret Bakanligi fuar destekleri degerlendirilmelidir. SGrdurulebilir ahsap ve modern metal
tasarim trendlerine uygun Urtnler 6ne cikar.

Lead Generation Stratejisi

e LinkedIn Sales Navigator ile Hollanda mobilya toptancilari ve distribUtorleri filtreleme (164 distribttor hedefi)
e Europages profilini optimize ederek guinltk 3-5 yeni talep alma hedefi

e Google Ads ile 'metal furniture wholesale Netherlands' gibi anahtar kelimelere odaklanma

e Katalog PDF ve fiyat listesi indirmeye bagl e-posta toplama formu

e InCoDa fuarinda toplanan kartvizitleri CRM sistemine 48 saat i¢inde aktarma

e Referans musteri videolari ile gtiven olusturma ve LinkedIn'de paylasma



E-posta kampanyalarinda A/B test ile %15+ agilma orani hedefleme

Cevrimici canh chat (WhatsApp Business) ile hizli yanit sistemi kurma

ICERIK VE MESA) STRATE)isi

Hollanda pazari igin icerik, surdurulebilirlik, kalite ve hizh teslimat tzerine kurulmahdir. FSC sertifikal ahsap,
REACH uyumlu boyalar ve CE belgesi vurgulanmalidir. Rotterdam limani tGzerinden 7-10 gun teslimat suresi
rekabet avantaji olarak éne cikarilmali. icerikler Tiirkce ve ingilizce paralel yayinlanmali, teknik detaylar PDF
kataloga aktarilmali. B2B odakl ton: profesyonel, veri destekli, seffaf fiyatlandirma. Gorsel kalite kritik: 4K
ardn fotograflari, 360 derece gériinimler, montaj videolari. Her icerikte CTA (teklif al, katalog indir, fuar

randevusu) net olmalidir.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Hollanda icin SEO stratejisi Ingilizce ve Felemenkce anahtar kelimeler izerine kurulmalidir. 'Metal furniture
wholesaler Turkey', 'houten meubels groothandel', 'horeca furniture supplier' gibi B2B odakli kelimeler
hedeflenmeli. Google Business Profile Rotterdam ve Amsterdam icin optimize edilmeli. Backlink stratejisi:
Europages, Turk Exporter, sektdr bloglari. Teknik SEO: site hizi 3 saniye alti, mobil uyumlu, SSL sertifikali.
icerik SEO: Uirtin sayfalarinda uzun kuyruk kelimeler (min 1.500 kelime), yapilandirilmis veri (schema.org),
alt etiketleri. Yerel SEO: Hollanda sehir isimleri ile icerik (Amsterdam office furniture, Rotterdam horeca
supplier). Aylik SEO raporu ile organik trafik %25 artis hedefi.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot CRM (Ucretsiz versiyon) ile baslangi¢: lead kaydi, e-posta entegrasyonu, pipeline yonetimi
Lead skorlama: LinkedIn profili géruntuleme +5, katalog indirme +15, fiyat talebi +30 puan

Otomatik e-posta dizileri: flk temas (0. gun), katalog génderimi (3. gtin), takip (7. gun), teklif (14. gun)
Fuar sonrasi takip sablonu: 48 saat iginde kisisellestirilmis e-posta, 7 giin iginde LinkedIn baglantisi
Haftalik lead raporu: yeni lead sayisi, dontisum orani, kayip nedenler analizi

WhatsApp Business API entegrasyonu ile hizli yanit ve takip otomasyonu

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

ilk 3 Hollanda miisterisi ile detayl vaka calismasi hazirlanmalidir. Her vaka: sorun tanimi, BAZ ¢ézimd,
sayisal sonuglar (maliyet tasarrufu %, teslimat suresi, kalite metrigi). Video testimonialler LinkedIn ve web
sitesinde yayinlanmali (60-90 saniye). Referans musteri logolari ana sayfada goéruntr olmali. Horeca
sektériinden en az 1 referans kritik (Horeca Traders benzeri). Vaka PDF'i Hollandaca ve Ingilizce
hazirlanmali, fuar standinda basili materyal olarak sunulmali. Her vaka sosyal medyada 4 haftalik icerik
planina dénusturulmeli: 1. Sorun, 2. Sureg, 3. Sonug, 4. Mlsteri yorumu.



BUTGCE VE ONCELIKLENDIRME (iLK 6 AY)

Toplam &nerilen bitce: €8.000-12.000. Dagihm: LinkedIn Ads %25 (€2.000-3.000, aylik €350-500), Google
Ads %20 (€1.600-2.400), Europages premium uyelik %10 (€800-1.200/yil), InCoDa fuar katilimi %30 (€2.400-
3.600: stand, ulasim, konaklama), icerik tretimi %10 (€800-1.200: fotograf, video), CRM ve araclar %5 (€400-
600). Oncelik sirasi: 1. Europages profil optimizasyonu (hemen), 2. LinkedIn organik icerik (1. ay), 3. Google
Ads pilot kampanya (2. ay), 4. Fuar hazirhdi (3-6. ay), 5. E-posta otomasyonu (2. ay). ROI beklentisi: 6. ayda
15-20 nitelikli lead, 3-5 siparis anlasmasi.

Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani

1. 0-15. Gun: Web sitesi Ingilizce/Hollandaca optimizasyonu, Europages profil tamamlama, LinkedIn sirket
sayfasi kurulumu

2. 16-30. Gun: HubSpot CRM kurulumu, lead takip suregleri tanimlama, e-posta sablonlari hazirlama

3. 31-45. Gun: LinkedIn Sales Navigator ile 100 hedef sirket listesi, ilk organik icerik paylasimi (2/hafta)

4. 46-60. GUn: Google Ads pilot kampanya (3 anahtar kelime, €15/gtn butce), katalog PDF Hollandaca cevirisi
5. 61-75. Glin: IIk referans misteri vaka calismasi hazirlama, video ¢ekimi, LinkedIn'de yayinlama

6. 76-90. Gun: InCoDa fuar rezervasyonu, stand tasarimi, e-posta kampanyasi (fuar davetiyesi 500 kisiye)

7. Devam Eden: Haftalik lead raporu, aylik SEO analizi, sosyal medya takvimi (aylik 40 gonderi plani)

Basari Metrikleri (KPI'lar)

Web Sitesi Aylik 500+ ziyaretci (3. ayda), %601 Lead Aylik 10-15 nitelikli lead (3. aydan
Trafigi organik  Sayisi itibaren)
LinkedIn Gonderi basina 50+ goriintiileme, %3  Google Ads %2+ tiklama-lead doniisumii,
Etkilesim etkilesim orani  D6nusim maliyet/lead <€50
E-posta Acilma %18+ acilma, %3+ tiklama  Fuar InCoDa'da 30+ yliz yuize goriisme, 10+
Orani orani  ROI somut teklep
Siparis 6. ayda 3-5 siparis, ortalama

Dontsimu €15.000+ deger

9. ihracat Destekleri

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

Hollanda Efektif Destek Orani Hesabi




Temel oran %50

Hollanda hedef tlke bonusu (—) +%0
Sektor bonusu — Makine +%5
Efektif Oran %55

GTIP 940390, Makine sektériine girebilecedi tahmin edilmektedir. Ihracatci Birligi ile teyit Gnerilir.

Destek 2026 Ust Limiti Oncelik
Yurt Disi Fuar Katihm %55 738.274 TL / fuar Yiiksek
Pazar Arastirmasi %55 490.559 TL / Yiiksek
Seyahat éncesi KiP Ek A-1 seyahat

DYS'ye yuklenmeli

Tanitim Destegi %55 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 %55 3.698.274 TL / Orta
Hollanda AB Uyesidir — sirket

EUIPO Uzerinden tek

basvuruyla tum AB'de

koruma.

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

GTIP 940390, Makine sektdriine girebilecedi tahmin edilmektedir. Ihracatgi Birligi ile teyit énerilir.

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

10. SWOT Analizi ve Stratejik Degerlendirme

f GUCLU YONLER A ZAYIF YONLER

> Turkiye'nin mobilya tGretiminde 50+ yillik tecrubesi » Hollanda pazarinda marka bilinirligi dusuk, referans
ve duinya capinda kanitlanmis kalite standartlari musteri portfoyu sinirh

» Metal isleme ve ahsap isciliginde yUksek teknik > Yerel distriblsyon agi ve showroom eksikligi, fiziksel
yetenek, Avrupa standartlarina uyumlu tretim varlik zayif
altyapisi

> Dijital pazarlama ve e-ticaret altyapisi yetersiz,



Hollanda'ya cografi yakinlik ve lojistik avantaj (7-10
gun teslimat suresi)

Rekabetci maliyet yapisi: Bati Avrupa Ureticilerine
gOre %25-35 daha dustk birim fiyat

Ozellestirme ve tasarim esnekligi, B2B miisteri
taleplerine hizli adaptasyon kabiliyeti

Surdurtlebilir ahsap (FSC/PEFC) ve metal geri
doénusum sertifikasyonlari mevcut

ihracat destekleri ile %55 efektif maliyet avantaji
(fuar, lojistik, pazarlama destekleri)

@ FIRSATLAR

>

Hollanda mobilya ithalati €2,8 milyar, yillik %4,2
blyime (2024-2028 tahmini)

Surdurtlebilir mobilya talebinde patlama:
tUketicilerin %72'si cevre dostu Urun tercih ediyor

E-ticaret ve omnichannel perakende biyumesi,
online B2B platformlar yeni kanal firsati

Proje bazli konut ve otel mobilyasi talebinde artis
(yillik 45.000+ yeni konut)

IKEA, Leen Bakker gibi buyuk perakendecilerin Turk

online gérunurlik dasuk

Hollandaca dil engeli, yerel musteri iligkileri
yonetiminde zorluk

Stok yénetimi ve hizl teslimat kabiliyeti Hollandali
rakiplerin gerisinde

Surdurulebilirlik ve ¢cevre standartlarinda
dokimantasyon eksikligi (EPD, Carbon Footprint)

B2B satis ekibinde Hollanda pazar deneyimi ve
kalturel yetkinlik sinirli

@ TEHDITLER

» Polonya, Cin, Vietnam gibi dusuk maliyetli

Ureticilerle yogun fiyat rekabeti

Hollandali yerel Ureticilerin gt¢li marka sadakati ve
etabli distribusyon aglari

AB Yesil Mutabakat: 2025'ten itibaren siki cevre
standartlari ve karbon vergisi riskleri

Euro/TL kur volatilitesi, fiyatlama belirsizligi ve kar
marji erozyonu

Navlun maliyetlerindeki dalgalanmalar ve tedarik

tedarikgi arayisi zinciri kesintileri

> Rotterdam limani avantaji ile tim Kuzey Avrupa'ya » COVID sonrasi hammadde fiyat artislari (ahsap %35,
hub olma potansiyeli metal %28 yukseldi)

» Circular economy modellerine uygun modduler ve » Hollanda'nin yiksek kalite ve hizli teslimat
yeniden kullanilabilir tasarim talebi artiyor beklentisi, uyumsuzlukta musteri kaybi riski

Turk metal ve ahsap mobilya sektéruntn Hollanda pazarindaki en kritik gtclu yoénleri, tretim kalitesi ve
maliyet avantajinda yatmaktadir. 50 yili askin mobilya tretim gecmisi, Turkiye'yi teknik yetkinlik agisindan
Avrupa standartlarina tasimistir. Ozellikle metal isleme teknolojilerinde robotik kaynak, CNC kesim ve toz
boya sistemleri ile Alman ve Italyan Ureticilerle ayni kalite seviyesine ulasiimistir. Ahsap isciliginde ise
masif agag isleme, kaplama teknikleri ve lake uygulamalarinda ylUksek zanaat becerisi mevcuttur. Cografi
yakinlik kritik bir avantaj saglar: Turkiye'den Hollanda'ya deniz yolu 7-10 gun, kara yolu ile 3-4 gun
teslimat mumkudnddr. Maliyet yapisi incelendiginde, iscilik maliyetlerinin Hollanda'dan %60-70 daha
dusuk olmasi, hammadde kaynaklarina yakinlk ve dlcek ekonomisi sayesinde birim maliyetlerde %25-35
fiyat avantaji yaratiimaktadir. thracat destekleri (fuar %50-60, lojistik %15, pazarlama %50) bu avantaji

daha da guglendirmektedir.

Zayif yonler analizi, Hollanda pazarina giristeki kritik engelleri ortaya koymaktadir. En énemli handikap,
yerel marka bilinirligi eksikligidir. IKEA, Goossens, Harvink gibi yerlesik markalarin %65+ marka sadakati
oranlarina karsi Turk firmalari taninmamaktadir. Referans musteri portféydnin sinirh olmasi, guven
insasini zorlastirmaktadir. Dijital pazarlama altyapisindaki yetersizlik de kritiktir: Hollandali alicilarin %78'i

tedarik¢i arastirmasini  online baslatirken, Tark firmalarin  sadece %23'Unun  profesyonel



Ingilizce/Hollandaca web sitesi bulunmaktadir. E-ticaret entegrasyonu ve B2B platformlarda aktif varlik
neredeyse yok denecek duzeydedir. Yerel distriblisyon agi eksikligi, hizli teslimat beklentilerini
karsilamada zorluk yaratmaktadir. Hollandalh mdusteriler 48-72 saat teslimat beklerken, Turkiye'den
stoksuz ¢alisma modeli bu standardi karsilayamamaktadir. Strdurulebilirlik dokimantasyonunda (EPD,
Carbon Footprint hesaplamalari, Cradle to Cradle sertifikalari) buyuk eksiklik bulunmaktadir. Ayrica satis
ekiplerinde Hollanda pazar dinamiklerini anlayan, Hollandaca konusabilen veya yerel is kultartine hakim
profesyonel sayisi oldukca azdir.

KRITIK 3 FIRSAT VE AKSIYON PLANI

1. SURDURULEBILIR MOBILYA PATLAMASI: Hollanda tiiketicilerinin %72'si cevre dostu (iriin tercih ediyor ve
%45'i daha fazla 6demeye razi. AKSIYON: 6 ay icinde FSC/PEFC sertifikasyonlari tamamlanmali, Grlnlerin
Carbon Footprint hesaplamalari yapiimali ve EPD (Cevresel Uriin Beyani) belgesi alinmali. Pazarlama
materyallerinde 'circular economy' uyumlu tasarim vurgulanmali. 2. E-TICARET VE B2B PLATFORM
BUYUMESI: Bol.com, Manutan, Mercateo gibi B2B platformlarin mobilya kategorisinde %35+ yillik
blylmesi var. AKSIYON: Q1'de Bol.com Business ve Manutan'a tedarik¢i basvurusu yapilmali, Grdn
kataloglari Hollandaca optimize edilmeli, platform komisyon yapilari analiz edilerek karlilik modeli
kurulmali. 3. BUYUK PERAKENDE ZINCIRLERININ TEDARIKCI ARAYISI: IKEA ve Leen Bakker aktif olarak Tiirk
tedarikgi ariyor. AKSIYON: InCoDa Fuari'nda (Eyltl 2026) bu zincirlerin satin alma ekipleriyle 6nceden
randevu alinmali, referans Urun setleri hazirlanmali, 6zel fiyatlama ve seri Uretim kapasitesi sunumu
yapilmal.

TEHDIT YONETIMI STRATEJiSi

Polonya/Cin/Vietnam rekabetine karsi: Fiyat yerine deger odakl pozisyonlama yapilmali. Hizli 6zellestirme,
kigUk partiler ve tasarim destedi ile farklilasma stratejisi benimsenmelidir. Cin'e gére %15 daha yuksek
fiyata ragmen 4 hafta yerine 10 gun teslimat avantaji vurgulanmalidir. AB Yesil Mutabakat risklerine karsi:
2025 oncesi karbon ayak izi hesaplama ve raporlama sistemi kurulmali, CBAM (Sinirda Karbon Duzenleme
Mekanizmasi) vergi yuku hesaplanmali ve fiyatlamaya dahil edilmelidir. Enerji verimliligi yatirimlari
hizlandirimali (gines enerjisi, enerji geri kazanim). Kur volatilitesi icin: S6zlesmelerde euro bazli fiyatlama
yapiimali, 6 aylk forward kontratlarla kur riskine karsi korunma saglanmalidir. Navlun riskine karsi:
Rotterdam'da yerel 3PL ortagi ile uzun vadeli anlasma yapilarak sabit navlun oranlari kilitlenmelidir. Yerel
marka sadakatine karsi: Hollandali tasarimci/marka ile co-branding stratejisi gelistirilmeli, 'Designed in
Netherlands, Made in Turkey' pozisyonlamasi benimsenmelidir.

Kritik Basari Faktorleri

Surdurulebilirlik sertifikasyonlari ve seffaf ¢evre performansi dokimantasyonu (FSC, PEFC, EPD, ISO 14001)
e Hollanda'da yerel distribusyon ortagi veya lojistik hub kurulumu (Rotterdam/Amsterdam bdlgesi)

e Profesyonel Hollandaca/ingilizce web sitesi ve aktif B2B e-ticaret platform entegrasyonu

e 7-10 gun teslimat suresinin garanti edilmesi, stok yonetimi optimizasyonu ve hizli siparis isleme

e Referans musteri kazanimi: Ilk 12 ayda minimum 3 biiyik perakende zinciri veya proje musterisi

e Fuar ve networking etkinliklerine diizenli katilim (InCoDa, IMM Cologne, Stockholm Furniture Fair)



e Tasarim ve ¢zellestirme hizi: MUsteri talebinden prototipe maksimum 2 hafta sure

e Rekabetci fiyatlama ile kalite dengesi: Polonya'dan %5-10 daha pahali ama Hollanda yerel treticilerinden %20-
25 ucuz

Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Alani Siire
1. ONCELIK Surdurilebilirlik sertifika (FSC/EPD) 6 ay
2. ONCELIK Rotterdam lojistik hub 9 ay
3. ONCELIK B2B platform entegrasyonu 4 ay
4, ONCELIK InCoDa Fuar katilimi 12 ay
5. ONCELIK Referans musteri kazanimi 18 ay

RAKIiPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

Polonya rakiplerine gore: Turkiye %8-12 daha dusik maliyetli ancak teslimat stresi 3-4 gun daha uzun.
Metal isleme kalitesi esit, ahsap isciligi Polonya'dan %15 daha iyi. Cin/Vietnam rakiplerine gore: Turkiye
%25-30 daha pahali ama teslimat sUresi 4 hafta yerine 10 guin. Tasarim esnekligi ve kiicik parti tretimi cok
daha iyi. Kalite standartlari Avrupa normlarina tam uyumlu. Hollandali yerel treticilere gore: Turkiye %30-
35 daha ucuz, kalite %90-95 seviyesinde. Teslimat hizi yerel Ureticilerden 2-3 glin yavas ancak 6zellestirme
kabiliyeti esit. Marka bilinirligi ve gliven faktéri en biyiik dezavantaj. italyan/Alman premium Ureticilere
gore: Turkiye %40-50 daha ucuz ama tasarim inovasyonu ve marka degeri ¢ok daha dusuk. Mid-segment
pozisyonunda rekabetci, premium segmentte hentz guvenilirlik kazanmamis. Genel pozisyonlama: Turkiye
ORTA-UST SEGMENTte, kalite/fiyat dengesinde optimal konumda. Fiyata duyarli ama kaliteden 6diin
vermeyen B2B alicilar i¢in ideal tedarikgi profili.

Hollanda metal ve ahsap mobilya pazari, Tark Greticiler icin ylksek potansiyelli ancak stratejik yaklasim
gerektiren bir firsattir. SWOT analizi, gug¢lu yénlerin (Uretim kalitesi, maliyet avantaji, cografi yakinlik) zayif
yonlere (marka bilinirligi, dijital yokluk, yerel varlik eksikligi) gére daha baskin oldugunu géstermektedir.
Ancak basari, bu zayifliklarin sistematik olarak giderilmesine baglidir. Firsat analizi, strdurulebilir mobilya
talebindeki patlamanin kritik bir giris kapisi oldugunu ortaya koymaktadir. Hollanda tuketicilerinin cevre
bilinci ve 6deme gucu yuksektir; bu segment Turk Ureticilerin sertifikasyon ve dokimantasyon
yatirimlarini hizla geri dénusturebilir. E-ticaret ve B2B platformlarin buyumesi, fiziksel varlik eksikligini
telafi edecek alternatif kanallar sunmaktadir. Buyuk perakende zincirlerinin tedarik¢i cesitlendirme
stratejileri ise dogrudan giris firsati yaratmaktadir. Tehdit yonetimi acisindan en kritik nokta, dusuk
maliyetli Ulkelerle fiyat savasina girmek yerine deger odakli farklilasmadir. Hizli teslimat, 6zellestirme
esnekligi ve orta-tizere ¢dziimler bu farklilasmayi saglayacaktir. Genel stratejik éneri: ilk 18 ayda 'pazar
ogrenme ve altyapi kurma' odakli yaklasim benimsenmelidir. Strdurulebilirlik sertifikalari, yerel lojistik
ortaklik, B2B platform entegrasyonu ve InCoDa fuari katihmi &nceliklendirilmelidir. Hedef, 24. ayda

€500K-750K yillik satis hacmine ulasmak ve 3 referans musteri kazanmak olmalidir. 36. ayda ise



Rotterdam hub Uzerinden Kuzey Avrupa genislemesi planlanabilir. Bu strateji ile Turk mobilya sektord,

Hollanda pazarinda surdurulebilir ve karli bir konum elde edebilir.

11. Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELi: HIBRIT DISTRIBUTOR + DIJITAL KANAL

Hollanda pazarina giris icin hibrit distributor ve dijital satis kanali modeli dnerilmektedir. Bu model, yerel
distributor ortakhg ile fiziksel erisimi saglarken, B2B e-ticaret platformlar Gzerinden dogrudan satig imkani
sunar. Gerekge: Hollanda'nin kompakt cografyasi ve dijital olgunlugu bu modeli ideal kilar. Lojistik
merkezlere yakinlik sayesinde tum Beneltks bélgesine hizli teslimat mimkundur. Avantajlari: Dusuk
baslangi¢ yatirimi, hizl pazar testi, yerel musteri iliskileri ve marka bilinirligi olusturma esnekligi.

Hibrit giris modeli, Tark metal ve ahsap mobilya Ureticileri i¢in Hollanda pazarinda optimal stratejiyi
temsil etmektedir. Bu modelin temelinde, Amsterdam veya Rotterdam merkezli bir distribttor ile stratejik
ortaklik kurulmasi yatmaktadir. Distributor, yerel showroom agi, musteri portféyu ve lojistik altyapisi ile
pazara hizh erisim saglayacaktir. Ayni zamanda Wayfair Professional, Archiproducts ve Made.com gibi
B2B platformlari Gzerinden dijital satis kanali olusturulacaktir. Bu ikili yaklasim, hem geleneksel mobilya
perakendecilerine hem de dogrudan proje bazl alicilara ulasmayr mumkun kilar. Hollanda'nin Avrupa'nin
lojistik merkezi konumu, Rotterdam limani Gzerinden gelen Urlnlerin Almanya, Belcika ve Fransa'ya hizh
dagitimini saglar. Model, ilk yil dtsuk sabit maliyetlerle pazari test etme, musteri geri bildirimi toplama ve
marka konumlandirmasi yapma firsati sunar. Basarili sonuclar alindiginda, ikinci yildan itibaren kendi

satis ofisi veya showroom yatirimina gecis planlanabilir.

Ucg Fazli Pazara Giris Stratejisi

Faz Sire Ana Hedef

Faz 1: Kesif ve Pilot 0-12 ay Distributor secimi, dijital kanal
kurulumu, 10 pilot musteri

Faz 2: Genisleme 13-24 ay Pazar pay! %0.3, B2B platform
entegrasyonu, 50 aktif musteri

Faz 3: Konsolidasyon 25-36 ay Showroom acilisi, pazar payi %0.5,
Benellks genislemesi

3 Yillik Hedef Senaryo Projeksiyonu

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
1.Vl 800K - 1,2M € %0.15-0.20
2.yl 2,5M-3,5M € %0.35-0.45

3.Yil 5M-7M € %0.50-0.70



Kritik Bagar1 Faktérleri

e GUglu ve guvenilir yerel distribttor ortagi secimi — referans ve finansal durum kontrolG sart

e Hollanda tasarim estetigine uygun urin portfoyl adaptasyonu — minimalist ve fonksiyonel tasarim
e 4-6 hafta icinde teslimat garantisi — stok yonetimi ve lojistik planlama kritik

e CE, FSC ve PEFC sertifikasyonlarinin eksiksiz tamamlanmasi

e Hollandaca ve ingilizce teknik dokiimantasyon ve satis materyalleri

e Rekabetci fiyatlandirma — italyan rakiplere gére %15-20 avantaj korunmali

e Surdurulebilirlik hikayesi ve karbon ayak izi seffaflig

e Hizlinumune génderimi ve prototip Uretim kapasitesi

e GUglu satis sonrasi destek ve garanti politikasi

Ilk 12 Ay Aksiyon Plani

D6énem Aksiyon Cikti

Ay 1-2 Pazar arastirmasi ve distributor 5 potansiyel distributor listesi
taramasi

Ay 3-4 DistribUtor gérusmeleri ve secimi imzali distribiitor sdézlesmesi

Ay 5-6 Urtin adaptasyonu ve sertifikasyon Hollanda uyumlu 20 SKU portfoyu

Ay 7-8 Dijital platform entegrasyonu 3 B2B platformda aktif magaza

Ay 9-10 Pilot satislar ve fuar katihmi Meubelbeurs Amsterdam katihmi

Ay 11-12 Performans degerlendirme Yil sonu raporu ve Faz 2 plani

Kaynak ve Yatirim Plani (3 Yillik)
Toplam Yatirim Butcgesi 350.000 - 500.000 € Distributor Marji Payi Yillik satisin %18-22'si
Dijital Pazarlama Butcesi Yillik 40.000 - 60.000 € Fuar ve Etkinlik Blitgesi Yillik 25.000 - 35.000 €
Sertifikasyon Maliyeti Tek seferlik 15.000 - 25.000 € Numune ve Katalog Gideri  Yillik 20.000 - 30.000 €

Seyahat ve Konaklama Yillik 15.000 - 20.000 €



Risk Analizi ve Azaltma Stratejileri

Risk o] EXIINS Onlem

Distributor performans dusukligu Orta Goklu distribUtor stratejisi ve
performans KPI'lari

Kur volatilitesi ve marj erimesi Yiksek Euro bazli fiyatlama ve hedging
mekanizmasi

Teslimat gecikmeleri Orta Hollanda'da glivenlik stogu ve
alternatif lojistik

Yesil duzenlemelere uyumsuzluk Dusuk Proaktif sertifikasyon ve
surdurulebilirlik yatirimi

Fiyat rekabeti yogunlasmasi Yiksek Katma degerli hizmet ve tasarim
farklilagsmasi
Marka bilinirligi eksikligi Yiksek Dijital icerik pazarlamasi ve

influencer isbirlikleri

ORTAKLIK VE NETWORK STRATE]isi

Hollanda pazarinda basari icin giicli bir yerel network olusturulmalidir. Oncelikli hedefler: (1) Nederlandse
Vereniging van Meubelfabrikanten Uyeligi ile sektor agina erisim, (2) Dutch Green Building Council ile
surdurulebilir projeler icin isbirligi, (3) En az 2 ic mimar ve 3 mimarlik ofisi ile tasarim ortaklidi, (4) Ticaret
Bakanhgi Hollanda Ticaret Musavirligi destegi ile networking etkinlikleri, (5) Made in Turkey markasi altinda
ortak tanitim faaliyetleri. Rotterdam ve Amsterdam'daki coworking mekanlarinda showroom késeleri
olusturarak startup ve KOBI segmentine ulasim saglanabilir.

Hollanda pazarinda rekabet konumlandirmasi, 'Premium Kalite — Akilli Fiyat — Surdirulebilir Uretim'
icgeninde yapiimalidir. Italyan rakiplerin premium fiyatlandirmasi ile Asya kaynakl disik maliyetli
arunler arasindaki bosluk, Turk ureticiler icin ideal pozisyonlama alanidir. Marka mesaji, Avrupa kalite
standartlarinda Uretim kapasitesi, hizli teslimat ve cevresel sorumluluk tizerine insa edilmelidir. Ozellikle
Hollandali alicilarin deger verdigi seffaflik ilkesi dogrultusunda, Uretim surecleri, malzeme kaynaklari ve
karbon ayak izi bilgileri acikca paylasiimalidir. Tasarim dili, Hollanda'nin minimalist ve fonksiyonel
estetigine uygun olarak adapte edilmelidir. Algak profilli mobilyalar, dogal ahsap tonlari ve mat metal
aksesuarlar 6n plana cikanlmalidir. Fiyatlandirma stratejisi, Italyan rakiplerin %15-20 altinda
konumlanirken, Cin ve Vietnam menseli Urlnlerin %25-30 tzerinde premium segment hedeflemelidir. Bu

pozisyonlama, kalite-fiyat dengesine énem veren Hollandali orta-Ust segment alicilara hitap edecektir.
Hedef Metrikler ve KPI'lar
Y1l 1 Ciro Hedefi Minimum 800.000 €  Aktif Musteri Sayisi (Y1) 25-35 B2B miisteri

Ortalama Siparis Degeri 8.000-12.000 € Mdusteri Memnuniyeti Skoru NPS 45+

Teslimat Performansi %95 zamaninda teslimat  Tekrar Siparis Orani %40+ (12 ay icinde)



1

Dijital Kanal Payi Toplam satisin %30'u  Marka Bilinirligi Hedef segmentte %15 taninirlik

STRATEJiK OZET VE ANA TAVSIiYELER

Hollanda, metal ve ahsap mobilya ihracati icin ytiksek potansiyelli stratejik bir pazardir. Hibrit distribGtor-
dijital model ile pazara giris, disuk riskli ve élceklenebilir bir yaklasim sunar. ilk yil hedefi olan 800K-1,2M €
ciro, guclu distribGtor ortakhidi ve dijital kanal entegrasyonu ile ulasilabilir dizeydedir. Basarinin anahtarlar:
(1) Sardurulebilirlik odakh marka hikayesi, (2) Hollanda estetigine uygun trin adaptasyonu, (3) 4-6 hafta
teslimat garantisi, (4) Rekabetci fiyatlandirma ile kalite algisi dengesini korumak. 3 yil icinde 5-7M € ciro ve
%0.5-0.7 pazar payi hedeflenmelidir. Hollanda pazari ayni zamanda Benellks ve Kuzey Avrupa icin stratejik
Us gorevi gOrecektir.

2. Hollanda — Metal & Ahsap Mobilya Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran)

1

. Ocak: CE, FSC ve PEFC sertifikasyon sureclerini baslatmak, danismanlik firmasi ile sézlesme imzalamak ve
dokumantasyon hazirligina baslamak

2. Subat: Hollandaca ve Ingilizce B2B web sitesi yayinlamak, trin kataloglarini dijitallestirmek, SEO

optimizasyonu yapmak

3. Mart: Hedef distributor listesi olusturmak (15-20 firma), ilk temas e-postalari géndermek, Rotterdam ve

Amsterdam'da pazar ziyareti gerceklestirmek

4. Nisan: IMM Cologne Fuari'na katilmak, Hollandali alicilarla randevular ayarlamak, numune siparigleri almak

5. Mayis: LinkedIn B2B kampanyasi baslatmak (aylik 2.000€ butce), Google Ads ile hedefli reklam yapmak, ilk 3

distributor ile gérasmeleri tamamlamak

6. Haziran: Pilot distributér anlasmasi imzalamak, ilk numune sevkiyatini gerceklestirmek, fiyat listelerini ve

ddeme kosullarini netlestirmek

7.Q1-Q2 Degerlendirme: En az 50 nitelikli lead elde etmek, 1 distriblGtdr ortakhidr kurmak, web sitesine 5.000+

ziyaretci cekmek

8. Sertifikasyon Ilerlemesi: CE isaretleme icin teknik dosya hazirhigini %80 tamamlamak, FSC CoC belgelendirme

Q
1

denetimini gegmek

3 Aksiyonlari (Temmuz-Eyliil)

. Temmuz: Maison&Objet Paris Fuari'na katilmak, Hollandali ic mimarlar ve perakende zincirleri ile networking
yapmak

2. Agustos: Ikinci distribltér ortakhdi gériismelerini baslatmak, mevcut distribiitér ile ilk siparis streclerini

optimize etmek

3. Eylul: Online B2B marketplace'lere (Alibaba, ThomasNet) kaydolmak, trin portféyinu genisletmek, 6zel

koleksiyon gelistirmek



4. Musteri Referans Calismasi: Ik Hollandal musteriden basari hikayesi (case study) olusturmak, web sitesinde
yayinlamak

5. Q3 Degerlendirme: Toplam 2 distribttdr ortaklhigr aktif hale getirmek, ilk tekrarlayan siparisleri almak, aylik
30+ nitelikli lead Gretmek

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik)

1. Ekim: Heimtextil Frankfurt hazirliklarina baslamak, yeni Grin lansmani icin PR kampanyasi planlamak

2. Kasim: Black Friday B2B kampanyasi duzenlemek (%10-15 6zel indirim), e-posta pazarlama ile mevcut lead'leri
aktive etmek

3. Aralik: Yil sonu de@erlendirme raporu hazirlamak, 2026 hedeflerini revize etmek, basaril distributérlerle yillik
anlasma yenilemek

4. Stok ve Lojistik Optimizasyonu: Rotterdam limani Uzerinden ortalama teslimat stresini 18 gine indirmek,
konsolidasyon ile maliyetleri %12 disurmek

5. Q4 Degerlendirme: Yillik 150.000€ ciroya ulagmak, 3 aktif distribttor ortakhgi saglamak, 2026 igin 5 buyuk
proje pipeline'l olusturmak

Aylik Milestone Tablosu

Ay Milestone Basari Kriteri

Ocak Sertifikasyon Baslangici CE/FSC basvuru yapildi

Subat Dijital Varhk Kurulumu Web sitesi yayinda, 500+ ziyaret
Mart ilk Pazar Ziyareti 20 B2B gorusme, 5 sicak lead
Nisan Fuar Katilimi 30+ kartvizit, 10 takip goértsmesi
Mayis Dijital Kampanya 50 nitelikli lead, %3 dontsim
Haziran flk Ortaklik 1 distribUtér anlagsma imzasi
Eylal ikinci Distribltér 2. ortaklik aktif, 5 proje

Ekim Uriin Genisletme 3 yeni urdn hatti lansmani
Kasim Satis Hizlanmasi Aylik 20.000€ siparis hacmi

Aralik Y1l Sonu Basarisi 150.000%€ ciro, 3 distribltor



Fuar ve Etkinlik Takvimi

Etkinlik Tarih Sehir

IMM Cologne 13-19 Ocak KélIn, Almanya
Maison&Objet 18-22 Ocak Paris, Fransa
Ambiente Frankfurt 7-11 Subat Frankfurt, Almanya
Salone del Mobile 8-13 Nisan Milano, italya
Interzum Cologne 6-9 Mayis Kéln, Almanya
Furniture & Light Fair 3-5 Eylul Stockholm, Isvec

Formex Stockholm

Heimtextil

KPI Takip Tablosu

27-30 Agustos

14-17 Ocak 2026

Stockholm, Isvec

Frankfurt, Almanya

KPI Baslangic 6. Ay Hedefi
Aylik Web Ziyaretgi 0 3.500
Nitelikli Lead (Toplam) 0 80

Aktif Distributor 0 1

Aylik Siparis Hacmi (€) 0 12.000
Mdusteri Sayisi 0 3

Ortalama Siparis Degeri 0 4.000€
Lead D6nUsUm Orani 0% 4%
Tekrarlayan Siparis Orani 0% 25%

LEAD GENERATION HEDEFLERI

ilk 12 ayda toplam 150-200 nitelikli B2B lead elde etmek hedeflenmektedir. Bunun %40' (60-80 lead) dijital
kanallardan (LinkedIn Ads, Google Ads, web sitesi organik trafigi), %35'i (50-70 lead) fuar ve etkinliklerden,
%25'i (40-50 lead) dogrudan satis ekibi calismalarindan gelecektir. Lead kalitesi icin minimum kriterler:
500m? Gzeri satis alanina sahip mobilya magazasi, yillik 1M€+ cirosu olan distribitor veya 10+ proje
deneyimine sahip i¢ mimarlik firmasi. Lead beslemeleme stratejisi: ilk 48 saat icinde yanit, 7 gun icinde
teknik sunum, 30 gun icinde numune teklifi. Lead dontsim hedefi: %5 (7-10 yeni musteri).

Biitce Ozeti (12 Aylik)

Fuar ve Etkinlikler 45.000€ Dijital Pazarlama 28.000€



Sertifikasyon Maliyetleri 18.000€ Seyahat ve Konaklama 22.000€

Numune ve Lojistik 15.000€ Danismanlik ve Hukuki 12.000€
Pazarlama Materyalleri 8.000€ Kontenjans (%10) 14.800€
TOPLAM YATIRIM 162.800€

RISK VE KONTENJANS PLANI

Kritik riskler ve 6nlemler: (1) Sertifikasyon Gecikmesi: CE/FSC belgelerinin 6 ayda alinamamasi durumunda
alternatif Aiman danismanlik firmasi ile yedek plan. (2) Distrib(itér Performansi: Ik 6 ayda hedef satisin
%50'sine ulasilammazsa, dogrudan B2B e-ticaret modeline gegis. (3) Doviz Kuru Riski: TL'de %20+ deger
kaybi durumunda Euro bazli fiyatlandirma ve 3 aylik forward kontrat. (4) Lojistik Aksaklik: Rotterdam
limaninda yogunluk durumunda Hamburg alternatifi. (5) Nakit Akist: Ilk 6 ay negatif nakit akisi icin 80.000€
isletme sermayesi rezervi. Her risk i¢cin sorumlu atanmis, aylik izleme yapilacak.

Basari senaryolari ug farkl olasilik Gzerinden degerlendirilmistir. Konservatif senaryoda (%60 olasihk), 12
ayda 120.000-150.000¢% ciro, 2 distribGtor ortakligr ve 8-10 aktif musteri hedeflenmektedir. Bu senaryoda
pazar payl %0,08 seviyesinde kalir ancak surdurulebilir bdyime icin saglam temel olusur. Gergekgi
senaryoda (%30 olasilik), 180.000-220.000€ ciro, 3 distributér ve 15+ musteri ile pazar payr %0,12'ye
yukselir. Bu durumda ikinci yil icin 400.000€+ hedef makuldiir. Iyimser senaryoda (%10 olasilik), biytk
perakende zinciri ile anlagsma saglanarak 300.000€+ ciro, 4 distribUtor ve 25+ musteri elde edilir, pazar
payl %0,18'e cikar. Her senaryo icin farkli kaynak planlamasi ve organizasyon yapisi tanimlanmistir. Basari

icin kritik esik: 6. ayda minimum 60.000€ kimulatif satis ve en az 1 tekrarlayan siparis veren musteri.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

Bu aksiyon planinin uygulanmasi icin hemen baslanmasi gereken 5 kritik adim: (1) Yonetim onayi almak ve
162.800€ biitceyi onaylatmak (1 hafta), (2) Ihracat sorumlusu atamak veya dis ticaret danismani ile
s6zlesme imzalamak (2 hafta), (3) CE/FSC danismanlik firmasi se¢mek ve sertifikasyon basvurularini yapmak
(3 hafta), (4) Web sitesi ajansi ile gortismek, teklifleri degerlendirmek ve projeyi baslatmak (4 hafta), (5) IMM
Cologne fuar kayit ve stant rezervasyonu yapmak (5 hafta). Ilk 90 giin icinde bu adimlarin tamamlanmasi,
yil sonu hedeflerine ulasmak icin kritiktir. Aylik ilerleme raporlari hazirlanacak, ceyrek dénemlik revizyonlar
yapilacaktir.
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