BAZ GiRiSiM - PAZAR ARASTIRMASI

Almanya icin 940320 GTIP Kodlu Uriinlerde
Stratejik Pazar Arastirmasi

GTIP: 940320 | Perakende magaza céziimleri

Hazirlayan: BAZ Girisim | Kaynak: UN Comtrade 2024 Verileri

Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Almanya perakende madgaza tasarimi ve fit-out ¢c6zumleri pazari 1,49 milyar dolarlik bayuklugu ile
Avrupa'nin en stratejik ticari alanlarindan birini olusturmaktadir. Pazar, strdurtlebilir malzeme kullanimi,
dijital entegrasyon ve esnek magaza konseptleri yoninde hizli bir dontusum yasamaktadir. Tark
tedarikgcilerin bu pazarda gug¢li maliyet avantaji ve Uretim kapasitesi bulunsa da, siki teknik standartlar ve
cevre duzenlemeleri nedeniyle pazar pay! henlz sinirl dizeydedir. Aimanya'nin perakende sektérinde
yasanan dijital déonisum ve omnichannel magaza formatlarinin yayginlagmasi, moduler ve
Ozellestirilebilir ¢ozimlere olan talebi artirmaktadir. Basarili pazar girisi icin CE sertifikasyonu, yangin
guvenligi standartlari ve surdurulebilirlik belgelendirmelerinin tamamlanmasi zorunludur. Yerel bayilik
aglari ve marka ortakliklari Uzerinden pazara giris stratejisi, dogrudan satis girisimlerine gére ¢ok daha
etkili sonuclar vermektedir. Onimuzdeki dénemde en biiyiik firsat, moda perakende zincirleri ve
supermarket segmentlerinde gerceklesen yenileme projeleri ile dijital ekran entegrasyonlu modern
madgaza ¢ozumlerinde yatmaktadir.

1. Almanya — Ulke Genel Gorinimii

Makroekonomik Gostergeler (2024-2025)

GSYIH (2024) 4,5 trilyon $  Buylme Orani (2024) -0,2%
Buyume Orani (2025) +0,4% Enflasyon (2024) 2,5%
i§sizlik Orani 3,1% Nufus (2024) 83,6 milyon
Kisi Basi Gelir 54.989$ LPISiralamasi 1. (Diinya)

Yolsuzluk Algi Endeksi 9. (180 ulke)



GSYiH BUYUME ORANI TRENDI (%)

2023 CE— -0,3%
CGED -0,2%
2025
2026T

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Almanya, dunyanin Gglncu ve Avrupa'nin en biyuk ekonomisidir. Son derece gelismis sosyal piyasa
ekonomisi modeliyle Euro Bélgesi GSYIH'sinin %28'ini temsil eder. Ekonominin temel ayaklari: giicli sanayi
Uretimi (GSYIH'nin ~%30'v), ileri teknoloji ve muhendislik, otomotiv ve makine imalati, kimya ve ilag
sektorleri. ihracat odakli bilyiime modeli, yiiksek verimlilik ve kaliteli isgticii, gliclii Mittelstand (KOBI)
yapisi, AR-GE yatirimlari ve inovasyon kapasitesi Ulkenin rekabet gliciin olusturur. Avrupa
entegrasyonunun en guglu destekgisi ve AB'nin ekonomik lokomotifidir.

Demografik Yapi
Toplam Nufus 83,6 milyon (2024)  Nufus Artis Hizi 0,2%/yil
Kentlesme Orani 77,5% Ortalama Yas 47,8 yil
0-14 Yas Nufus Payi 13,8% 65+ Yas Nufus Payi 22,1%
Yiksekogretim Orani 88% (25-34 yas)

SEKTOREL GSYiH DAGILIMI (%)
Tarim @ 0,7%
Sanayi CHI— 29,1%

Hizmetler



Politik Istikrar ve Yénetisim Géstergeleri

Gosterge Durum

Politik Sistem Federal Cumhuriyet (16 eyalet)
Mevcut Hukimet SPD-Yesiller-FDP koalisyonu
Koalisyon Istikrari Orta (politika uyusmazliklar)
AB Entegrasyonu Cok Guclu (AB lokomotifi)
Demokrasi Endeksi 8,67/10 (Tam Demokrasi)
Hukukun Ustinlugu Cok Yiiksek (Diinya 6.)
Duzenleyici Kalite Gok Yuksek (Dunya 12.)

Siyasi Belirsizlik Dusuk-Orta (2025 secimleri)

TURKIYE-ALMANYA iKiLi TICARET iLISKILER]

Almanya, Turkiye'nin en buyuk ticaret ortagidir. 2023 verilerine goére ikili ticaret hacmi 45,8 milyar $
seviyesindedir. Turkiye'nin Almanya'ya ihracati 18,9 milyar $, ithalati 26,9 milyar $ olup ticaret acigi 8 milyar
$'dir. Baslica ihracat kalemleri: otomotiv yan sanayi urunleri, tekstil-hazir giyim, makine-ekipman, elektrikli
cihazlar, demir-gelik. ithalat kalemleri: makine-techizat, motorlu tasitlar, kimyasallar, elektronik, ilag.
Almanya ayni zamanda Turkiye'ye en fazla dogrudan yatirim yapan 2. tlkedir (toplam 14,2 milyar $). 3
milyondan fazla Turk kékenli ntfus ticari ve kultirel képru islevi gorir. Son yillarda ticaret hacmi istikrarh
artis egilimindedir.

ALTYAPI VE LOJiSTiK KAPASITESi

Almanya, Dunya Bankasi Lojistik Performans Endeksi'nde 1. siradadir. 13.000 km otoyol, 33.000 km
demiryolu agi, Hamburg ve Bremen gibi Avrupa'nin en buyuk limanlari, Frankfurt Havalimani (Avrupa'nin
en buyuk kargo merkezi) ile diinya standartlarinda altyapiya sahiptir. Dijital ve fiziksel altyapi entegrasyonu
yuksek, gimruk islemleri hizli ve seffaftir. Multimodal tasimacilik gelismis, Ren Nehri su yolu tasimaciliginda
onemli rol oynar. E-ticaret lojistigi cok geliskin, depo ve dagitim merkezi kapasitesi yeterlidir. Ancak dijital
altyapida (5G, fiber internet) bazi bélgelerde gelistirme ihtiyaci mevcuttur.



Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktoru Aciklama Diizey

Politik Risk Koalisyon belirsizligi, karar Dusuk-Orta
surecleri

Ekonomik Risk Yapisal durgunluk, buyime zayifigi  Orta

Enerji Maliyeti Rusya sonrasi yuksek enerji fiyatlart  Yuksek

Burokratik Stireg Uzun izin ve onay surecleri Orta

Isguict Maliyeti Yuksek Ucretler ve sosyal primler Yiksek

Cin Bagimhhgi fhracat ve tedarik zinciri riski Orta-YUksek

Demografik Risk Yaslanan nufus, isgucu kithg: Orta

Dijital DOntGsum Geleneksel sektorlerde yavas uyum  Orta

KUR VE FINANSAL RiSK ANALizZi

Almanya Euro Bolgesi Gyesi oldugundan kur riski EUR bazinda degerlendirilir. EUR/USD paritesi 2024-
2025'te 1,05-1,12 bandinda dalgalanmakta, genel olarak dolar karsisinda gti¢lu seyrediyor. Turk ihracatgilar
icin EUR/TRY kurundaki yUkselis avantaj, disus risk olusturur. Faiz riski: ECB'nin 2024-2025'te faizleri
dustrmesi kredi maliyetlerini azaltmaktadir (ana oran %3,25'ten %2,75'e). Alman devlet tahvili getirisi %2,3
seviyelerinde glivenli liman olarak degerlendiriliyor. Odemede gecikme riski cok disiik, sirket iflas oranlar
sinirlidir. Ancak ekonomik daralma déneminde likidite ve 6deme sureleri uzayabilir. Finansal piyasalar
istikrarli, bankacilik sistemi saglamdir.

Almanya, iki yillik ktgtlme sonrasi 2025'te %0,4 buyuyerek toparlanma sinyali vermistir. Ancak yapisal
sorunlar devam etmektedir: ihracat bagimhhgi, yiksek enerji maliyetleri, Cin'e asiri bagimhhk, yaslanan
nifus ve dijital dénisiimdeki yavaslk ekonomiyi baskilamaktadir. Sanayi Gretimi GSYIHnin %30'unu
olustursa da kuresel korumacilik ve Cin rekabeti sektort zorlamaktadir. Buna karsin Almanya hala
Avrupa'nin en gucli ekonomisi, dunyanin en iyi lojistik altyapisina sahip ve kurumsal kalitesi cok yuksek
bir ulkedir. 2026'da savunma ve altyapi yatirrmlarinin artmasi ile %1,3 buyuime beklenmekte, orta vadede
iimh toparlanma 6ngoérulmektedir. Turk ihracatgilar i¢in en bldyuk pazar konumunu koruyan Almanya,
yuksek kalite beklentisi, siki standartlar ve rekabet¢i ortamla birlikte uzun vadeli istikrarh bir hedef pazar
niteligindedir. Enerji maliyetleri ve burokratik surecler dikkate alinmali, ancak hukuki gtuivence ve 6deme

disiplini yuksektir.
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GUCLU YONLER

Avrupa'nin en buyuk ve dinyanin 3. blyuk
ekonomisi

Dunya standartlarinda altyapi ve lojistik (LPI 1. sira)
Guclt sanayi ve ileri teknoloji kapasitesi

YUksek kurumsal kalite ve hukuki gtiivence

AB entegrasyonunun merkezi, buytk i¢ pazar
erisimi

Nitelikli isgUcu ve yUksek verimlilik

istikrarli finansal sistem ve diisiik borclanma
maliyetleri

@ FIRSATLAR

>

>

>

>

2026 sonrasi savunma ve altyapi yatirimlari artisi
Yesil donustum ve yenilenebilir enerji yatirmlari
ECB faiz indirimlerinin canlandirici etkisi

Turkiye ile gugclua ticari iliskiler ve buyutk Turk
diasporasi

Orta vadeli toparlanma beklentisi (%1,3 - 2026)

E-ticaret ve dijitallesme talebindeki artis

AB Next Generation fon kaynaklarindan yararlanma

A ZAYIF YONLER

Iki yil Gst Gste ekonomik kiictilme (2023-2024)
Ylksek enerji maliyetleri (Rusya sonrasi)
Burokratik ve uzun onay suregleri

Yiksek isguct maliyetleri ve kati is¢i koruma
yasalari

Dijital altyapida bazi bélgelerde gecikmeler
Yaslanan nufus ve demografik zorluklar

Yavas dijital dontsum (6zellikle kamu kesimi)

@ TEHDITLER

>

>

Klresel ekonomik yavaslama ve korumacilk artisi
Cin'e asiri bagimlilik (ihracat ve tedarik zinciri)
Enerji arz givenligi ve maliyet belirsizligi

Politik belirsizlik ve koalisyon istikrarsizligi
ABD-Cin ticaret gerilimlerinin yan etkileri
Otomotiv sektdrtinde yapisal dontisum zorluklari

Isguict kithgr ve demografik baskilar

Almanya — Dis Ticaret Verileri GTIP 940320

ALMANYA METAL MOBILYA PAZARI BUYUKLUGU

Almanya, GTIP 940320 kapsaminda metal mobilya ithalatinda 1,49 Milyar $ blyukliginde bir pazar

olusturmaktadir. Bu rakam, Almanya'yl Avrupa'nin en buyuk metal mobilya ithalatgilarindan biri konumuna

getirmektedir. YUksek satin alma gticu, gelismis perakende altyapisi ve gu¢lu endUstriyel talep, pazarin
istikrarli blyumesini desteklemektedir. Turkiye'nin toplam 333,4 Milyon $ dinya ihracati g6z 6éntine

alindiginda, Almanya stratejik bir hedef pazar niteligindedir.



Almanya'nin Top 10 Tedarikgi Ulkeleri (2024)

Ulke ithalat Degeri Pazar Pay!
Isvec 6,0 Milyon $ %0,4
Misir 4,4 Milyon $ %0,3
Hong Kong 2,8 Milyon $ %0,2
Japonya 492 Bin $ <%0,1
Brezilya 61Bin$ <%0,1
Gurcistan 10Bin $ <%0, 1

Almanya'nin metal mobilya tedarik yapisi oldukca parcali ve cesitlidir. Verilerden goéruldugu Uzere,
listelenen ilk 6 tedarik¢i tUlkenin toplam pazar payl %1,1 gibi dusuk bir seviyededir. Bu durum, pazarin
blyiik oranda AB ici entegre tedarik zincirleriyle (Polonya, Cekya, italya gibi) ve Cin menseili Griinlerle
beslendigini géstermektedir. Isve¢'in 6 Milyon $ ile lider konumda olmasi, Iskandinav tasarim estetiginin
Alman pazarindaki guclu tercih edilebilirligini yansitmaktadir. Misir ve Hong Kong'un varligi ise dusuk
maliyet-ylksek hacim stratejisinin pazarda belirli bir yer buldugunu ortaya koymaktadir. Tarkiye'nin bu
listede gérinmemesi, mevcut pazar payinin marjinal oldugunu ve buyuk bir potansiyel alanin bos
durdugunu isaret etmektedir. Rakiplerin dusuk pazar paylari, agresif pazarlama ve fiyat-kalite dengesinde
dogru konumlanma ile 6nemli kazanimlar saglanabilecegini gostermektedir.

ALMANYA METAL MOBILYA iTHALATI TRENDI (2022-2024)

2022 e | 620Milyon
$
2023 G ;55°"""y°“

2024



Turkiye'nin Oncelikli ihracat Rotalari (GTIP 940320)

Hedef Ulke ihracat Degeri TR Toplam Pay!
Almanya 30,6 Milyon $ %9,2
Fransa 25,6 Milyon $ %7,7
ABD 21,7 Milyon $ %6,5
Romanya 18,8 Milyon $ %5,6
ingiltere 18,0 Milyon $ %?5,4
Irak 17,1 Milyon $ %5,1
Hollanda 15,0 Milyon $ %4,5
S. Arabistan 14,3 Milyon $ %4,3

Turkiye'nin kuresel metal mobilya ihracatinda Almanya 30,6 Milyon $ ile %9,2'lik pay ile en buyuk musteri
konumundadir. Bu, Turk metal mobilya sektérinin Alman kalite standartlarini karsilayabildigini ve lojistik
avantajlarini etkin kullandigini géstermektedir. Guglu yonler: cografi yakinlik, rekabetci fiyatlandirma, hizh
teslimat sureleri, esnek Uretim kapasitesi ve artan tasarim kabiliyeti. Turk ureticilerin ¢zellikle ofis
mobilyasi, okul sirasi ve saglk sektort metal mobilyalarinda gugli referanslari bulunmaktadir. Zayif
yonler: marka bilinirliginin duasik olmasi, pazarlama ve satis sonrasi hizmetlerde yetersizlik,
sardarudlebilirlik sertifikasyonlarinin sinirliligr ve premium segment'te algr problemleri. Almanya'ya
yapilan 30,6 Milyon $'lik ihracat, 1,49 Milyar $'lik pazarin sadece %2'sini temsil etmekte olup, buytk bir
buyume potansiyeli sunmaktadir.

COGRAFI VE BOLGESEL DAGILIM ANALIzZi

Almanya'nin metal mobilya ithalati, Ulke genelinde dengeli dagilim géstermekle birlikte, Kuzey Ren-
Vestfalya, Bavyera ve Baden-Wurttemberg gibi endustriyel bélgelerde yogunlagsmaktadir. Buyuk
sehirlerdeki ofis kompleksleri, egitim kurumlari ve saglik tesisleri sirekli yenileme ve genisleme projeleri ile
talep yaratmaktadir. AB ici serbest dolasim sayesinde Polonya ve Cekya'dan gelen Urunler lojistik avantaj
saglarken, Turk tedarikciler de Gimruk Birligi kapsaminda benzer avantajlara sahiptir. E-ticaret kanallarinin
blylumesi, 6zellikle montaj-sokim kolayligi olan metal mobilyalarda yeni dagitim firsatlari yaratmaktadir.




Rakip Ulke Karsilastirmasi

Ulke Rekabet Avantaiji Dezavantaj

Turkiye Fiyat-kalite, hiz, esneklik Marka gucd, sertifikasyon

Polonya AB Uyesi, yakinlik, dusuk maliyet Sinirli tasarim kapasitesi

Isvec Premium marka, tasarim liderligi Yuksek fiyat, dustk hacim
in Usuk fiyat, yiksek kapasite alite algisi, uzun teslimat
i Dusuk fi Uksek k i Kalite al li

italya Tasarim prestiji, liks segment Cok yuksek fiyat

GAP ANALIZI VE FIRSAT PENCERESI

Turkiye'nin Almanya'ya 30,6 Milyon $'lik ihracati, 1,49 Milyar $'lik toplam pazarin sadece %2,1'ini
olusturmaktadir. Bu, yaklasik 1,46 Milyar $'lik adreslenebilir bir firsat alani anlamina gelmektedir. Ozellikle
orta segment ofis mobilyasi, saglik sektéri metal dolaplari ve egitim kurumlariicin 6zel tasarim
¢6zUmlerinde Turk ureticilerin rekabet avantaji bulunmaktadir. Mevcut pazar payinin %5'e ¢ikarilmasi
durumunda, ihracat 74,5 Milyon $'a yUkselecek ve yaklasik 44 Milyon $ ek gelir potansiyeli ortaya cikacaktir.
Almanya'daki stirdurulebilir mobilya talebinin yillik %8-12 blyludtgu dikkate alindiginda, cevre dostu tretim
sertifikali Uruinlerle konumlanma kritik 5nem tagimaktadir.

Hedef Musteri ve Alici Profilleri

Buyuk olcekli ofis mobilyasi distributorleri ve toptan tuccarlar (Metro, Schwarz Grup tedarik zincirleri)
Kamu ihaleleri ve belediye satin alma birimleri (okul, hastane, idari bina projeleri)

E-ticaret platformlari (Amazon.de, Otto, Wayfair Almanya) ve online mobilya perakendecileri

Otel zincirleri ve misafirhane projelerinde toplu alim yapan procurement sirketleri

Coworking space ve esnek ofis alani isletmecileri (WeWork, Design Offices, Spaces)

B2B endustriyel ekipman tedarikgileri ve 6zel sektor tesis yoneticileri

ALMANYA PAZARINA GIRIiS STRATEJisi OzZETI

Almanya pazarinda basari icin G¢ asamali yaklasim dnerilmektedir: (1) Hizh Giris: Mevcut distribttor aglari
ve e-ticaret platformlari Gzerinden orta segment drunlerle hizli pazar testi. (2) Konsolidasyon: CE, GS ve
BSCI sertifikasyonlari ile kalite algisinin guclendirilmesi, referans projelerin kazanilmasi. (3) Biyime: Ozel
tasarim hizmetleri, kisa teslimat sureleri ve satis sonrasi destek ile uzun vadeli musteri iliskilerinin
kurulmasi. Hedef: ilk 2 yilda mevcut 30,6 Milyon $'lik ihracati 50 Milyon $'a ¢cikarmak ve pazar payini %3,4
seviyesine yukseltmek.

Almanya — Perakende Magaza Cozumleri Sektor Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME DINAMIKLERI



Almanya perakende sektoru, 84 milyon ntifus ve glcli ekonomisiyle Avrupa'nin en buytk pazarini
olusturmaktadir. Genel perakende pazari blyukligu €500 milyar seviyesinde olup, kisi basina tuketici
harcamasi €2.000'dir. E-ticaret segmenti 2024'te €141 milyar, 2025'te €92,4 milyar online gelir ile hizli
bUyUumektedir. Perakende magaza ¢6ztimleri (depo otomasyonu, intralojistik, fulfillment, tedarik zinciri
optimizasyonu) bu buyimeden dogrudan faydalanmaktadir. 2025'te genel perakende satislari reel %2,7
(nominal %3,8) artis gostermis, e-ticaret %10 buyumustir. 2026 icin e-ticaret pazarinda %4 buyume
beklenmekte, depo otomasyonu ve fulfillment ¢c6ziimlerine talep artmaktadir.

PERAKENDE SATISLARI BUYUME TRENDI (REEL, %)

2023 G 1,8%
2024 2,1%
2025

2026T

Sektor Karakteristikleri

Toplam Perakende Pazar €500 milyar  E-ticaret Buyuklik (2024) €141 milyar
E-ticaret Blyume (2025) %10 Genel Buyime (2025, reel) %2,7
Kisi Basi Harcama €2.000 ithalat Orani (magaza ¢6ziimleri) Yuksek

Orta-Yuiksek

Pazar Segmentleri ve Bliyime

Segment Biyiikliik/Ozellik

E-ticaret Fulfillment €92,4 Myr (2025) %10
Depo Otomasyonu Yuksek talep Guglu
Moda & Giyim En buyuk segment %4-6
Elektronik Perakende MediaMarkt, Saturn %3-5
Ev & Dekorasyon Otto, Amazon %5-7

Temel Talep Surucduleri

e E-ticaret buyumesi: 2025'te %10 artis, online gelir €92,4 milyar seviyesinde

e Hizli teslimat beklentisi: Fulfillment ve son mil lojistigi kritik hale geldi

e Depo otomasyonu ihtiyaci: E-ticaret hacimleri, manuel surecleri strdurtlemez kildi
e Omnichannel stratejiler: Fiziksel magaza + online entegrasyonu zorunlu

e Surdurulebilirlik talepleri: Yesil lojistik, enerji verimli ¢ézimler 6ncelikli

e Kisisellestirme ve veri analitigi: MUsteri deneyimi optimizasyonu igin teknoloji yatirimlar



e B2B toptan platformlar buytmesi: Faire, Ankorstore gibi kanallar hacim sagliyor

e YUksek tlketici harcamasi: Kisi basi €2.000, premium ¢dztimlere 6deme gticti var

Firsatlar

e Amazon FBA, Otto gibi platformlar icin fulfillment altyapisi tedariki

e Depo otomasyonu ve intralojistik sistemleri: Yuksek blylme potansiyeli

e Hibrit (fiziksel + online) magaza ¢6zumleri: MediaMarkt, Zalando modelleri

e B2B toptan kanallar (Faire, Ankorstore): Butik, tekstil, dekorasyon segmentleri

e Pazaryeri komisyon optimizasyonu: Real.de (%5,9-12,5) gibi disuk komisyonlu platformlar
e Teknoloji entegrasyonu: Al destekli envanter yonetimi, otomasyon ¢ozimleri

e Surdurulebilir magaza ¢6zumleri: Cevre dostu malzeme ve enerji verimliligi

e Turkiye Uretimi rekabetgi fiyat avantaji: Kalite + maliyet dengesi

RISKLER VE ENGELLER

Yogun rekabet: Amazon, eBay, Otto gibi devler pazar dominasyonu saglamis durumda. Iade kaltiru:
Almanya'da yuksek iade oranlari (6zellikle moda %30-40), lojistik maliyetlerini artiriyor. Siki diizenlemeler:
CE isareti, GS guvenlik sertifikasi, REACH kimyasal regulasyonlari zorunlu; uyumsuzluk satis yasagi getiriyor.
YUksek operasyonel standartlar: Hizli teslimat (24-48 saat), kusursuz musteri hizmeti ve Almanca destek
bekleniyor. Fiyat hassasiyeti: Tuketiciler kalite beklerken, fiyat karsilastirma platformlari (Idealo, billiger.de)
Uzerinden en ucuz secenegi arastiriyor. Lojistik maliyet: Avrupa ici nakliye, depolama ve gumruk strecleri
marjlari baskiliyor. Dil ve yerellestirme: Almanca Utrun agiklamalari, misteri destegi ve yasal metinler sart.
Pazar giris stireci uzun: Guiven insasi, marka bilinirligi ve distribatér ag1 kurulumu zaman aliyor.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

Almanya, AB'nin en siki dizenleme rejimlerinden birine sahiptir. CE isareti (Conformité Européenne):
Uriinlerin AB glvenlik, saglik ve cevre standartlarina uygunlugunu belgeler; magaza mobilyasi ve
ekipmanlari i¢in zorunludur. GS (Geprtufte Sicherheit) isareti: AlIman gtivenlik sertifikasi, tuketici gliveni icin
kritik; TUV, VDE gibi akredite kuruluslardan alini. REACH Regiilasyonu: Kimyasal madde kullanimi (boyalar,
kaplamalar) icin AB uyumlulugu sart. Uriin Glvenligi Yasasi (ProdSG): Kusurlu trinler icin geri ¢cagirma ve
bildirim zorunlulugu. E-ticaret dtizenlemeleri: GDPR (veri koruma), Button-Ldsung (siparis onayi),
Widerrufsrecht (14 gun iade hakki) yasalari. Ambalaj Yasasi (VerpackG): Ambalaj malzemelerinin kayit ve
geri dénisim yikimliliga (LUCID platformu). is Glvenligi: Magaza ekipmanlarinda BGV
(Berufsgenossenschaft) standartlari.

Almanya perakende magaza c¢ozumleri sektdérinde teknoloji ve inovasyon, rekabet avantajinin temel
belirleyicisidir. E-ticaret blUyUmesi, depo otomasyonu ve yapay zeka destekli envanter yonetimi
sistemlerine yatirimi zorunlu kilmaktadir. Fulfillment hizi, Amazon Prime ve Zalando Plus gibi hizl teslimat
modellerinin standart haline gelmesiyle kritik basari faktorudur; 24-48 saat teslimat beklentisi, son mil

lojistigini optimize eden teknolojilere talebi artirmistir. Omnichannel entegrasyon, fiziksel magaza ve



online platformlarin sorunsuz calismasini saglayan POS sistemleri, bulut tabanli envanter yonetimi ve
mobil 6deme ¢ozumlerini 6n plana ¢ikarmaktadir. Surduarulebilirlik, yesil lojistik uygulamalari, eneriji
verimli madaza ekipmanlari ve geri donusturdlebilir malzeme kullanimiyla inovasyon alanidir.
Kisisellestirme ve veri analitigi, musteri davranislarini tahmin eden AI algoritmalari, dinamik
fiyatlandirma ve hedefli pazarlama kampanyalari icin kullanilmaktadir. Otomasyon teknolojileri, robotik
depo sistemleri, otonom araglar ve drone teslimat pilot uygulamalari sektérin gelecegini

sekillendirmektedir.

YEREL URETIM VS ITHALAT DINAMIiGi

Almanya, magaza ¢ézUmleri ve perakende ekipmanlarinda guglt yerel tretim kapasitesine sahiptir; ancak
maliyet baskisi ve e-ticaret buyumesi ithalati artirmaktadir. Yerel Gretim: YUksek kalite, muhendislik
mukemmelligi ve hizli servis avantajlari; 6zellikle otomasyon sistemleri, yuksek teknoloji ekipmanlar ve 6zel
tasarim ¢oztmleri yerel tedarik ediliyor. Alman markalar (6rn. Wanzl, Tegometall) premium segmentte lider.
ithalat: Maliyet-duyarh Griinler (standart raflar, askilar, ekipman), Asya (Cin, Tirkiye, Polonya) kaynakli
ithalat artiyor. E-ticaret patlamasi, hizl Gretim ve esnek tedarik zinciri ihtiyaci ithalati cazip kilyor. Turkiye
avantaji: AB gumruk birligi, lojistik yakinlik, rekabetci fiyat ve orta-Ust kalite dengesi; Alman ahcilar Turk
tedarikgileri maliyet optimizasyonu icin tercih ediyor. Hibrit model: Yerel montaj + ithal bilesen stratejisi
yayginlasiyor; hiz ve kalite dengesi saglaniyor.

Almanya perakende magaza cozumleri sektorl, e-ticaret patlamasi ve dijital déndsimle yeniden
sekillenmektedir. Genel perakende pazarinin €500 milyar buayukligu ve e-ticaretin %10 buyume hiz,
fulfillment, depo otomasyonu ve omnichannel entegrasyon c¢ézumlerine gucli talep yaratmaktadir.
Amazon, eBay, Otto, Zalando gibi platformlarin dominasyonu, tedarikgiler icin hem firsat hem de zorluk
olusturmaktadir; pazaryeri entegrasyonu ve FBA gibi lojistik hizmetler rekabet avantaji saglamaktadir.
Sektor yapisi, yuksek kalite, hizli teslimat ve strdurulebilirlik etrafinda sekillenmektedir. Turk tedarikgiler
icin stratejik firsatlar: B2B toptan platformlar (Faire, Ankorstore), hibrit moda ve dekorasyon segmentleri,
otomasyon ve teknoloji entegrasyonlu ¢oztmler. Basari faktorleri: CE/GS sertifikasyonu, Almanca musteri
destegi, hizli lojistik, rekabetci fiyatlama ve marka yerellestirmesidir. Riskler ydnetilebilir; ancak siki
duzenleme, yuksek iade oranlari ve operasyonel mukemmellik beklentisi titiz hazirlik gerektirir. Sektor,

teknoloji ve musteri deneyimi odakli oyuncular icin uzun vadeli bliyume potansiyeli sunmaktadir.

4. Almanya — Perakende Magaza Cozuiimleri Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETI

Almanya perakende magaza ¢6zumleri pazari, yerli Alman firmalarin hakimiyetinde yuksek konsantrasyona
sahip bir yapidadir. Kesseb6hmer grubu (Kesseb6hmer Ladenbau, STOREBEST, KRAUSE, HNP) dominant
oyuncu olup, 6zellestirilmis shopfitting, raf sistemleri ve magaza donanimlarinda 'Made in Germany' kalite
standardiyla rekabet avantaji saglamaktadir. Yabanci Ureticilerin girisi sinirli; Giney Kore menseli Hanwha
Vision gibi teknoloji odakli oyuncular nis segmentlerde (guivenlik/g6zetim) faaliyet gostermektedir. Turkiye
menseli dogrudan Uretici firma tespit edilememis, pazar girisi engelleri ylksektir.




Yerli (Alman) Rakipler

Gliglii Yon Segment

Kessebdhmer Ladenbau Made in Germany Kalitesi, Shopfitting, raf, kasa
Ozellestirme

STOREBEST Sistem raflari, metal isleme Raf, kasa banklari
KRAUSE Metall Metal bazli donanim Raflar, metal ¢c6zuimler
HNP Metalltechnik Ozel Uretim yetenegi Metal magaza donanimi
SATO Europe Fiyatlandirma teknolojisi Etiketleme sistemleri

Yabanci Rakipler

Firma Mensei Segment

Hanwha Vision Europe GUney Kore Guvenlik, gézetim
SATO Europe (Asia) Japonya Etiketleme, fiyatlama
Uluslararasi Shopfitting Cesitli AB Ozel projeler
Teknoloji ¢cozumleri ABD/AB Dijital magaza
Iskandinav tasarim isve¢/Danimarka Minimalist donanim
Italyan tasarim evleri italya Premium segment

TAHMINi PAZAR PAYI DAGILIMI

Kessebdhmer

(D 9
Grubu SR

Diger Alman
' e 9
firmalar 30%

Avrupa
firmalari

Asya-Pasifik
Diger CHNND 5%

Almanya perakende magaza ¢O6zUmleri pazarinda rekabet yogunlugu orta-ylksek seviyededir; yerli
oyuncular kalite, guvenilirlik ve yerel servis avantajiyla dominant konumdadir. Kessebdhmer grubu
ekosistemi (Ladenbau, STOREBEST, KRAUSE, HNP) entegre Uretim ve 0Ozellestirme kapasitesiyle pazar
liderligini surdurmekte, Ozellikle buylik perakende zincirleri ve uluslararasi markalarin tercih ettigi
tedarik¢i konumundadir. Yabanci firmalarin girisi teknoloji yogun segmentlerle (dijital fiyatlandirma,
guvenlik sistemleri) sinirli kalmaktadir. Pazar, ytuksek kalite standardi, CE/DIN uyumlulugu, hizli teslimat

ve yerel teknik destek gereksinimleri nedeniyle giris engelleri ylksektir. Fiyat rekabeti ikincil faktor; Grin



dayanikhligi, estetik tasarim ve proje bazli ¢6zim yetenegi satin alma kararlarinda belirleyicidir. Turkiye
menseli Ureticilerin dogrudan varligi tespit edilememis olup, Avrupa standartlarina uyum ve yerel

distribUsyon agi kurulumu kritik basari faktorleridir.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium Kessebéhmer, italyan tasarim —  Orta STOREBEST, KRAUSE — standart +
Segment (€€ ozel projeler, liks magazalar Segment modiiler ¢oziimler, zincir magazalar
€) (€€)

Ekonomi Asya ithalati, temel raflar — indirim  Teknoloji SATO, Hanwha — dijital entegrasyon,
Segment (€) perakendecileri, startup'lar  Odakli yuksek katma deger
Mdusteriye HNP, 6zel atdlyeler — tam

Ozel ozellestirme, projeler

DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

Pazar, dogrudan Uretici satisi (B2B) ve uzman dagiticilar Gzerinden islemektedir. Kessebéhmer grubu kendi
distribUsyon agiyla blyuk zincirlere dogrudan ulasirken, orta dlcekli firmalar bélgesel shopfitting
toptancilari ve magaza donanimi distributoérleri kullanmaktadir. E-ticaret kanali sinirli; sektér proje bazl
satis ve teknik danigmanlik gerektirir. Fuar katilimi (EuroShop Dusseldorf gibi) kritik pazarlama aracidir.
Yerel servis agi ve hizli yedek parca tedariki rekabet avantaji saglar; yabanci firmalar yerel ortakliklar veya
Almanya'da depo/servis noktasi kurarak girisi tercih etmektedir.

TURKIYE ICIN BOSLUK ANALIZI

Turkiye Ureticileri icin en somut firsat, orta segment moduler raf sistemleri ve ekonomi segmenti metal
madgaza donanimlarinda bulunmaktadir. Kessebéhmer grubunun premium konumlanmasi ve Asya
ithalatinin kalite algisi arasinda rekabetgi fiyat-kalite dengesine odaklanmis oyuncu eksikligi mevcuttur.
Ozellikle; (1) hizli blylyen e-ticaret perakendecileri ve startup magazalar icin uygun maliyetli moduler
¢ozumler, (2) strdurulebilir/geri donusturulebilir malzeme talebi, (3) kisa teslimat suresi gerektiren stok
bazli standart Urtunler segmentlerinde pozisyon alma sansi yuksektir. Turkiye'nin metal isleme kapasitesi,
tasarim esnekligi ve AB'ye cografi yakinligi avantaj saglamaktadir.

Tirkiye Icin Diferansiyasyon Firsatlari

e Surdurulebilir malzeme (geri dénusttrdlmuas metal, dusuk karbon ayak izi) kullanimiyla cevre odakli
perakendecilere hitap

e Hizli 6zellestirme ve kisa teslimat suresi (4-6 hafta) ile startup magaza ve pop-up store segmentine odaklanma
e Moduler ve kolay kurulabilen sistemlerle maliyet hassasiyeti ylksek musterilere avantaj saglama

e Dijital entegrasyon (IoT sensorler, RFID uyumlu raflar) ile teknoloji odakl perakendecilere ¢6zim sunma

e Tasarim is birligi (Turk tasarimcilarla 6zgiin magaza konseptleri) ile estetik farklilasma yaratma

e Yerel distribGtor ortakliklari ve Almanya'da servis noktasi kurarak hizli destek saglama

e Fuar katihmi (EuroShop) ve referans proje portfoyu (Turkiye'deki uluslararasi markalar) ile given insasi



e Rekabetci fiyatlandirma (Alman Ureticilerden %15-25 daha ekonomik) ile orta segment pazara giris

PAZAR GIiRIS ENGELLERI

Almanya pazarina giris 6nemli engeller barindirmaktadir: (1) CE uygunluk, DIN standartlari, yangin
guvenligi ve statik hesaplama sertifikalari zorunlu olup belgelendirme maliyeti yiksektir. (2) 'Made in
Germany' kalite algisi guclu; yerli Ureticilere guven fazla, yabanci firmalara stipheyle yaklasiimaktadir. (3)
Dogrudan B2B satis icin yerel satis ekibi ve teknik destek agi gereklidir; uzaktan yénetim zordur. (4) Buyuk
zincirler uzun donem tedarik¢i degerlendirme surecleri uygular; referans proje portféyu ve finansal
guvenilirlik kaniti sarttir. (5) Lojistik ve teslimat hizi kritik; Almanya'da stok bulundurmak veya hizli kargo
altyapisi kurmak gerekir. (6) Fiyat baskisi yuksek ancak kalite tavizi kabul edilmez; maliyet optimizasyonu
zorlayicidir.

Rekabet Stratejisi Onerisi

e Ilk asamada orta segment e-ticaret perakendecileri ve startup magazalara odaklanarak referans portféyii
olusturma

e Yerel distributor ortakhgi (shopfitting toptancilari) ile pazar giris maliyetini azaltma ve guvenilirlik kazanma
e CE/DIN sertifikasyonu ve Almanca teknik dokiimantasyon ile kalite algisini giclendirme
e EuroShop Dusseldorf fuarina katilim ve Turkiye-Almanya ticaret odalari destegiyle network kurma

e Surdurulebilirlik (geri donustlrulebilir malzeme, karbon nétr Gretim) vurgusuyla yesil perakende trendine
hitap etme

e Pilot projeler (kictk hacim, rekabetci fiyat) ile kalite kaniti sunma ve musteri kazanma

5. Alimanya — Perakende Magaza C6zumleri Tuketici Profili

Alici Segmentleri ve Ozellikleri

Segment Ozellik Oncelik

BlUyUk Perakende Zincirleri Standartlasma, 6lcek ekonomisi Fiyat, teslimat gtvenilirligi

E-ticaret/Omnichannel Oyuncular Hiz, esneklik, teknoloji Modulerlik, kurulum hizi
entegrasyonu

Butik/Ozel Magazalar Tasarim, estetik, 6zellestirme Kalite, marka imajl

Supermarket/Discount Zincirleri Dayaniklilik, disuk maliyet Fiyat, bakim kolayligi

Liks/Premium Perakendeciler Prestij, yuksek kalite standartlari Marka, 6zellestirme



Satin Alma Kriterleri Oncelik Siralamasi

1. Kalite ve CE sertifikasi, malzeme standardi, 2. Fiyat- TCO (toplam sahip olma maliyeti),
Dayaniklilik uzun omiir beklentisi Performans garanti kapsami dahil
Dengesi

3. Teslimat Suresive  JIT teslimat, stok yonetimi, 4. Teknik Destek Yerel servis agi, Almanca iletisim,

Guvenilirlik taahhit tutarliigi  ve Servis yedek parca erisimi
Marka renkleri, logo entegrasyonu, modiiler 6. Surdurulebilirlik ve Geri donisiim, enerji
tasarim  Cevre Standartlari verimliligi, karbon ayak izi

Almanya'da perakende magaza cozumleri satin alma sureci, B2B karmasikhdr ve yuksek kalite
beklentileriyle karakterizedir. Karar verme sureci genellikle 3-6 ay surer ve cok katmanli onay
mekanizmalari igerir: satin alma departmani fiyat ve tedarikci guvenilirligini degerlendirir, teknik ekip
urun spesifikasyonlarini ve entegrasyon uyumlulugunu inceler, Ust yénetim stratejik uyum ve marka
imajint kontrol eder. Blyuk zincirlerde merkezi satin alma hakimdir; kararlar pilot testler, referans
ziyaretleri ve uzun vadeli tedarikgi iliskilerine dayanir. Alman alicilar detayh teknik dokimantasyon, CE/GS
sertifikalari ve ISO standartlarina uygunluk talep eder. Fiyat 6nemli ancak tek basina belirleyici degildir;
uzun vadeli maliyet (bakim, enerji tuketimi, yenileme ddéngusu) ve tedarikgi istikrari kritiktir. Dijital
arastirma yaygindir: %80+ alici satin alma dncesi ¢evrimici arastirma yapar, LinkedIn ve sektdr portallar

referans aramak icin kullanilir.

Bélgesel Farkhliklar ve Oncelikler

Oncelikli Kriter Ozellik
Guney (Bayern, BW) Kalite, yenilik, prestij Luks marka odakli, yiksek fiyat
toleransi
Bati (NRW, Hessen) Olceklenebilirlik, lojistik Yogun perakende, hizh teslimat
talebi
Kuzey (Hamburg, Bremen) Surdirulebilirlik, denizcilik kalttra Cevre sertifikalari, dayaniklilik
Dogu (Berlin, Saksonya) Fiyat duyarliligi, verimlilik Discount odakli, maliyet

optimizasyonu

FIYAT DUYARLILIGI ANALizZI

Alman perakende alicilari fiyata orta-yUksek duyarhlik gosterir, ancak kalite ve uzun vadeli deger fiyattan
daha 6nceliklidir. Discount segmenti (Aldi, Lidl tird) %15-20 fiyat avantajina odaklanirken, premium
zincirleri %30-40 prim 6demeye razidir. Turk tedarikgiler igin kritik: fiyat rekabetciligi 6nemli ancak 'en ucuz'
stratejisi ise yaramaz; Alman alicilar disiik fiyati kalite riski olarak algilar. ideal pozisyon: Bati Avrupa
rakiplerinden %10-15 dusuk, ancak Cin/Uzak Dogu Urlnlerinden %20-30 ytksek fiyatlama, kalite ve
gvenilirlik vurgusuyla. Odeme kosullari: 30-60 giin vade standart, buytik zincirler 90 guin talep edebilir.
Erken 6deme indirimleri (%2-3) ise yarar.



DiJiTAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGIiLIMLERI

B2B perakende magaza ¢6zimlerinde dijitallesme hizla artmaktadir. %85+ alici satin alma sUrecini ¢cevrimigi
arastirmayla baslatir; web sitesi kalitesi, teknik dokiimantasyon erisilebilirligi ve referans projelerin
goranurltgu kritiktir. LinkedIn B2B iletisimde dominant platform; Alman alicilar %70 oraninda tedarikgci
arastirmasinda LinkedIn kullanir. Sektorel fuarlar (EuroShop, RetailTech) hala 6nemli ancak hibrit formata
gecis var; sanal showroomlar ve 3D Urlin gorsellemeleri beklentiye donusuyor. E-kataloglar ve BIM
(Building Information Modeling) entegrasyonu artan talep goriyor. MUsteri yorumlari ve vaka calismalari
gliven olusturmada hayati; Almanca icerik zorunlu, ingilizce destekleyici olarak yeterli.

Almanya'da marka ve mense ulke etkisi gu¢ludur; 'Made in Germany' hala altin standarttir. Turkiye
menseli Grunler kansik alglya sahiptir: tekstil ve mobilyada olumlu ('kaliteli, uygun fiyat') ancak yuksek
teknolojide guven acigi vardir. 'Made in Turkey' etiketini avantaja cevirmek icin stratejiler: (1) Aiman/AB
sertifikalarini 6ne cikarmak (CE, TUV, ISO 9001), (2) Alman miihendislik isbirliklerini vurgulamak, (3)
referans projeler sunmak (Mercedes, BMW tedarikgiligi gibi), (4) yerel servis agi kurmak veya Alman
distribUtorle ortaklik yapmak. Turk firmalari 'deger muhendisligi' ve hizli 6zellestirme kabiliyetiyle dne
cikabilir. Negatif kliseleri (dusuk kalite, tutarsiz teslimat) kirmak icin ilk siparislerde mukemmel
performans sart; bir basarisizlik pazar itibarini uzun vadede etkiler. Alman alicilar uzun vadeli ortaklik

arar, guven insasi zaman alir ancak sadik musteriye donusur.

Talep Mevsimselligi ve Déngusu

Q1 Butce planlamasi, yillik tedarik¢i Q2 (Nisan- Magaza yenileme projeleri, yaz sezonu
(Ocak- degerlendirmesi; duslik siparis hacmi  Haziran) hazirhgs; orta-yiiksek talep
Mart)

Q3 Yeni konsept testleri, fuar sezonu Q4 Tatil sezonu hazirhgi, son dakika magaza
(Temmuz-  (EuroShop donemi); yuksek arastirma  (Ekim- duzenlemeleri; yuksek acil siparis
Eylal) aktivitesi  Aralik)

Uzun Magaza renovasyonu 5-7 yil, donanim

Vadeli degisimi 3-5 yil; planli yenileme kultiri

Dongl

TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

Alman perakende sektdrinde Turk Grtnlerine karsi artan ilgi var, 6zellikle maliyet-etkin ¢6ztimler arayan
orta o6lcekli zincirler ve discount operatoérler arasinda. Olumlu algi: esnek tretim, hizli yanit suresi,
Ozellestirme kabiliyeti, rekabetgi fiyatlandirma. Olumsuz algi: kalite tutarsizligi, teslimat guvenilirligi
endisesi, after-sales destegi zayifligi, dil bariyeri. Turkiye-Almanya arasindaki 3,5 milyonluk Tlrk diasporasi
pazar koprusu olabilir; Turk kdkenli perakendeciler (Kigil gibi) referans noktasi olusturur. Basarili giris igin:
Alman standartlarina tam uyum, yerel stok/showroom, Almanca teknik dokiimantasyon, pilot projelerle
kanitlanmis performans. Turk tedarikgiler 'yikselen deger oyuncusu' olarak konumlanmali: Cin'den daha
guvenilir, Bati Avrupa'dan daha esnek ve ekonomik.




MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

Alman B2B perakende alicilari ylksek sadakat egilimi gosterir; bir tedarikgiyle basarili iliski kuruldugunda
degistirme maliyeti yiksek algilanir. Ortalama tedarikgi iliski stiresi 5-8 yildir. Ilk siparis sonrasi %60-70
musteri ikinci siparis verir; g basaril teslimat sonrasi sadakat %85'e ¢ikar. Satin alma sikhgi: rutin donanim
siparisleri 3-6 ayda bir, buylUk renovasyon projeleri 2-3 yilda bir. Cross-selling potansiyeli yuksek: raf sistemi
alan musterinin %50'si 12 ay icinde kasa banki veya vitrin talebi olusturur. Musteri kaybi nedenleri: kalite
sorunlari (%40), teslimat gecikmeleri (%30), iletisim sorunlari (%20), fiyat (%10). Sadakati artirmak igin:
proaktif iletisim, dizenli ziyaretler, yeni Urtn bilgilendirmesi, hizli problem ¢6zimu ve Almanca musteri
hizmetleri sart.

HEDEF SEGMENT ONERiSi VE YAKLASIM STRATEJisSi

Turk tedarikgiler icin 6ncelikli hedef segmentler: (1) Orta 6lcekli bélgesel perakende zincirleri (50-200
madaza): fiyat-kalite dengesi arayan, esnek tedarikgcilere acik, karar streci buytik zincirlere gére daha hizli.
Yaklasim: dogrudan satis ekibi, Almanca sunum, referans projeler. (2) E-ticaret ve omnichannel oyuncular:
hizli kurulum, moduler ¢éziimler arayan yeni nesil perakendeciler. Yaklasim: dijital pazarlama, LinkedIn
outreach, yenilikci tasarim vurgusu. (3) Discount/deger odakli zincirler (Dogu Almanya agirlikh): maliyet
optimizasyonu oncelikli. Yaklasim: agresif fiyatlama, yerli distribttor ortakligi. Kacinilmasi gereken:
Luks/premium zincirler (guven insasi cok zaman alir, yiksek bariyer) ve ¢ok kutcuk butikler (siparis hacmi
distik, karmasiklik yiksek). ideal giris stratejisi: Alman distribitér/temsilci ortakligiyla baslayip, ilk 10-15
basarili projeyle dogrudan satisa gegis.

6. Almanya — Perakende Magaza Co6ziimleri Dagitim Kanallari

Almanya'da perakende magaza ¢ozumleri dagitimi, B2B agirlikli yapilandiriimis bir ekosistem Uzerine
kuruludur. Pazarda dogrudan satis, yetkili distribatorler, toptanci aglari ve e-ticaret platformlari paralel
calismaktadir. Geleneksel kanal yapisi, guglu yerel perakende zincirlerinin (Edeka, Rewe, %60 pazar pay!)
merkezi satin alma birimleri aracihigiyla organize edilirken, son yillarda dijital B2B platformlari ve
fulfillment hizmetleri 6ne ¢ikmistir. Almanya'nin merkezi Avrupa konumu, Dorsten gibi lojistik merkezler
Uzerinden Belcika, Hollanda, Fransa'ya 24-48 saatlik teslimat avantaji saglar. Kanal seg¢imi, Urun
segmentine, hedef musteri profiline ve giris stratejisine gore farklilasir: premium shopfitting ¢ézumleri
dogrudan satis gerektirir, standart raf sistemleri distributor agiyla yayginlastirilabilir, dijital kanallar ise

hizli pazar testi icin uygundur.



Kanal Turleri Karsilastirmasi

Kanal Turu Pazar Erisimi Maliyet/Kontrol

Dogrudan Satis Dar ama derinlemesine (buyuk Yaksek maliyet / Tam kontrol
zincirler)

Yetkili Distributor Genis cografi kapsam Orta maliyet / Orta kontrol

Toptanci Agi Yerel perakendecilere erisim Dusuk maliyet / Dusuk kontrol

B2B E-Ticaret Dijital kanal (KOBI'ler) Dusuk-orta / Orta kontrol

Fuarlar & Showroom Prestij ve networking Yuksek / Marka kontrolu

Fulfillment Ortagi Hizli teslimat Avrupa ¢apinda Orta / Operasyonel kontrol

ONERILEN ANA KANAL STRATEJiSi: HIBRIT MODEL

ilk 12 ay: Yetkili distributor ortakhdi (2-3 bélgesel gliclii distributér) + B2B e-ticaret platformu (Amazon
Business, Otto Business). Gerekge: Distribttor ag, yerlesik musteri iliskileri ve yerel lojistik avantaji saglar;
e-ticaret ise hizl pazar testi ve KOBI erisimi sunar. 18-24 ay: Dogrudan satis birimi kurulumu (Edeka, Rewe
gibi bayuk zincirlere), Aimanca konusan yerel satis ekibi. Bu model, baslangi¢ maliyetini dusuk tutar, pazar
6grenme surecini hizlandirir ve guivenilirlik insa eder. EuroShop fuari katihmi (Dusseldorf, her 3 yilda bir) ilk
yildan itibaren zorunlu.

Ideal Distribiitér/Alici Profili Ozellikleri

e Enaz 10 yillik pazar deneyimi, perakende magaza ¢ézimleri veya shopfitting alaninda faaliyet

e Yilhk 5M€+ ciro, minimum 50 aktif perakende musteri portféyu (supermarket, moda, elektronik)
e Almanca konusan teknik destek ekibi ve kurulum hizmeti altyapisi

e Bati ve GUney Almanya'da (NRW, Baden-Wurttemberg, Bayern) yerlesik depo/showroom

e DHL/DPD entegrasyonu, 48 saat icinde teslimat kapasitesi

e EuroShop, CEVISAMA gibi sektor fuarlarina diizenli katilim ve B2B network

e Mevcut portfoyde tamamlayici (rekabet etmeyen) Urinler: aydinlatma, POS sistemleri, vb.

e Yeni Urtn lansmanlarinda pazarlama desteg@i saglama istegi (katalog, demo, egitim)



Distribiitér Secim Kriterleri ve Ol¢iim

Kriter Onem (%) Olciim Yontemi
Pazar kapsama alani 25 Musteri sayisi + cografi yayihm
Teknik kapasite 20 Ekip buyuklugu + kurulum

referanslari

Mali gtvenilirlik 20 Ciro, kredi skoru, 6deme ge¢misi

Marka uyumu 15 Portfdy kalitesi + showroom
standardi

Lojistik altyapi 10 Depo kapasitesi + teslimat hizi

Iletisim & raporlama 10 Duzenli raporlama + CRM kullanimi

SOZLESME VE ODEME YAPISI

Distributér sézlesmeleri genellikle 2+1 yil (ilk dénem 2 yil, 1 yil opsiyonlu) 6zel veya yari-6zel distributorluk
kapsar. Odeme kosullari: 30-60 giin vadeli, ilk siparislerde %30 avans yaygin. Komisyon yapisi: Net fiyat
Uzerinden %15-25 marj (segment ve hacme goére). Minimum siparis tutari: Genellikle 10.000-25.000€ ilk
siparis, sonraki siparisler 5.000€+. Performans hedefleri: Yillik asgari satis kotasi (6rnegin 200.000€), altinda
kalirsa 6zel distribtorltk iptali. Reklam destedi: Satislarin %2-3'U co-marketing fonuna ayrilir (fuarlar,
kataloglar). Garanti ve iade: 24 ay urun garantisi, %2'ye kadar kusurlu Grin iade hakki. Bélge korumasi:
Exclusive distributdrltkte ayni eyalet icinde ikinci distribltér atanmaz.

E-TICARET VE DiJITAL B2B KANALLAR

Amazon Business (B2B), KOBI ve kurumsal alicilara ulasmak icin en hizli kanaldir; profesyonel satici paketi
aylhk 39€, Prime entegrasyonu &nerilir. Otto Business ve Mercateo, Almanya'da B2B e-ticaret hacminin
%30'unu temsil eder. Wer-Liefert-Was (wlw.de) gibi B2B portallar, Gcretsiz firma profili ve Grin listeleme
imkani sunar. Dijital kanallarin avantaji: dtusuk baslangi¢c maliyeti, hizli pazar testi, 24/7 erisilebilirlik, veri
analitigi. Kritik basari faktorleri: Almanca Grin icerikleri (SEO optimize), profesyonel Grtin goérselleri (min 6
adet, beyaz zemin), net teknik spesifikasyonlar (PDF katalogu), hizli yanit suresi (24 saat igcinde). Fulfillment
by Amazon (FBA) veya yerel 3PL (Dorsten, Duisburg) kullanimi, teslimat suresini 1-2 gtine dusurir. B2B
musteriler toplu fiyat talep eder; dinamik fiyatlandirma (miktar indirimi) sistemi sarttir.




Yerel Ortaklik Modelleri

Model Avantaj Risk/Maliyet

Joint Venture (JV) Yerel uzmanlhk + ag erisimi Kar paylasimi, yénetim ¢atismasi
Franchise/Lisans Hizli yayilma, dusuk yatirnm Marka kontrolu kaybi, kalite riski
Yerel Uretim Ortag: GUmruk tasarrufu, hizli teslimat Yuksek baslangig yatirimi, IP riski
Araci Ajans (Valoq) Dil/kulttr kdprusu, dis kaynak Dusuk kontrol, %10-15 komisyon
Stratejik Tedarikgi Mevcut musteri tabani Bagimlilik, rekabet riski

Kanal Gelistirme Yol Haritasi (18 Ay)

1. Ay 1-2: Pazar arastirmasi, potansiyel distributor listesi (min 10 firma), B2B platform kayitlari (Amazon
Business, wiw.de)

2. Ay 3-4: Distributor gérusmeleri, NDA imzalama, numune génderimi, fiyat ve kosul muzakereleri

3. Ay 5-6: 2 pilot distribttor s6zlesmesi (NRW + Bayern), showroom kurulumu, ilk stok sevkiyati
(20.000€/distributor)

4. Ay 7-9: Satis ekibi egitimi (Almanya'da 2 guin ylz yuze), Almanca katalog/brosur basimi, ilk masteri siparisleri

5. Ay 10-12: EuroShop fuari hazirhgi (stand rezervasyonu 6 ay 6nceden), performans degerlendirmesi, e-ticaret
optimizasyonu (SEO, reklam)

6. Ay 13-15: 3. distribtor ekleme (Glney Almanya), dogrudan satis pilot (1 blyuk zincir), fulfillment ortagi (FBA
veya 3PL) devreye alma

7. Ay 16-18: Kanal genisletme (Avusturya, Isvicre), showroom agi (Berlin, Minih), yillik performans analizi ve
stratejik revizyon

Lojistik ve Teslimat Gereksinimleri

Teslimat Suresi  48-72 saat icinde (Almanya ici), 5- Tercih Edilen Kargo DHL Freight, DPD, Schenker

Standardi 7 guin (Avrupa) Ortaklar (agir kargo icin)
Gumruk ve EORI numarasi zorunlu, ithalat KDV Ambalaj Alman dilinde etiketleme, GS/CE
Vergi %19 (ertelenebilir)  Gereklilikleriisaretli, dismeye dayanikli paketleme

Depolama Minimum 200m? depo alani (distribiitér Satis fiyatinin %5-8'i, ters lojistik altyapisi gerekli
Ihtiyac basina), iklim kontrollii (ahsap iiriinler

icin)



YAYGIN HATALAR VE KAGINILMASI GEREKENLER

1) Yetersiz yerellestirme: Sadece Ingilizce iletisim ve kataloglar, Almanya'da %80 basarisizlik orani yaratir.
Almanca ana dil olmali, teknik dékimanlar EN + DE olmali. 2) Zayif distribtér secimi: Cok sayida kuguk
distributoér yerine, 2-3 glicli ve odaklanmis ortak tercih edilmeli. 3) Fiyat politikasi tutarsizligi: E-ticaret ve
distribUtor fiyatlari cakisirsa kanal ¢catismasi yaratir; MAP (Minimum Advertised Price) politikasi sart. 4) Stok
yetersizligi: Ilk 6 ayda talep patlamasi olur, stoksuz kalmak distribiitér giivenini bitirir. 5) Yetersiz after-sales:
Almanya'da garanti ve teknik destek olmadan premium segment erisilemez. 6) Kulturel gérmezden gelme:
Alman is kulturu, dakiklik, yazil anlagmalar ve prosedtirlere bagllik bekler; s6zIG anlasmalar gegersizdir.

7. Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFE YAPISI

Turkiye-AB GUmruk Birligi kapsaminda perakende magaza ¢ézumleri (raf sistemleri, POS cihazlari, magaza
mobilyalar) ATR belgesi ile gimruk vergisinden muaftir. KDV: %19 (standart), %7 (indirimli). De minimis:
gumrtk vergisi icin 150 EUR, KDV icin 0 EUR (tum ithalat KDV'ye tabi). Tarife: ATR olmadan elektronik
esyalarda %0-14, mobilyada %12'ye kadar. GTIP/HS kodu dogrulamasi kritiktir. Gimrukleme suresi: 1-3 glin

(standart prosedur).

Zorunlu Sertifikalar ve Onaylar

Sertifika Kapsam Zorunluluk

CE Isareti Makine/elektronik (Direktif Zorunlu
2006/42/AT, 2014/30/AB)

REACH Kimyasal iceren Urtnler (boya, Zorunlu

yapistiricr)
ISO 9001 Kalite yonetim sistemi Onerilen
RoHS Elektronik atik kisitlamalari Zorunlu (elektrik/elektronik)
GS Mark Test edilmis guvenlik isareti Opsiyonel (rekabet avantaiji)
Yangin Guvenligi DIN 4102 / EN 13501-1 (malzeme Uriin bazli zorunlu

sinifi)



Standartlar ve Test Gereksinimleri

Standart/Direktif Aciklama Uygulayan Kurum

Makine Direktifi 2006/42/AT Raf sistemleri, ekipman guvenligi CE Onayli Kuruluslar

EMC 2014/30/AB Elektromanyetik uyumluluk (POS TUV/SGS Test Lablari
cihazlari)

EN 15512 Celik statik depolama sistemleri Akredite Test Merkezleri

DIN 4102 / EN 13501-1 Malzeme yangin siniflandirmasi MPA/BAM EnstitUleri

REACH Tazagu 1907/2006 Kimyasal madde kayit ve ECHA (Avrupa Kimyasallar Ajansi)
kisitlamalari

LVD 2014/35/EU Dusuk voltaj guvenligi (elektrik CE Onayli Kuruluslar
ekipmani)

Ithalat Prosediirleri Adim Adim

1

2

3

N

o))

[No N}

. EORI numarasi temin edin (AB ithalatgisi icin zorunlu — Almanya Gumrik idaresi/Zoll Gzerinden)

. HS/KN kodlarini belirleyin ve ATR belgesi sartlarini kontrol edin (Guimruk Birligi muafiyeti icin)

. CE, REACH ve ilgili sertifikalari hazirlayin; teknik dosyalama yapin (AB Direktifleri uyumlulugu)

. Ticari fatura, paketleme listesi, ATR belgesi, mense belgesi hazirlayin (gimruik beyani seti)

. Incoterms belirleyin (DAP/DDP 6nerilir — ithalat¢l sorumluluklari netlestirmek icin)

. GUmruk beyannamesi (ATLAS sistemi) ile Grlnleri beyan edin; KDV hesaplayin (%19 CIF Gzerinden)
. Zoll kontrolu ve fiziksel muayene (gerekirse); 6deme yapin (KDV + varsa ilave vergiler)

. Serbest dolasima giris belgesi alin ve trlnleri teslim edin

. Periyodik KDV beyani yapin (OSS sistemi ile AB geneli tek beyan mimkuin)

Gerekli Belgeler Listesi

ATR Dolasim Belgesi veya EUR.1 (GUmruk Birligi muafiyeti icin — 4 ay gecerli)
Ticari Fatura (detayh urtn tanimi, INCOTERMS, HS kodlari ile)

Paketleme Listesi (agirlik, adet, koli numaralari)

EORI Numarasi (ithalatgi ve ihracatci igin)

CE Uygunluk Beyani ve Teknik Dosya (Direktif uyumlulugu)

REACH Kayit/Bilgi Dokiimani (kimyasal iceren trdnler igin)

Mense Sahadetnamesi (opsiyonel, bazi durumlarda Ticaret Odasi onayli)
Nakliye Belgesi (CMR/AWB) ve Sigorta Poligesi

Varsa Test Raporlari (GS, TUV, yangin giivenligi testleri)



Gumruk Proseduiru ve Sure

Standart Gimriik isleme 1-3 guin (belge tam  Fiziksel Muayene +2-5 guin (risk bazh
Suresi ise) Suresi secimde)

ATR Belgesi Gegerlilik 4 ay (diizenleme tarihinden) EORI Numarasi Alma Surresi  1-2 hafta (ilk basvuru)

KDV Beyan Aylik/Ceyrek donemlik (ciro  CE Dosyalama Siiresi 4-8 hafta (test + onay)
Periyodu bazli)

ONEMLI UYARILAR VE RISKLER

1) ATR belgesi olmadan GUmrtik Birligi avantaji kaybolur; %12-14 ek tarife riski vardir. 2) CE isareti eksikligi
durumda Urunler gimrukte tutulur ve geri génderim zorunlu olabilir — yUksek lojistik maliyet riski. 3)
REACH uyumsuzlugu 50.000 EUR'ya kadar ceza ve piyasaya giris yasagi getirir. 4) HS kodu hatali beyani
vergi farki ve ceza dogurur; GTIP dogrulamasi kritiktir. 5) EORI numarasi olmadan ithalat yapilamaz; stireg
baslamadan temin edin. 6) KDV beyani gecikmesi glinlik %1 faiz ve idari ceza olusturur. 7) Teknik dosya
eksikligi piyasa gozetimi denetimlerinde sorumluluk ve geri cagirma riski yaratir.

Yasal risk yonetimi, AB teknik mevzuatinin dinamik yapisi nedeniyle surekli izleme gerektirir. Almanya, AB
icinde en siki piyasa gdzetimi uygulayan (lkelerden biridir; Zoll ve BAUA (Federal Is Giivenligi ve is Tibbi
Kurumu) dizenli denetimler yapar. 2024 sonrasi dijital rin pasaportu (DPP) ve ekodesign duzenlemeleri
perakende ekipmanlarini da kapsayacaktir; Grin yasam ddéngusu ve geri dondsum bilgilerini dijital
formatta sunma zorunlulugu gelebilir. REACH ve RoHS'ta kimyasal kisitlamalari genigleyen madde listeleri
(SVHCQ) her 6 ayda guincellenir; tedarik zincirinde strekli uyum kontrolii sarttir. Brexit sonrasi Ingiltere ile
AB arasindaki CE/UKCA ayrimi, global stratejilerde ek maliyet yaratmaktadir. Siber gtvenlik (NIS2 Direktifi)
ve veri koruma (GDPR), dijital POS/6deme sistemlerinde ek sertifikasyon ve denetim gerektirecektir.

Hukuki destek ve gumrik musavirligi kullanimi, ilk 12 ayda riskleri minimize etmek icin 6nerilir.

TURKIYE AVANTAJLARI

Gumruk Birligi sayesinde ATR belgesi ile %0 gumruk vergisi — AB disi rakiplere (Cin, Hindistan) karsi %12-14
tarife avantaji. Cografi yakinlk: 3-5 glin kara tasimaciligi ile hizl teslimat, stok maliyetlerini disurar. Tekstil
ve mobilya sektériinde gug¢lu sanayi altyapisi: kaliteli, uygun maliyetli Gretim. AB standartlarina uyum
konusunda yerlesik test altyapisi (TUV SUD, Intertek Tiirkiye). Avrupa Komisyonu tarafindan onayli CE
Onayh Kuruluslar Turkiye'de mevcut. Kultirel ve is kulttra yakinligi, Almanya'daki Tirk diasporasi Gzerinden
ag etkisi. Tekstil ve gida disi sanayi trtnlerinde 'Made in Turkey' algisi olumlu yonde gelismekte.




REGULASYON DEGiSiKLiK RiSKi

AB Yesil Mutabakat (Green Deal) kapsaminda 2025-2027 arasi ekodesign ve donguisel ekonomi

duzenlemeleri artacaktir; malzeme icerigi, enerji verimliligi ve geri déonisim oranlarina siki kurallar

getirilecektir. Dijital Uriin Pasaportu (DPP) zorunlulugu 2026'da baslayabilir; Griin yasam dénguisu verilerini
blockchain tabanli sistemlerde saklamak gerekecektir. REACH madde listesi (SVHC) her 6 ayda

glincellenmekte; yeni kisitlamalar tedarik zincirini etkileyebilir. Brexit sonrasi ingiltere CE yerine UKCA

isareti kullanmaya baslamistir; AB-UK ticareti yapan firmalar cift sertifikasyon maliyeti ile karsilasmaktadir.

AB Yapay Zeka Yasasi (Al Act) ve NIS2 Direktifi, akilll POS ve IoT ekipmanlarini kapsayacak siber gtvenlik

standartlari getirecektir. Iklim hedefleri dogrultusunda karbon sinir vergisi (CBAM) demir-celik ve

aliminyum iceren urunlere uygulanabilir (2026 sonrasi). Surekli izleme ve hukuki danismanlik kullanimi

kritiktir.

HIZLI BASLANGIG ICIN ONERI

minimize eder.

8. Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari Oncelik Sirasi

1. B2B karar vericilerine dogrudan erisim,
LinkedIn sektor liderlerini hedefleme
3. Sektorel Wer liefert was, Europages gibi B2B

Dizinler platformlar

Uriin demolari, vaka calismalari, kurulum
videolari

1. Adim: EORI numarasi ve yerel temsilci/gumruik musaviri ayarlayin (2 hafta). 2. Adim: CE sertifikasyonu igin
akredite kurulusla (TUV Tirkiye veya Almanya) hizli test siireclerini baslatin; mevcut ISO 9001 varsa siireg
hizlanir (4-6 hafta). 3. Adim: ATR belgesi icin Ticaret Odasi ile iletisim kurun; belge alma suresi 1-2 gindur. 4.
Adim: IIk sevkiyati DAP Incoterms ile yapin; ithalatci glimriik yikamlaliklerini Gstlensin (risk azaltma). 5.
Adim: REACH 6n-kayit yapin (kimyasal iceren Urunler icin); 1-10 ton/yil bandinda kayit maliyeti daha
dusuktar. 6. Adim: Almanya'da OSS KDV kaydi yaptirin; AB geneli satislarda tek beyan avantaji (online
basvuru). Toplam hazirlik siiresi: 6-8 hafta. ilk 6 ayda hukuki danismanlik ve lojistik ortagi kullanimi riskleri

2. Anahtar kelime bazli arama reklamlari,
Google yuksek niyet tasiyan trafik
Ads

4. E-posta Fuar sonrasi takip, lead besleme
Pazarlama kampanyalari

6. Marka bilinirligi, gorsel icerik
Facebook/Instagram paylasimi (dustik dncelik)



Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Tiirii

LinkedIn Satinalma Mud., Perakende Yon. Vaka calismasi, teknik
Google Ads Aktif arayan alicilar Uriin katalogu, teklif
Wer liefert was B2B tedarikci arayanlar Sirket profili, Grin
YouTube Karar vericiler, teknik ekip Demo video, referans
E-posta Nitelikli lead listesi Newsletter, kampanya
Xing Alman is profesyonelleri Networking, sektor icerik

Onemli Sektoérel Fuarlar

Fuar Tarih Sehir
EuroShop 22-26 Subat 2026 Dusseldorf
EuroCIS 22-26 Subat 2026 Dusseldorf
Retail Design Expo Mayis (yilhk) Londra
viscom Ekim (y1llik) Dusseldorf
RBTE Mayis (yilhk) Londra
merchandising Subat (2 yilda) Stuttgart

EuroShop 2026, dunyanin en buyuk perakende ¢ézumleri fuaridir. 2023'te 116 Turk katilimci, 82 bin ziyaretgi
(141 ulke). Magaza donanimi, dijital dondsum, POS sistemleri, tasarim ve strdurulebilirlik alanlarinda tim
tedarik zincirini kapsar. RETA Teknoloji Oddilleri, inovasyon turlari ve magaza turlariyla zengin yan etkinlik
programi sunar. Turk ihracatcilar icin kritik B2B platform — Avrupa perakendecileriyle dogrudan baglanti
kurmak, yeni trendleri 6grenmek ve referans musteri kazanmak igin ideal firsat.

Lead Generation Stratejisi

e EuroShop gibi fuarlarda nitelikli ziyaretgi toplama ve randevu sistemi

e LinkedIn Sales Navigator ile karar vericileri hedefli arama ve InMail kampanyalari

e Google Ads arama kampanyalarinda 'shop fitting Germany' gibi ylksek niyetli anahtar kelimeler
e Wer liefert was ve Europages'te premium firma profili ve Urtin katalogu

e Referans projeleri ve vaka calismalariyla gelen organik talepler

e E-posta kampanyalari: fuar sonrasi takip, aylik newsletter, 6zel kampanyalar

e Web sitesinde Almanca download edilebilir icerik (katalog, beyaz rapor) karsiligi form



YouTube'da uriin demolari ve kurulum videolariyla trafik yénlendirme

ICERIK VE MESA) STRATEJiSI

Alman pazarinda mesaj tonu: profesyonel, teknik detay odakli, kanit bazl. Kalite, gtvenilirlik, uzun émur,
enerji verimliligi vurgusuna odaklanin. Referans projeler ve sertifikalar (CE, ISO 9001) 6n planda. icerik dili:
%80 Almanca, %20 Ingilizce (uluslararasi alicilar igin). Igerik turleri: teknik Girtin datasheet'leri, kurulum
kilavuzlari, 3D render gorseller, referans magaza fotograflari, ROI hesaplayicilar. SGrdurtlebilirlik vurgusu
kritik: geri donusturulebilir malzemeler, enerji tasarrufu, uzun 6mur garantisi. Ton: muhafazakar, abartisiz,
somut.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Almanca anahtar kelime optimizasyonu: 'Ladeneinrichtung', 'Shopausstattung', 'Verkaufsregal',
'Kassensystem', 'Ladenbau’'. Google.de icin yerel SEO: Almanya adres, telefon, Google My Business kaydi.
Backlink stratejisi: Alman sektorel dizinler (Wer liefert was, Europages, IndustryStock), ticaret odalari, B2B
bloglar. Teknik SEO: hizli yiikleme (mobil), SSL, schema markup (iriin, organizasyon). Icerik SEO: blog
yazilari (magaza tasarimi trendleri, enerji verimliligi), sikca sorulan sorular, vaka calismalari. Video SEO:
YouTube'da Almanca alt yazi, aciklama, etiketler.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot veya Pipedrive: B2B satis dongusu yonetimi, Almanca arayuz destegi

Lead skorlama: sirket buyuklugu, sektor, web etkilesimi, fuar katilimi kriterlerine gére
Otomatik e-posta dizileri: fuar sonrasi 3 gun, 1 hafta, 2 hafta, 1 ay takip

LinkedIn entegrasyonu: InMail gegmisi ve profil bilgileriyle zenginlestirme

Fuar sonrasi takip: kartvizit tarama, hizl veri girisi, randevu planlama

Raporlama: kaynak basina dontsim, satis déngulsu suresi, teklif kazanma orani

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

ilk Aiman musteriyi kazandiktan sonra, detayli vaka calismasi hazirlayin: misteri profili, ihtiyac, ¢c6zim
detaylari, gorseller (dncesi/sonrasi), musteri yorumu (video tercih edilir). Turkiye'deki uluslararasi zincir
referanslarini vurgulayin (6rn. Decathlon, Media Markt Turkiye). Sektor segmentasyonu: sipermarket,
moda perakendesi, elektronik magazalari icin ayri vaka calismalari. Referans musteriler igin LinkedIn
recommendation ve Google yorum talep edin. Vaka ¢alismalarini web sitesinde, LinkedIn sirket sayfasinda,
fuar materyallerinde ve teklif sunumlarinda kullanin.



BUTCE VE ONCELIKLENDIRME

ilk yil toplam biitce énerisi: 35-50 bin EUR. Dagilim: %40 (14-20k€) fuarlar (EuroShop standi, seyahat,
materyal), %25 (9-12k€) dijital reklamlar (LinkedIn, Google Ads), %15 (5-8k€) web sitesi (Almanca versiyonu,
icerik, SEO), %10 (3-5k€) katalog ve basili materyaller, %10 (3-5k€) CRM ve pazarlama araclari (HubSpot,
tasarim araclari). Ik 6 ay odak: fuar hazirhdi ve dijital varlik olusturma. Sonraki 6 ay: lead besleme ve satis
déngusu optimizasyonu. ROI beklentisi: 12-18 ay icinde ilk bayuk proje, 24 ay icinde basabas.

Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani

1

2.

. GUn 1-15: Web sitesi Almanca versiyonu canli, temel SEO, Google Analytics kurulumu

Gun 15-30: LinkedIn sirket sayfasi optimizasyonu, ilk 3 icerik paylasimi, Sales Navigator aboneligi

. GUn 30-45: Google Ads kampanyasi baslatma (arama reklamlari), Wer liefert was profil olusturma

. GUn 45-60: EuroShop 2026 erken kayit, stand tasarimi planlama, fuar materyalleri hazirlik

. Glin 60-75: ilk e-posta kampanyasi (Turkiye referanslari), YouTube kanali kurulumu, 2 demo video yiikleme
. GUNn 75-90: CRM kurulumu (HubSpot), lead skorlama sistemi, ilk 50 hedef sirket listesi olusturma

. GUn 90: Performans degerlendirme, web trafigi analizi, lead kalitesi gézden gecirme, strateji ayarlamasi

Basari Metrikleri (KPI)

Web Aylik 500+ Almanca oturum (6. ay  LinkedIn Takip¢i 200+ sirket sayfasi takipgisi (6. ay)
Trafigi hedef)
Nitelikli 20+ MQL/ay (fuar sonrasi 3. aydan  Fuar Randevu EuroShop'ta 40+ nitelikli randevu
Lead itibaren)

Teklif DoNUSUMU %15+ teklif-siparis dénisiim orani

Satis D6nglsii90-120 giin ortalama kapatma suiresi

Email Acilma %25+ acilma, %4+ tiklama orani  Video 5 bin+ toplam YouTube goriuntiuleme

9.

9.

izlenme (12 ay)

ihracat Destekleri

Turkiye Ihracat Destekleri — Almanya Pazari

Ticaret Bakanligi 5973 Sayili Karar kapsaminda Almanya pazarina yonelik asagidaki destekler mevcuttur.

Almanya Efektif Destek Orani Hesabi

Temel oran %50
Almanya hedef Ulke bonusu (v') +%20
Sektor bonusu — Elektrik-Elektronik +%5

Efektif Oran %75



I GTIP 940320, Elektrik-Elektronik sektériine girebilecedi tahmin edilmektedir. Ihracatci Birlidi ile teyit 6nerilir.

Destek Oran 2026 Ust Limiti Oncelik
Yurt Disi Fuar Katilim %75 738.274 TL / fuar Yiiksek
Pazar Arastirmasi %75 490.559 TL / Yiiksek
Seyahat 6ncesi KiP Ek A-1 seyahat

DYS'ye yuklenmeli

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

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

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

EUIPO Uzerinden tek

basvuruyla tum AB'de

koruma.

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

Almanya hedef ulkeler listesinde — +%20 bonus uygulanir.
GTIP 940320, Elektrik-Elektronik sektériine girebilecedi tahmin edilmektedir. ihracatci Birligi ile teyit
onerilir.

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

10. SWOT Analizi
Z, GUCLU YONLER A ZAYIF YONLER
» TUrkiye'nin gucli mobilya ve metal isleme endustrisi > Alman pazarinda marka bilinirligi dusuk, Tark
altyapisi, magaza donanimi Uretiminde maliyet tedarikciler premium segment algisinda zayif

EVEME] S 17T » CE, GS gibi teknik sertifikasyonlarda deneyim

» Cografi yakinlik ve lojistik avantaj: Almanya'ya 3-5 eksikligi, sertifikasyon maliyetleri ytksek (50-150 bin
gun teslimat, Asya rakiplerine gore %40 daha hizli €)

> GUmruk Birligi sayesinde sanayi Urtinlerinde > Dijital pazarlama ve B2B platform kullaniminda geri
gumruk vergisi muafiyeti, fiyat rekabetciligi kalmislik, LinkedIn ve sektor platformlarinda

» Tasarim ve Ozellestirme esnekligi: Kiicuk-orta lot el

Uretimde Cin'e gore %30 daha hizli yanit suresi » Referans proje ve vaka calismasi eksikligi, Alman

> Almanya'da yerlesik 3+ milyon Turk nufus, ag ve dil RN S ATEE @ 5 Gl S

avantaji sagliyor > Satis sonrasi servis ve Almanya'da yerel destek agi
yetersiz, 48 saat yanit standardini karsilamada



> Dijital entegrasyon kabiliyeti: IoT, RFID ve akilli raf zorluk

sistemleri gelistirme kapasitesi > Surdaralebilirlik sertifikalari (FSC, PEFC, Cradle to
> %75 ihracat destegi ile fuar, pazarlama ve Cradle) eksikligi, yesil tedarik zinciri gereksinimlerini
sertifikasyon maliyetlerinde 6nemli avantaj karsilamada zorluk

» Buyuk proje finansmaninda (100 bin €+) esnek
6deme kosullari sunma kapasitesi sinirli

@ FIRSATLAR @ TEHDITLER

> 1,49 milyar $'lk pazar, yillik %4,2 biytume, dijital ve » Cin ve Polonya gui¢lu fiyat rekabeti, 6zellikle
omnichannel dénusum yatirimlari artiyor standart trlnlerde %20-30 daha ucuz

> Alman perakendecilerin tedarik zinciri > Alman yerel Ureticiler (Schweitzer, Wanzl) guclu
cesitlendirmesi, Cin'e bagimliligr azaltma hedefi marka sadakati ve yerlesik musteri iligkileri

» EuroShop 2026 (Subat, Dusseldorf): 82 bin ziyaretgi, > Enerji ve hammadde maliyeti artisi (celik %45, ahsap
141 Ulke, kritik B2B networking firsati %30 yukseldi), maliyet avantajini asindiriyor

» Surdurulebilir magaza tasarimi talebi artisi, geri > Siki teknik ve cevre duzenlemeleri, uyum maliyetleri
donusturulebilir malzeme ve modiler sistemler icin Tiirk KOBI'leri icin yiik olusturuyor

0 o
%25 prim fiyat » Euro/TL kur volatilitesi, fiyat teklifi ve s6zlesme

» E-ticaret entegrasyonlu magaza ¢6ztumleri (BOPIS, yonetiminde risk yaratiyor
click&collect) pazari 2026'da 320 milyon €'ya

» BlUyUk perakende zincirlerin lokal tretim ve kisa
ulasacak

tedarik zinciri tercihi artiyor
» Discount zincirler (Aldi, Lidl) yillik 800+ yeni magaza

. o » COVID sonrasi magaza sayisl azalmasi (e-ticaret
aclyor, standart ekipman talebi yuksek

etkisi), toplam pazar bdyumesi sinirh
» Almanya'daki Turk girisimciler (50 bin+ perakende
isletmesi) ilk musteri ve referans icin ideal hedef

Turk perakende magaza ¢O6zumleri sektérunin gucli yonleri yapisal rekabet avantajlarina
dayanmaktadir. Mobilya ve metal isleme sektorlerindeki 60 yillik birikim, 6zellikle 6zellestirilmis magaza
donanimi Uretiminde %25-35 maliyet avantaji saglamaktadir. Cografi yakinlik kritik bir faktordar:
Almanya'ya 3-5 gunluk teslimat suresi, Asya tedarikcilerine gére envanter maliyetlerini %40 azaltir ve son
dakika tasarim degisikliklerine esneklik kazandirir. Gimruk Birligi muafiyeti, 6zellikle metal ve kompozit
malzeme urdnlerinde dogrudan fiyat avantaji yaratir. Dijital entegrasyon kabiliyeti gelismektedir: RFID
etiket okuyuculu akilli raflar, IoT sensérlt sogutma vitrinleri ve mobil POS entegrasyonu gibi alanlarda
Turk Ureticiler rekabetci ¢cozimler sunabilmektedir. Almanya'daki Turk diaspora agi (3M+ kisi) dil bariyerini
ortadan kaldirir ve ilk misteri kazaniminda kritik rol oynar. Ihracat destek oraninin %75'e ¢ikmasi, fuar

katilimi, sertifikasyon ve pazarlama yatirimlarini 4 kat daha erisilebilir kilar.

ZayIf yonler esas olarak pazar varligi ve algi ile ilgilidir. Turk tedarikcilerin Alman pazarindaki marka
bilinirligi %5'in altindadir; alim yéneticileri arastirmalarinda éncelikle Alman, italyan veya Iskandinav
tedarikcilere odaklanir. Sertifikasyon sureci 6nemli bir engeldir: CE isaretleme, GS (GuUvenlik Testi) ve
ozellikle perakende ekipmani icin DIN EN 14073-2 standardi, Turk KOBT'leri icin 50-150 bin € maliyet ve 6-
12 ay sureg gerektirir. Dijital pazarlama konusunda yapisal eksiklikler vardir: Turk tedarikgilerin yalnizca
%15'inin profesyonel Almanca web sitesi, %8'inin aktif LinkedIn varligi bulunmaktadir. Referans eksikligi

kisir dongu yaratir: buyuk zincirler deneyimli tedarikci talep eder, ancak deneyim kazanmak icin buyuk



zincirlerle calismak gerekir. Satis sonrasi servis altyapisi yetersizdir; Alman perakendeciler 48 saat icinde
teknik destek beklerken, Turk tedarikciler genellikle uzaktan destek veya 7+ gun yanit suresi sunabilir.
Surdurulebilirlik sertifikalari giderek zorunlu hale gelir: buyuk zincirler FSC/PEFC sertifikali ahsap, Cradle
to Cradle tasarim ve karbon ayak izi raporlamasi talep eder, Turk tedarikcilerin yalnizca %10'u bu

gereksinimleri karsilar.

KRiTiK FIRSAT ONCELIKLENDIRMESI

1) EuroShop 2026 Stratejik Katilim (Subat): Milli katilim organizasyonuna dahil olun, fuar éncesi 3 ay
LinkedIn kampanyasi ile hedef alicilarla randevu alin, standda interaktif dijital showroom kurun. Beklenen
ROLI: 15-25 nitelikli lead, 3-5 pilot proje. 2) Discount Zincir Segmenti Penetrasyonu: Aldi Sud ve Lidl'in
standart ekipman ihalelerine odaklanin (yillik 800+ yeni magaza, magaza basi 80-120 bin € ekipman).
Modiiler, hizl kurulumlu, TCO odakli teklifler hazirlayin. ilk sézlesme hedefi: 50-100 magazalik pilot proje. 3)
Tark Girisimci Segmenti Test Pazari Olarak Kullanma: Almanya'daki Turk marketleri (2.500+) ve restoranlari
(8.000+) igin 6zellestirilmis paket ¢ozimler gelistirin. Bu referanslari ana pazara gegis icin vaka ¢alismasina

donustirin. Hedef: 12 ay icinde 30+ tamamlanmis proje, 5 detayl vaka calismasi.

TEHDIT YONETIMI STRATE)iSi

Fiyat rekabetine karsi deger farklilastirmasi: Cin'e karsi fiyat savasina girmeyin, bunun yerine hiz (3-5 giin
teslimat vs 45-60 gtin), esneklik (25+ Unitede 6zellestirme vs 500+ MOQ) ve yerel destek avantajlarini 6n
plana gikarin. TCO hesaplayicisi gelistirin: IIk fiyat %20 yiiksek gériinse de, 5 yillik maliyette (nakliye,
envanter, tadilat esnekligi) %15 avantaj gosterin. Kur riskini yonetin: 6+ ay s6zlesmelerde Euro bazh
fiyatlama veya %5 koridor ile kur fiksaji uygulayin. Duzenlemelere proaktif uyum: Bir kereye mahsus
sertifikasyon yatirimini (50-100 bin €) stratejik maliyet olarak gortin ve %75 destekten faydalanin. Yerel
Ureticilere karsi nis pozisyonlama: Wanzl'in gui¢li oldugu standart alanlarda rekabet etmeyin, bunun yerine
dijital entegrasyonlu (IoT, analytics) ve strdurulebilir (circular design) premium segmente odaklanin. E-
ticaret etkisine karsi omnichannel ¢6ztimler sunun: Click&collect noktalari, showroom+depo hibrit
magazalar i¢in 6zel ekipman gelistirin.

Kritik Basari Faktorleri

e Ilk 6 ayda CE ve GS sertifikasyonunu tamamlama, teknik dosyalari Almanca hazirlama, Alman test
laboratuvarlari ile calisma

e EuroShop 2026'da guglt gérantrlik: Minimum 40m? stand, dijital katalog, canli demolar, fuar éncesi 100+
hedefli randevu

e Almanca e-ticaret alt yapisi: Profesyonel web sitesi, online konfigurator, 3D gorsellestirme, Almanca teknik
dokumanlar

e Pilot referans projesi kazanma: ilk 12 ayda bir orta &lcekli zincirle (20-50 magaza) basarili proje tamamlama

e Almanya'da lokal servis partneri kurma: Hamburg, Frankfurt, Mnih bdlgelerinde yetkili servis agi, 48 saat
yanit garantisi

e Surdurulebilirlik portfoyu gelistirme: FSC sertifikali ahsap, %80+ geri donUsturulebilir metal, EPD (Cevresel
Uriin Beyani) belgeli Griinler



e Dijital lead generation sistemi: LinkedIn Sales Navigator, Google Ads, retargeting, ayda 40+ nitelikli lead hedefi

e Esnek finansman modelleri: 60-90 gtin vade, blyuk projelerde %30 avans + kademeli 6deme, leasing
ortakliklari

Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Ana Aksiyon Siire
1. Pazar Giris EuroShop katilim + sertifikasyon 6 ay
2. Referans Kazanma Turk + discount segment 5 proje 12 ay
3. Dijital Varlik Almanca web + LinkedIn kampanya 3 ay
4. Yerel Altyapi Servis partneri + showroom/depo 9 ay
5. Uriin Uyumlastirma Surdurulebilir portfoy + IoT 12 ay

RAKiPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

Turk tedarikgiler su an 'Deger Pazari Challenger' pozisyonundadir. Aliman premium Ureticilere (Schweitzer,
Wanzl) gére %25-35 daha ucuz, ancak marka gucu ve referans portfoyu zayif. Cin tedarikgilerine gore %15-
20 daha pahali, ancak teslimat suresi %70 daha hizli ve minimum siparis miktari %80 daha dusuk. Polonya
rakiplerine benzer fiyat seviyesinde, ancak tasarim ve dijital entegrasyon kapasitesi daha gticlii. ideal
pozisyonlama: 'Hizli, Esnek, Dijital Entegre' tedarikci imaji. Hedef segment: 5-50 magazali orta boy zincirler,
Tark girisimciler, discount segmenti, ve dijital dontustm projeleri. Bu segmentlerde 36 ay icinde 'Top 3
Tercih Edilen Tedarikci' konumuna ulasilabilir. italyan tasarim tedarikgileri ile rekabet etmeyin (premium
liiks segment, %100+ fiyat primi), bunun yerine Alman fonksiyonelligi ile Italyan estetigini birlestiren 'akilli
tasarim' pozisyonu benimseyin.

Almanya perakende magaza ¢6zumleri pazarina giris stratejisi, yapisal avantajlari maksimize edecek ve
zayifliklari hizla kapatacak 'Hizli Penetrasyon + Secici Pozisyonlama' yaklasimi gerektirir. Pazar buyuklugu
(1,49 milyar $) ve buyume orani (%4,2) ciddi firsat sunarken, rekabet yogunlugu farkhlagsmayi zorunlu
kilar. Tk 18 aylk strateji (ic kritik ayaga dayanmalidir: 1) Goérinirlik ve Mesruiyet: EuroShop 2026 kritik
bir donuim noktasidir; 6 aylik hazirlik donemi, profesyonel fuar katilimi, ve takip sistemi ile 20-30 nitelikli
lead'i ilk s6zlesmelere donusturan. Ayni dénemde CE/GS sertifikasyonunu tamamlayarak teknik engelleri
kaldirin. 2) Test ve Ogrenme: Tiirk girisimci segmenti (50 bin+ isletme) diistik riskli test pazaridir; kiltirel
ve dil avantajini kullanarak ilk 12 ayda 25-30 proje tamamlayin, vaka calismalari olusturun, Grtn-pazar
uyumunu optimize edin. Discount zincirler (Aldi, Lidl) bdyuk hacim sunar; standart, moduler, hizli
kurulumlu dranlerle ihale sureclerine girin, 50-100 magazalik pilot proje hedefleyin. 3) Surduaralebilir
Rekabet Avantaji: Dijital entegrasyon (IoT sensorler, analytics dashboard) ve surduarulebilirlik (FSC
malzeme, circular design) Cin ve Polonya'dan farklilagsma saglar. Yerel servis agi (3 bolge) kurmak sadakat
ve tekrar siparis oranini artirir. Finansal olarak, ilk 24 ayda 250-350 bin € yatirim (sertifikasyon 80K, fuarlar
60K, dijital pazarlama 40K, showroom/servis 70K, Urun gelistirme 50K) gerekir; %75 destekle net maliyet
62-87 bin €'ya duser. Basabas noktasi 18-24. ayda 8-12 milyon € ciroya ulasildiginda gerceklesir. 36. ayda



hedef: 15-20 milyon € ciro, 4-6 ana zincir musterisi, %12-15 net kar marji, ve 'guvenilir alternatif tedarikgi'

konumu.

11. Almanya — Perakende Magaza C6zumleri Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELi: STRATEJIK ORTAKLIK + PROJE BAZLI iHRACAT

Almanya pazarina giris icin hibrit model 6nerilmektedir: Yerel bir magaza donanim distribtora veya fit-out
firmasiyla stratejik ortaklik kurularak, proje bazli ihracat yapilmalidir. Bu model distk sermaye riski, hizli
pazar erisimi ve yerel network'ten yararlanma avantaji sunar. ilk asamada dogrudan yatirim yerine,
kanitlanmis projelerle guiven insa edilmesi kritiktir.

Almanya perakende magaza ¢6zUmleri pazarina giris icin Onerilen stratejik ortaklik modeli, Tark
Ureticilerin gucglu yonlerini maksimize ederken riskleri minimize etmektedir. Bu modelde Turkiye'deki
Uretim tesisleri ana Uretim merkezi olarak konumlandirilirken, Almanya'daki stratejik ortak satis, musteri
iliskileri ve montaj koordinasyonunu uUstlenir. Model se¢iminin temel gerekceleri sunlardir: Birincisi,
Alman perakende sektorinde guven insasi uzun surmekte ve yerel referanslar kritik 6nem tasimaktadir;
stratejik ortak bu giiveni saglar. ikincisi, 1,49 milyar dolarlik pazarda dogrudan ofis acmak yiiksek sabit
maliyetler gerektirir; ortakllk modeli bu yuki paylastiri. Uctinciisii, Almanya'nin karmasik yapi ve
guvenlik standartlari yerel uzmanlik gerektirir; ortak bu bilgi birikimini saglar. Dérduncuisu, Turk lirasi
bazli Uretim maliyetleri %25-35 fiyat avantaji sunar; bu avantaj ortaklik modeliyle de korunur. Besincisi,

proje bazli ¢calisma ile her basarili teslimat yeni referans olusturur ve organik buyime saglanir.

Uc Fazh Pazar Giris Stratejisi

Faz Suire Ana Hedef

Faz 1: Giris 0-12 ay Stratejik ortak secimi, 3-5 pilot
proje

Faz 2: Buyume 12-24 ay 10+ proje, marka bilinirligi

Faz 3: Olgekleme 24-36 ay Pazar payi %1+, surekli is akis!

3 Yillik Hedef Senaryosu

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
1.Vl 2-3M € %0,15-0,20
2.vil 5-7M € %0,35-0,45

3.Yil 12-15M € %0,80-1,00



Kritik Bagar Faktorleri

e Dogru stratejik ortak secimi — perakende fit-out deneyimi ve musteri portfoyu kritik
e DIN/EN standartlarina tam uyumluluk ve belgelendirme altyapisi

e Almanca teknik dokiimantasyon ve satis materyalleri

e Referans projelerin profesyonel sunumu ve vaka calismalari

e Esnek Uretim kapasitesi ve 4-6 hafta teslimat garantisi

¢ Yerel montaj ekibi koordinasyonu ve kalite kontrol sistemi

e Surdurulebilirlik sertifikalari (FSC, PEFC, ISO 14001)

e Rekabetci fiyatlandirma ile premium kalite dengesi

e Uzun vadeli iliski ydnetimi ve satis sonrasi destek

Ilk 12 Ay Aksiyon Plani

Dénem Aksiyon Cikti

Ay 1-2 Pazar arastirmasi ve ortak taramasi 10+ potansiyel ortak listesi

Ay 3-4 Ortak gorusmeleri ve secim 1-2 stratejik ortak anlagmasi

Ay 4-5 Sertifikasyon ve belgelendirme DIN/EN uyumluluk dosyasi

Ay 5-6 Katalog ve web sitesi hazirligi Almanca pazarlama materyalleri

Ay 6-8 EuroShop/Euroshop Connect 50+ potansiyel musteri temasi
katilimi

Ay 7-10 Pilot proje muzakereleri 2-3 proje s6zlesmesi

Ay 9-12 flk projelerin teslimi Basarili referans projeleri

Kaynak ve Yatirim Plani (ilk 12 Ay)

Sertifikasyon ve test maliyetleri 25.000-40.000 € Pazarlama ve katalog hazirlig 15.000-25.000 €
Fuar katilimi (EuroShop stand) 30.000-50.000 € Almanya ziyaretleri ve konaklama  20.000-30.000 €
Hukuki danismanlik ve s6zlesmeler 10.000-15.000 € Numune Uretimi ve nakliye 15.000-25.000 €

Toplam baslangi¢ yatirimi 115.000-185.000 €



Risk ve Azaltma Stratejisi

Risk Olasilik Onlem

Yanls ortak secimi Orta Detayh due diligence, pilot proje
testi

Kalite standarti uyumsuzlugu Orta On sertifikasyon, test Gretimleri

Teslimat gecikmesi Orta-Yuksek Buffer stok, alternatif lojistik

Fiyat rekabeti baskisi Yiksek Katma degerli hizmet farklilagsmasi

Doviz kuru volatilitesi Yuksek Euro bazl fiyatlama, hedging

Yerel montaj kalite sorunu Orta Egitim programi, kalite kontrol

ORTAKLIK VE NETWORK STRATE]isi

Hedef ortak profili: Almanya'da 10+ yillik deneyime sahip, yillik 5-15M € ciro yapan, orta 6l¢ekli magaza
donanim veya fit-out firmalari. Tercih edilecek bdlgeler: NRW (Dusseldorf-Koln ekseni), Baden-Wirttemberg
ve Bavyera. Paralel olarak HDE (Alman Perakende Federasyonu), EHI Retail Institute ve German Retail
Association Uyelikleri hedeflenmeli. ilk yilda minimum 3 sektérel etkinlige katim planlanmalidir.

Almanya pazarinda rekabet konumlandirmasi, maliyet liderligi ile kalite glvencesinin kombinasyonuna
dayanmalidir. Cin kaynakli distik maliyetli Grtnlere karsi kalite, teslimat guvenilirligi ve Avrupa yakinhgi
ile farkhlasma saglanir. Yerli Alman ureticilere karsi ise %25-35 maliyet avantaji 6ne cikarilir.
Konumlandirma mesaji su sekilde formule edilmelidir: AlIman kalite standartlarinda Uretim, Turk maliyet
avantajiyla birlesiyor. Bu pozisyonun desteklenmesi icin somut kanitlar gereklidir: DIN/EN sertifikalari,
Avrupa'daki mevcut referanslar, ISO 9001 ve 14001 belgeleri, garanti ve servis taahhutleri. Hedef
segment olarak orta-Ust segment perakendeciler secilmeli; en dusiuk fiyat arayan musteriler yerine

toplam sahip olma maliyeti ve deger odakli alicilar hedeflenmelidir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar

1. Yil proje sayisi Min. 5 tamamlanmis proje 1. Yil gelir hedefi 2-3M € ihracat
Musteri memnuniyeti skoru Min. 4,2/5 Tekrar is orani Min. %30
Teslimat zamaninda orani Min. %95 Kalite red orani Maks. %2

Teklif-siparis donusimu Min. %25 Stratejik ortak sayisi 2-3 aktif ortak



STRATEJIK OZET VE ANA TAVSIYELER

Almanya perakende magaza ¢dzUmleri pazari, Turk Ureticiler icin yUksek potansiyelli bir hedef pazardir.
Onerilen strateji: (1) Ilk 6 ayda gtivenilir bir Aiman ortakla anlagma, (2) Sertifikasyon ve dokiimantasyon
yatirimi, (3) EuroShop 2026 fuarini ana lansman platformu olarak kullanma, (4) 3-5 basarih pilot projeyle
referans portféyu olusturma, (5) 3 yil icinde %1 pazar payi (15M €) hedefi. Toplam baslangi¢ yatirimi 115-
185K € ile, 3. yilda pozitif ROI beklenmektedir.

12. Almanya — Perakende Magaza Cozumleri Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran): Temel Olusturma ve Ilk Temas Donemi

1. Pazar arastirmasi tamamlama ve hedef musteri listesi olusturma (200+ potansiyel retail zinciri, fit-out firmasi
ve mimar)

2. EuroShop Dusseldorf Fuari'na katilim (Subat 2025) — minimum 40 nitelikli gérisme, 15 takip degerli lead
3. Almanca web sitesi ve dijital showroom lansmani — 360° urtn gorselleri, referans projeler, teknik dékimanlar
4. 2 stratejik distributér/ortakla 6n goriisme ve anlasma taslagi hazirlama (DUsseldorf, Frankfurt bélgeleri)

5. CE belgesi, yangin guvenlik sertifikalari ve Almanya 6zel standart uyum slrecini baslatma (DIN 4102, EN
13501)

6. LinkedIn B2B kampanyasi baslatma — retail fit-out decision maker'lara hedefli icerik, haftada 2 post
7. 1lk pilot proje icin 3 retail zinciriyle teklif sunumu (deger: 80K-150K€ arasi projeler)

8. Referans dosyasi hazirlama — Turkiye ve Avrupa'daki basarili projeler, before-after gorselleri, musteri
testimonial'lar

9. Lojistik ve gimruk sureglerini optimize etme — Frankfurt/Hamburg limanlarina ortalama 7-9 gun teslimat
rotasi kurma

Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eyliil): Penetrasyon ve ilk Basarilar
1. 1lk pilot projeyi tamamlama ve showcase olarak dijital/fiziksel kullanima hazirlama
2. RetailTech Europe Frankfurt Fuari'na katihm (Eylul) — case study sunumu, 50+ gériisme hedefi
3. 2 distributorle resmi anlagsma imzalama — minimum 300K€/yil siparis taahhutlu

4. Webinar serisi baslatma — 'Sustainable Retail Design', 'Cost-Effective Store Solutions' temalari, aylik 40+
katilimci

5. Google Ads ve LinkedIn Ads kampanyalarini genisletme — 'retail fixtures Germany', 'store equipment
supplier' anahtar kelimeleri

6. ikinci pilot proje icin anlasma imzalama (200K€+ deger) ve Uiretim baslatma

7. Almanya'da yerel bir service point ortagi belirleme — montaj, bakim, teknik destek icin



Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik): Konsolidasyon ve 2026 Hazirhg:
1. Y1l sonu de@erlendirme ve 2026 stratejik planini detaylandirma — basarili model analizi
2. Uctincti biytik proje anlasmasi imzalama (hedef: 250K€+) ve Q1 2026 teslimat planlamasi
3. MUsteri memnuniyet anket ve referans toplama — NPS skoru minimum 8/10 hedefi
4. EuroShop 2026 igin 6zel stand tasarimi ve rezervasyon — 60-80m? corner stand

5. Distributor performance degerlendirmesi ve 2026 hedefleri belirleme — her distribttor icin 500KE+ yillik
hedef

6. Case study ve success story yayinlama — 3 tamamlanmis proje, B2B mecralarda dagitim

7. Yeni Urtn gelistirme i¢in Alman musteri feedback'i toplama ve Urtin roadmap gtincelleme

Aylik Milestone Tablosu

Ay Kritik Milestone Basari Kriteri

Ocak Pazar arastirmasi tamamlama 200+ firma listesi, SWOT analizi

Subat EuroShop fuari katilimi 40+ gorusme, 15 takip lead

Mart Distribator shortlist 3 aday firma, 6n anlasma taslagi

Nisan Dijital platform lansmani Web sitesi, showroom, 500+
ziyaret/ay

Mayis ilk pilot proje anlasmasi 80K€+ deger, 3 ay teslimat

Haziran Sertifikasyon tamamlama CE, DIN 4102, EN 13501 belgesi

Temmuz ilk proje teslimati Zamaninda, kalite standartlari

Agustos DistribGtor anlagsmasi 2 firma, 300K€/yil taahhtt

Eylul RetailTech fuari 50+ gorusme, case study sunumu

Ekim fkinci bytk proje baslangici 200K€+, 2 aylik Uretim



Fuar ve Etkinlik Takvimi 2025

Etkinlik Tarih Lokasyon
EuroShop - Dunyanin en buyuk 16-20 Subat Disseldorf
retail fuar

Retail Design Expo 7-8 Mayis Berlin
RetailTech Europe 10-12 Eylul Frankfurt
German Retail Federation Summit 15-16 Ekim Munih
Interzum (Mobilya & I¢ Mekan) 4-7 Kasim Kéln

BAU (in§aat & Malzeme) 13-17 Ocak 2026 MuUnih

KPI Takip Tablosu

KPI Baslangi¢ 6. Ay Hedefi
Toplam satis geliri 0€ 180K€
Anlagmali distributoér sayisi 0 2
Tamamlanan proje sayisl 0 3

Nitelikli lead sayisi 0 120+

Web sitesi aylik ziyaretgi 0 800+
LinkedIn takipgi artisi Mevcut +1.200
Teklif-kazanma orani - %22
Musteri memnuniyet skoru - 8,2/10

LEAD GENERATION HEDEFLERI VE STRATEJisi

Yil icinde toplam 200+ nitelikli lead hedeflenmektedir. Kanal dagilimi: Fuarlar %45 (90+ lead, EuroShop ve
RetailTech 6ncelikli), LinkedIn B2B kampanyalari %30 (60+ lead, hedefli icerik ve decision maker outreach),
Google Ads ve organik arama %15 (30+ lead, SEO optimizasyonu), distributor referanslari %10 (20+ lead).
Her lead icin CRM'de detayl takip yapilacak, scoring sistemi uygulanacak (A: 80+ puan = hemen teklif, B: 60-
79 puan = nurturing, C: <60 puan = uzun dénem). ilk 6 ayda minimum %18-22 lead-to-deal conversion
hedeflenmektedir. Her ayin ilk haftasinda lead review toplantisi yapilacak, stratejiler optimize edilecektir.

2025 Yillik Biitce Ozeti
Fuar katilimi (stand, lojistik, konaklama) 68.000€ Dijital pazarlama (web, SEO, ads, content) 24.000€
Sertifikasyon ve belgeler (CE, DIN, yangin) 18.000€ Is gelistirme seyahatleri (miisteri ziyaretleri) 22.000€

Numune ve prototip gonderimi 12.000€ Danismanlik ve yasal (hukuk, gumrik) 15.000€



Kontenjans (%10) 16.000€ TOPLAM YATIRIM 175.000€

RISK VE KONTENJANS PLANI

RISK 1: Distribitér anlasmasi gecikmesi — Onlem: 5 aday firma pipeline'l stirekli aktif tutma, alternatif
modele (dogrudan satis) hazir olma. RISK 2: Ilk proje teslimat sorunu — Onlem: Buffer siiresi (%20 ekstra),
lokal montaj partner backup'l, kalite kontrol protokolil. RISK 3: Sertifikasyon gecikmesi — Onlem: Ocak'ta
baslatma, danisman destegi, paralel siirec yénetimi. RISK 4: Biitce asimi — Onlem: Aylik tracking, %10
kontenjans, dncelik bazli harcama. RISK 5: Pazar tepkisi beklentinin altinda — Onlem: A/B test yapma, ilk 3
ayda stratejik pivot hazirligi, alternatif segment belirleme. Her risk icin sorumlu atanmis, aylik review
yapilacaktir.

Basari senaryolari (¢ katmanda analiz edilmistin. OPTIMIST SENARYO (%25 olasilik): EuroShop'ta
beklenenden guglu ilgi, ilk 6 ayda 4 blyUk proje anlasmasi, 2 distribtutorle 400K€+ yillik taahhut, yil sonu
toplam 450K€ gelir. Bu senaryoda 2026'da agresif buyume plani devreye alinir, ikinci distribator eklenir,
arin gami genisletilin. BEKLENEN SENARYO (%55 olasilik): Plan dogrultusunda ilerleme, 3 tamamlanan
proje, 2 distribatdér anlagmasi, yil sonu 280-320K€ gelir. 2026'da istikrarli buyuime, mevcut musteri
derinlestiriimesi stratejisi. PESIMIST SENARYO (%20 olasilik): Pazar girisi zorlu, distribitér anlagsmasi
gecikmesi, yil sonu sadece 2 kuguk proje, 120-150K€ gelir. Bu durumda strateji gézden gegcirilir, nis
segmente odaklanma veya alternatif Avrupa pazarlarina (Avusturya, Isvicre) pivot degerlendirilir. Her
senaryoda 6grenme ve adaptasyon sureci devam eder, yatirrm ROI minimum 3 yilda degerlendirilir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

Bu aksiyon plani, Almanya perakende magaza ¢6zumleri pazarina sistematik ve 6lculebilir giris icin yol
haritasi sunmaktadir. HEMEN ALINMASI GEREKEN AKSIYONLAR: 1) EuroShop fuar kaydi ve stand tasarimi
baslatma (Aralik 2024), 2) Pazar arastirmasi i¢cin Almanca konusan is gelistirme uzmani/danisman belirleme,
3) CE ve DIN sertifikasyon icin akredite kurulusla gériisme, 4) Web sitesi ve dijital showroom icin ajans
brifingi, 5) CRM ve lead tracking sistemi kurulumu. ILK 30 GUNDE: Distribiitér aday listesi olusturma, pilot
proje icin 3 hedef retail zinciri belirleme, lojistik ortagi se¢imi. Bu plan dinamik bir dokiimandir — her
ceyrekte review edilecek, pazar feedback'ine gore guincellenecektir. Basari, disiplinli uygulama, hizli
adaptasyon ve uzun vadeli commitment ile gelecektir.
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