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Yonetici Ozeti

ABD i¢ mekan mobilya pazari 2,84 milyar dolarlik hacmiyle diinya ¢apinda en buyuk ithalatci
konumundadir. Pazar, strdurulebilir malzeme kullanimi, moduler tasarim ¢6zumleri ve dijital satis
kanallarina gecis trendleriyle hizla donusum gecirmektedir. Cin, Vietnam ve Meksika pazar liderligini
elinde tutarken, Turkiye hentz belirgin bir konum elde edememistir. Ancak kaliteli ahsap isciligi,
Ozellestirilebilir tasarim kapasitesi ve orta-yuksek segment odakli Uretim yetkinligi ile 5nemli bir firsat
penceresi bulunmaktadir. Temel risk unsurlari arasinda yuksek naviun maliyetleri, yerli Greticilerin
korumaci politikalardan aldigi destek ve agresif Asya fiyatlandirmasi yer almaktadir. Basari icin dnerilen
strateji, surdurulebilirlik sertifikalarina yatirim yaparak ¢evre bilincine sahip alicilara odaklanmak, e-
ticaret platformlariyla stratejik ortakliklar kurmak ve nis segmentlerde (otel, ofis, saglik tesisleri
mobilyalar) farklilasmis deger 6nerileri sunmaktir. Dijital showroom altyapisi ve hizli prototip Uretim
kapasitesi rekabet avantaji saglayacaktir.

1. ABD — Ulke Genel Goriiniimi

Temel Makroekonomik Gostergeler (2024-2025)

Nominal GSYIH 23,7 trilyon$  GSYIH Bliyiime Orani %2,1(2025)
Kisi Basi Gelir 66.680$ Enflasyon Orani %1,8
Issizlik Orani %3,5 Lojistik Performans Endeksi Ust Siralarda

Yolsuzluk Algi Endeksi (CPI) 64 puan (29. sira)



GSYiH BUYUME HIZI TRENDI (%)

2023 2,5%
2024 CE——  2,8%
2025T

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

ABD, dunyanin en buyuk ekonomisi olarak teknoloji, finans ve savunma sanayi sektorlerinde kiresel
liderlige sahiptir. Guclu Ar-Ge yatinmlari, yenilik¢i girisim ekosistemi, yuksek verimlilik ve esnek is glicu
piyasasi ekonomik buyimenin temel dinamikleridir. Sermaye piyasalari derinligi, dolar rezerv para statiisu
ve uluslararasi sirket merkezleri ekonomiye istikrar kazandirmaktadir. Sanayi Uretiminde otomotiv,
havacilik, kimya ve eneriji sektérleri éne cikarken, hizmetler sektdérii GSYIH'nin yaklasik %80'ini olusturur.
Yuksek lojistik kapasitesi ve gelismis altyapi, kiiresel tedarik zincirlerindeki stratejik konumunu guglendirir.

Demografik Yapi ve Sosyal Gostergeler

Toplam Nufus 340 milyon  Kentlesme Orani %83
%32 Ortalama Yas 38,5 yil
Yiuksekogrenim Orani %50+

EKONOMIK SEKTOR DAGILIMI (GSYiH ICINDEKI PAY, %)

Tarim ¢ 1%
Sanayi CHINND 19%
Hizmetler

Politik ve Kurumsal Goéstergeler

Gosterge Durum / Degerlendirme

Siyasi Sistem Federal Cumhuriyet / Iki Partili Sistem
Hukukun Ustunlagu GUc¢la (bagimsiz yargr)

Dizenleyici Kalite Yiksek / Seffaf

Politik Istikrar Orta (polarizasyon artisi)

Yolsuzluk Algisi Kotulesme trendi (64 puan)

Is Kurma Kolaylig Gok Yuksek (Doing Business)



TURKIYE-ABD iKiLi TICARET ILISKILERI

ABD, Turkiye'nin en 6nemli ihracat pazarlari arasinda yer almaktadir. 2024 verilerine gore ikili ticaret hacmi
yaklasik 30 milyar $ seviyesindedir. TUrkiye'nin ABD'ye baslica ihracat kalemleri arasinda otomotiv yan
sanayi urunleri, makine ve ekipman, tekstil-hazir giyim, celik ve demir Grtnleri bulunmaktadir. ABD'den
Turkiye'ye ise yuksek teknoloji trunleri, havacilik ve savunma ekipmanlari, kimyasallar ve tarim Urunleri
ithal edilmektedir. Son yillarda ticaret dengesi Turkiye lehine gelismekte, 6zellikle otomotiv ve ¢elik
sektorlerinde rekabet glict artmaktadir. Teknoloji transferi ve dogrudan yatirimlar iliskinin stratejik
boyutlarini gt¢lendirmektedir.

ALTYAPI VE LOJISTiK KAPASITESI

ABD, dunya ¢apinda en gelismis lojistik ve altyapi agina sahiptir. 50'den fazla bytk liman, 5.000'den fazla
havalimani ve 300.000 km'nin Uzerinde demiryolu agiyla ulasim altyapisi olgunlasmistir. Karayolu agi 6,5
milyon km uzunlugunda olup, Ulke ici ve sinir 6tesi tasimacilikta yiksek verimlilik saglar. Dijital altyapi ve
lojistik teknolojileri entegrasyonu sayesinde tedarik zinciri yonetimi diinya standardidir. Lojistik Performans
Endeksi'nde Ust siralarda yer almasi, gimruk islemlerinin hizi ve glvenilirligi agisindan rekabet avantaiji
sunar.

Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktori Aciklama

Politik Polarizasyon Siyasi kutuplasma artisi Orta
Yolsuzluk Algisi CPI puaninda dusus trendi Orta-Dusuk
Ticaret Politikalari Korumaci egilim riski Orta
Duizenleyici Degisiklik Idari karar belirsizligi Dusuk
Vergi Reformlari Kurumsal vergi politikasi degisimi Dusuk
Finansal Piyasa Volatilitesi Faiz ve enflasyon dalgalanmalari Orta

KUR VE FINANSAL RiSK ANALiZi

ABD dolari diinya rezerv para birimi statistiinde oldugundan kur riski nispeten dusuktar, ancak Federal
Reserve (Fed) faiz politikalari ktresel dolar likiditesini dogrudan etkiler. 2025'te Fed'in faiz indirimine
dénmesi beklenmekte olup, bu durum dolar degerinde oynaklik yaratabilir. TUrk ihracatcilar agisindan
dolar-TL paritesindeki dalgalanmalar maliyet ve rekabet glict Uzerinde etkilidir. ABD kamu borg stoku %120
GSYIH seviyesinde olup, orta vadede mali siirdralebilirlik riski bulunmaktadir. Yiiksek enflasyon
donemlerinde Fed'in sikilastirici para politikalari, ktresel likidite kosullarini sertlestirebilir ve gelismekte
olan tlkeler icin finansman maliyetlerini artirabilir.

ABD ekonomisi, 2025 yilinda 23,7 trilyon $ nominal GSYIH ile diinyanin en bilyiik ekonomisi konumunu
korumaktadir. Yillik buyime hizinin %2,1'e gerilemesi, yatirrmlardaki daralma ve politik belirsizliklerle

aciklanmaktadir. Hizmet sektort agirlikh yapisi, teknoloji ve finansal hizmetler liderligi, yuksek kisi basi



gelir (66.680 $) ve guclu lojistik altyapisi ekonominin temel gu¢ kaynaklaridir. Bununla birlikte, son
donemde yolsuzluk algisindaki kétulesme (CPI: 64 puan), politik polarizasyon ve ticaret politikalarindaki
korumaci egilimler yatinnmcilar icin risk faktorleri olusturmaktadir. Turkiye acisindan ABD, stratejik ticaret
ortagi ve yuksek katma degerli ihracat pazaridir. Teknoloji transferi, dogrudan yabanci yatirrm potansiyeli
ve dolar bazli finansman imkanlari nedeniyle ABD pazari dikkatle izlenmeli, kur riski yonetimi ve politik

gelismelere duyarli strateji gelistirilmelidir.

2. Boliim 2

bolum_no : 2, bolum_baslik : ABD — Dis Ticaret Verileri GTIP 940340, icerik : tip : bilgi_kutu , renk : mavi,
baslik : ABD Pazar Blyukligi , metin : ABD, GTIP 940340 (mutfak mobilyalari) kategorisinde diinya
capinda en buayuk ithalat¢r konumunda bulunmaktadir. 2024 verilerine gore toplam pazar buyuklugu 2,84

Milyar $'a ulasmistir. Bu rakam, ABD'nin ev mobilyasi segmentinde guglu tlketici talebini

3. ABD — I¢ Mekan Mobilya Uretimi Sektér Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME PROJEKSIiYONU

ABD ev mobilyalari pazari 2024'te 110 milyar $ degerindedir ve 2032'de 178 milyar $'a ulagmasi
beklenmektedir. Genel mobilya pazari ise 250 milyar $ buyukluginde olup kuresel mobilya ithalatinin
%29'unu (62,1 milyar $) karsilamaktadir. 2025-2032 déneminde CAGR %6,5, bazi kaynaklara gore %4-4,5
araliginda buyume 6ngérulmektedir. ABD, diinya ¢apinda en buytk mobilya ithalatgisi konumunda olup

konut pazari (satislarin %60') ve e-ticaretin hizli yikselisi sektériin temel itici gugleridir.

PAZAR BUYUME TRENDI (2024-2032, MiLYAR $)

2024 G 110$
2028 CH 138$
2032

Sektor Karakteristigi

Toplam Pazar 110 milyar $ (ev mobilyasi), Buylme Orani (CAGR 2025-2032) %4,5 - %6,5
Buyuklugu (2024) 250 milyar $ (genel)

Ana Oturma odasi (%35), ofis, yatak ithalat Yuksek (62,1 milyar $, kiuiresel talebin
Segmentler odasi, mutfak Orani %29'u)
Yerel 3.836 imalatcl, toptan 50 milyar $, Istihdam 75.000+ (toptan sektor)

Uretim Payi perakende 59 milyar $



Pazar Segmentleri Detayi

Segment Buyukluk/Gelir Buyume Orani
Oturma OdasI Mobilyalari 232,5 milyar $ (%35 pay) %6,5 CAGR
Ofis Mobilyalari Onemli segment (uzaktan calisma %5+

etkisi)
Yatak Odasi Mobilyalari Yiksek katma degerli talep %4-5
Mutfak Mobilyalari 2,84 milyar $ (GTIP 940340) %4-6
E-ticaret Kanal Online satis %9 artis (2021-2025) %9+

Temel Talep Surucduleri

e Konut pazarindaki %4,2 buyime — mobilya satislarinin %60" konut kaynakh

e Uzaktan calisma dutzenlemelerinin yayginlagsmasi — ev ofis mobilyasi talebi artisi

e E-ticaret platformlarinin hizli blyimesi — online mobilya satislarinda %9 yillik artis
e Tuketici harcanabilir gelirinde %2,4 artis beklentisi

e Ozellestirilmis, akilli ev entegrasyonlu mobilya tercihleri

e Kurumsal karlarda %5 artis 6ngorusu — ticari mobilya talebini destekliyor

e Yenilikci tasarim ve fonksiyonel ic mekan trendleri

e Sdrdurdlebilir, ergonomik ve cevre dostu Urun talebi

Firsatlar

e 110 milyar $ ev mobilyasi, 250 milyar $ genel pazar — dunya capinda en buytk ithalatgl
e Turkiye'nin ABD'ye mobilya ihracati son 10 yilda 4 kat artarak 336 milyon $'a ulasti

e Turk mobilyasi ABD'ye %45 daha yUksek katma degerle (kg basi 4,7 $) ihrag ediliyor

e 1 milyar $ ihracat hedefi — mevcut 300 milyon $'dan blyUk blyime potansiyeli

e Oturma odasl, yatak odasi, yemek odasi gibi ytksek degerli segmentlerde guglu talep
e NeoCon Show (Sikago 2025) gibi prestijli fuarlar Gzerinden pazar girisi firsati

e Kaliforniya (512 imalatci), New York (304), Kuzey Karolina (282) — hedef eyaletler

e E-ticaret kanalinda %9 yillik biyime — dijital satis platformlari Gzerinden erisim



RISKLER VE ENGELLER

Yuksek Rekabet: Cin ve Vietnam gibi disuk maliyetli tedarikgilerin pazar hakimiyeti fiyat baskisi
yaratmaktadir. Lojistik Maliyetler: Uzak mesafe ve deniz tagimaciligi maliyetleri kar marjlarini dasurebilir.
Gumruk ve Standartlar: ABD siki guvenlik, yangin ve ¢evre standartlari (CPSC, CARB) uyum
gerektirmektedir. Ekonomik Dalgalanmalar: Konut piyasasi ve tuketici glivenindeki dususler talebi
etkileyebilir. Tedarik Zinciri Riskleri: Hammadde fiyatlarindaki artis ve klresel kriz dénemlerinde tedarik
aksamalari. Marka Bilinirligi: Turk mobilyasi ABD'de henlz yaygin taninmamakta, pazarlama yatirimi

gereklidir. Kur Riski: Dolar/TL volatilitesi maliyet planlamasini zorlastirabilir.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

ABD mobilya ithalati ve satisI kati diizenlemelere tabidir. CPSC (Consumer Product Safety Commission)
guUvenlik standartlari, yangin geciktirici madde kullanimi (6zellikle désemeli mobilyalarda), formaldehit
emisyon sinirlari (CARB — California Air Resources Board) ve uriln etiketleme zorunluluklari baslica uyum
alanlaridir. Ayrica gimrik beyannamesi, orijin sertifikasi ve Grin testleri (ASTM, BIFMA standartlari)
gerekmektedir. Ergonomik ofis mobilyalari icin ANSI/BIFMA standartlari, ahsap trunler icin FSC
sertifikasyonu talep edilebilir. Cevre dostu ve surdurulebilir Gretim belgelemeleri (LEED, GreenGuard) pazar

erisimini kolaylastirmaktadir.

ABD mobilya sektorinde teknoloji ve inovasyon egilimleri hizla yayilmaktadir. Akilli ev entegrasyonu,
kablosuz sarj, LED aydinlatma ve IoT destekli mobilyalar tuketici talebini sekillendirmektedir.
Ozellestirilmis, moduler ve esnek tasarimlar hem konut hem de ofis segmentlerinde 6n plana
ctkmaktadir. Ergonomik ofis mobilyalari, ayarlanabilir calisma masalari ve saglik odakh oturma ¢ézamleri
uzaktan calisma trendinin yukselisiyle birlikte buyumektedir. Surdurulebilirlik, geri dénustardlmus
malzeme kullanimi ve duasuk emisyonlu tretim slrecleri cevre bilincine sahip ttketicilerin tercihlerini
yonlendirmektedir. E-ticaret platformlari Gzerinden AR (artirilmis gerceklik) uygulamalari ile Grdnlerin
sanal olarak gorsellestirilmesi, online satislarda misteri deneyimini artirmaktadir. Imalat tarafinda
otomasyon, CNC teknolojileri ve dijital tasarim araclari (CAD/CAM) uretim verimliligini ve kaliteyi

yukseltmektedir.

YEREL URETiM VS ITHALAT DINAMIGI

ABD mobilya pazarinda yerel Gretim ve ithalat dengesi belirgin bir yapiya sahiptir. 2022'de 3.836 ev
mobilyasi imalatgisi bulunmakta olup toplamda 50 milyar $ toptan, 59 milyar $ perakende gelir
yaratmaktadir. Ancak pazar, 6zellikle Cin ve Vietnam gibi disik maliyetli Glkelerden ylksek oranda ithalata
bagimhdir (62,1 milyar $ ithalat). Yerel Ureticiler genellikle ytiksek kalite, 6zellestirilmis tasarim ve hizli
teslimat avantajlarina odaklanmaktadir. ithal Griinler ise maliyet avantaji ve genis Uriin yelpazesi
sunmaktadir. Kaliforniya, New York ve Kuzey Karolina en fazla imalatciya sahip eyaletler olup bélgesel
tedarik Usleri olusturmaktadir. E-ticaret platformlarinin biylimesi ithal Grinlerin distriblsyonunu
kolaylastirmakta, ancak yerel treticilerin musteri hizmetleri ve lojistik esnekligi rekabet avantaji
yaratmaktadir.




ABD i¢c mekan mobilya sektdrt, 250 milyar dolarlik toplam buyuklugu ve %4,5-6,5 CAGR buyume hiziyla
dinya capinda en cazip pazarlardan biridir. Konut pazarinin %60 payi, uzaktan calisma trendinin ev ofis
mobilyasi talebini artirmasi ve e-ticaretin %9 yillilk buyumesi sektéran temel dinamiklerini
olusturmaktadir. Turkiye, mevcut 336 milyon dolarlk ihracatini 1 milyar dolara ¢ikarma hedefiyle ABD
pazarinda 6nemli bir firsat penceresi yakalamistir. Tirk mobilyasinin kilogram basina 4,7 dolarla %45
daha yuksek katma degerle ihra¢ edilmesi, kalite ve tasarim gucinu kanitlamaktadir. Ancak Cin ve
Vietnam'in dusuk maliyetli rekabeti, siki duzenleme ve standart gereksinimleri (CPSC, CARB, BIFMA),
lojistik mesafeler ve marka bilinirligi eksikligi agiimasi gereken engellerdir. Kaliforniya, New York ve Kuzey
Karolina gibi imalat¢i yogun eyaletler, NeoCon Show gibi prestijli fuarlar ve e-ticaret platformlari
Uzerinden stratejik pazar girisi yapilmasi, surdurualebilir, ergonomik ve akilli mobilya segmentlerinde
uzmanlasma basarinin anahtarlarndir.

4. ABD — i¢ Mekan Mobilya Uretimi Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETi

ABD i¢ mekan mobilya pazari orta dliizeyde konsantre bir yapiya sahiptir. Ashley Furniture pazarin %18'ini
kontrol ederken, ilk 5 oyuncu toplam pazarin yaklasik %35-40'in1 olusturmaktadir. Pazar hem yerli Ureticiler
hem de ithal trunler arasinda yogun rekabet gostermekte; IKEA ve Ashley gibi buyik oyuncular hem
Uretim hem dagitim gucuyle hakimiyetlerini strdtirmektedir. E-ticaret kanallarinin biytmesi ile birlikte
kucuk-orta 6lgekli oyuncularin pazar erisimi artmis, rekabet yogunlugu son 5 yilda belirgin sekilde
yuUkselmistir.

Baslica Yerli Rakipler

Firma Giicli Yon Pazar Payi

Ashley Furniture Genis Urun yelpazesi, gucla ~%18
dagitim

IKEA (ABD) Fiyat liderligi, marka bilinirligi ~%8-10

La-Z-Boy Koltuk/recliner uzmanligi ~%5

Ethan Allen Premium segment, 6zellestirme ~%3

Herman Miller Ofis ve tasarim mobilyasi ~%2-3



Baslica Yabanci Rakipler (Turkiye Menseli)

Firma Segment Giris Yontemi

Siesta Mobilya Ddsemeli mobilya Dogrudan ihracat
Decosit Mobilya ic mekan mobilyasi Distribator + Fuarlar
Goldsit Ofis mobilyasi B2B ihracat

Moreno Konsept Konsept mobilya Proje bazli ihracat

Pi Konsept Tasarim mobilyasi Ozel siparis + Ihracat
Diger TR firmalari Cesitli segmentler Karma kanallar

PAZAR PAYI DAGILIMI (TAHMINi %)

Ashley

. D 9
Furniture (e2s
IKEA G 9%
La-Z-Boy
Ethan Allen
H e M ey 2o
Miller

Diger Yer|i i —  22.5%

ABD i¢ mekan mobilya pazari yogun rekabet ortamina sahiptir. Pazarin yaklasik %40'l ithal Grinlerden
olusmakta, bu da yerli Ureticilerin fiyat baskisi altinda kalmasina neden olmaktadir. Ashley Furniture ve
IKEA gibi dev oyuncular hem dudretim 06lcedi hem de genis perakende aglar ile pazarda belirleyici
konumdadir. Orta segment oldukca kalabalikken, premium segmentte Ethan Allen ve RH (Restoration
Hardware) gibi markalar farklilagma stratejisiyle basarili olmaktadir. E-ticaret kanallarinin bayumesi
(2021-2025 arasi %9 artis) rekabetin dogasini degistirmis, Wayfair ve Amazon gibi platformlar geleneksel
perakende modelini zorlamistir. Turk Ureticiler icin en buyuk rekabet Vietnam, Cin ve Malezya menseli
dusuk fiyath drtnlerden gelmektedir. Ancak Turkiye'nin kg basina 4,7 $ ihracat fiyati (ktresel ort. 3,26 $),
katma deger odakh bir konumlanmayi isaret etmektedir. Basari i¢in fiyat-kalite dengesi, hizli teslimat,

Ozellestirme ve surdurtlebilirlik kritik faktorlerdir.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium 2.000-10.000+ $ | Ethan Allen, RH, Orta 500-2.000 $ | Ashley, IKEA, La-Z-Boy,
Segment Herman Miller Segment Tiirk ureticiler
Ekonomi 100-500 $ | Wayfair, Amazon, Turkiye Orta-Yiiksek arasi | Ort. kg basina 4,7

Segment Cin/Vietnam ithalati Konumu $ (global 3,26 $)



DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

ABD mobilya dagitimi cok kanalli yapidadir: Geleneksel perakende magazalar (Ashley, IKEA, Rooms To Go)
pazarin %40-45'ini kontrol ederken, e-ticaret kanallari (Wayfair, Amazon, sirket web siteleri) hizla
buyumekte ve %30'a yaklasmaktadir. Toptan dagiticilar 50 milyar $ hacimle kritik rol oynamakta, 11 bin
firma sektore hizmet vermektedir. Blylk oyuncular dikey entegrasyon ile Gretimden perakendeye tim
zinciri kontrol etmekte; IKEA ve Ashley kendi magaza aglarini isletmektedir. B2B kanallar (mimarlik, proje
musterileri, otel zincirleri) 6zellikle ofis ve contract mobilyasinda énemlidir. Turk ihracatgilar icin en yaygin
giris yontemi distribGtorluk ve fuar katilimlaridir (NeoCon, High Point Market).

TURKIYE ICIN BOSLUK ANALiZi

ABD pazarinda Turk Ureticiler icin net firsatlar mevcuttur: 1) Premium ve orta-Ust segment arasinda 'uygun
fiyath Iiks' pozisyonu — italyan tasarim kalitesi ancak %30-40 daha erisilebilir fiyat. 2) Ozellestirilebilir ve
hizli teslimat sunan B2B projeleri (butik oteller, restoranlar, ofis projeleri) — buyuk Ureticiler bu segmente
yeterince hizmet vermiyor. 3) Strdurulebilir ve ¢evre dostu mobilya talebi artiyor ancak arz sinirh; FSC
sertifikall ahsap ve geri donusturulebilir malzemeler kullanan Tirk Ureticiler avantajli. 4) Ergonomik ofis
mobilyasi (hibrit calisma trendi) — 2 milyar $ pazar boslugu. Mevcut Turk ihracati 250-500 milyon $ iken
potansiyel pazar 2,8 milyar $, %82'lik gap firsat yaratiyor.

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

Tasarim ve estetik: Avrupa tarzi modern-klasik karisimi, Asya Ureticilerinden farklilasma
Ozellestirme kapasitesi: Kiiciik-orta lot siparislerde esneklik, dev oyuncularin sunamadigi hizmet
Hizli teslimat ve esneklik: Uzak Dogu'ya gore 10-15 giin daha kisa lead time

Kalite-fiyat dengesi: Cin'den %20-30 pahali ancak Italya/Almanya'dan %40-50 ucuz
Surduarualebilirlik sertifikalari: FSC, CARB, VOC standartlari — pazarda artan talep

B2B proje uzmanhgi: Otel, restoran, ofis projelerinde turn-key ¢ézimler

Kalturel yakinlik ve iletisim: Batili alicilarla is yapma kolayligi, Uzak Dogu'ya gére avantaj

Yiksek katma degerli segment odagi: Désemeli mobilya, ahsap yatak odasi, yemek odasi mobilyasi

PAZAR GIRiS ENGELLERI

ABD pazarina giris ciddi engeller icermektedir: 1) Lojistik maliyetler — nakliye, glimrik, sigorta toplam Grin
maliyetinin %15-25'i. 2) DUzenleyici standartlar — CARB Phase 2 (formaldehit emisyonu), CPSC (ttiketici
guvenligi), yangin guvenligi testleri (CA TB117-2013) gerekli. Uyum maliyeti 50-100 bin $ arasi. 3) Dagitim
agi kurma zorlugu — distribatér marjlari %30-40, magaza rafina ulasmak 12-24 ay gerektirir. 4) Marka
bilinirligi eksikligi — pazarlama yatirimi (dijital, fuarlar, showroom) 100-500 bin $ arasi. 5) Fiyat rekabeti —
Vietnam/Cin Ureticileri %20-30 daha ucuz. 6) Odeme vadesi beklentileri — ABD alicilari 60-90 giin vade talep
eder, Tirk KOBI'leri icin nakit akisi sorunu.

Rekabet Stratejisi Onerisi

Nis segmentlerde uzmanlasma: Premium-orta arasi 'uygun fiyatli [Uks', 6zellestirilmis B2B projeler



e Fuar ve showroom yatirimi: NeoCon (Sikago), High Point Market'te duzenli katilm ve kalici showroom

e DistribUtor agr kurma: Guglu bolgesel distributorlerle (CA, NY, TX, FL) ortakhk, 2-3 yillik iliski yatirimi

e Sertifikasyon ve uyum: CARB, FSC, GREENGUARD sertifikalari hizla alinmali — strdurtlebilirlik vurgusu

e E-ticaret ve D2C yatirimi: Wayfair, Amazon gibi platformlara entegrasyon, kendi B2B portali gelistirme

e Stratejik fiyatlandirma: Cin/Vietnam'dan %10-15 pahal ancak kalite farkini vurgulayan hikaye anlatimi

5. ABD — I¢ Mekan Mobilya Uretimi Tiiketici Profili

Alict Segmentleri ve Karakteristikleri

Ozellik

Segment

Oncelik

Ev Sahipleri (25-45 yas)
Uzaktan Calisanlar
Premium Musteriler (45+)
Geng Tuketiciler (20-35)

Ticari Alicilar (B2B)

Satin Alma Kriterleri Siralamasi

Kalite ve 1. Oncelik - Uzun 6miirlii malzeme
Dayaniklilik ve iscilik
Fiyat 3. Oncelik - Deger/fiyat dengesi, segment

bazl degisir
Garanti ve 5. Oncelik - Min 5 yil garanti, kolay
Destek iade

Orta-ust gelir, evlilik/yeni ev
Profesyoneller, home-office
Yuksek gelir, lUks tercih

ilk ev, kiraci, sehir yasami

Otel, ofis, hastane projeleri

Kalite, dayanikhlik, tasarim
Ergonomi, fonksiyonellik
Marka, 6zellestirme, servis
Fiyat, montaj kolayhg, e-ticaret

Toplu fiyat, teslimat, garanti

Tasarim ve 2. Oncelik - Modern, 6zellestirilebilir
Estetik goriiniim
Teslimat 4. Oncelik - 2-4 hafta ideal, stok
Saresi arunler tercih
Marka 6. Oncelik - Premium segmentte kritik,

itibar geng alicida diisiik

ABD i¢ mekan mobilya alicilarinin karar verme sureci ¢ok asamahdir. TUketiciler dncelikle online arastirma

ile baslar; %78'i satin alma 6ncesi web sitelerini, sosyal medyayi ve kullanici yorumlarini inceler. Pinterest,

Instagram ve Houzz gibi platformlarda ilham arar, ardindan IKEA, Ashley Furniture veya Wayfair gibi

buyuk perakendecilerin sitelerinde fiyat ve Urtn karsilastirmasi yapar. Ortalama arastirma suresi 2-6

hafta arasindadir. Showroom ziyaretleri hala énemlidir; 6zellikle premium alicilar fiziksel deneyimi tercih

eder. E-ticaret kanall gen¢ ve orta gelir segmentinde baskindir (%55 online tamamlanir), ancak yuksek

degerli alimlarda (5.000% Uzeri) fiziksel magaza ziyareti ve danisman deste@i aranir. Pandemi sonrasi

sanal showroom ve AR (artiriimis gerceklik) uygulamalari yayginlasmistir; bu teknolojiler karar siurecini

hizlandirmaktadir.



Bolgesel Tuketici Farkliliklari

Oncelikli Kriter Ozellik
Kuzeydogu (NY, MA) Tasarim, marka Kompakt, modern, Itiks malzeme
Guney (TX, FL) Fiyat, dayaniklihk Genis boyutlar, sicak iklim uygun
Bati Kiyisi (CA, WA) Surduralebilirlik, ergo Gevre dostu, akilli entegrasyon
Orta Bati (IL, OH) Deger, pratiklik Klasik tasarim, aile dostu

FIYAT DUYARLILIGI ANALIizZI

ABD mobilya pazarinda fiyat duyarliligi segment bazh degisir. Genc tlketiciler (20-35 yas) ve ilk ev alicilari en
yuksek fiyat duyarliligina sahiptir; bu grup 500-2.000% arasi butge ile alisveris yapar ve indirim
kampanyalarina (%20-40 off) yogun ilgi gosterir. Orta segment (25-45 yas, ev sahipleri) 2.000-5.000% arasi
harcama yapar; kalite/fiyat dengesine odaklanir ve %10-15 fiyat farkina toleranslidir. Premium alicilar (45+
yas, yuksek gelir) 5.000$+ harcama yapar; fiyattan ¢ok kalite, 6zellestirme ve servis arar, fiyat hassasiyeti
dusuktur. B2B/ticari alicilar toplu iskonto (15-30%) talep eder, uzun vadeli anlasmalara agiktir. E-ticaret
kanalinda fiyat karsilastirma kolayligi nedeniyle rekabetci fiyatlandirma kritiktir; ayni Grtin icin %5'ten fazla
fark musteri kaybina yol acar.

DiJiTAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

ABD mobilya alicilarinin %78'i satin alma 6ncesi dijital arastirma yapar. Google arama, sosyal medya
(Instagram, Pinterest, Facebook) ve YouTube Uriin incelemeleri baslica kanallardir. Wayfair, Amazon, IKEA ve
Overstock gibi e-ticaret platformlari online satislarin %55'ini olusturur. AR (artirilmis gerceklik) uygulamalari
kullanim orani %30'a ulasmistir; tiketiciler Grina evlerinde sanal olarak test eder. Mobil alisveris %48 paya
sahiptir; responsive web tasarimi ve hizl 6deme kritiktir. Kullanici yorumlari ve yildiz puani (min 4/5) satin
alma kararinda belirleyicidir; %85 tiiketici yorum okur. Ucretsiz kargo ve kolay iade politikasi online satin
almayi tesvik eder. Sosyal medya reklamlari (Facebook/Instagram ads) ve influencer isbirlikleri 6zellikle
geng segmentte etkilidir. Email pazarlama ve retargeting kampanyalari %20-25 dénlisim orani saglar.

Marka ve mense ulke etkisi ABD mobilya pazarinda 6nemli bir faktérdur. Geleneksel olarak 'Made in USA'
etiketi kalite ve guvenilirlik algisi yaratir; yerli Gretim %10-15 premium fiyatlandirmayi destekler. Ancak
son yillarda 'Made in Turkey' algisi olumlu yénde gelismektedir. Turk mobilyasi, 6zellikle désemeli koltuk
ve yatak odasi kategorisinde, yuksek kalite iscilik, rekabetci fiyat ve modern tasarim ile taninmaktadir.
ABD alicilari Turkiye'yi Cin/Vietnam gibi dusik maliyet odakli degil, Iitalya/Almanya gibi kalite odakli bir
Uretici olarak konumlandirmaya baslamistir. Turk Ureticilerin ABD fuarlarindaki (High Point, NeoCon)
artan gorunurlugt marka bilinirligini  artirmaktadir. 'Handcrafted in Turkey', 'Turkish Artisan
Craftsmanship' gibi mesajlar premium segmentte yanki bulmaktadir. Ancak marka bilinirligi hala
dusuktur; Turk firmalar B2B kanalda (toptan, proje) daha gucliyken, B2C pazarinda marka yatirimi
gerekmektedir. Mense etkisi fiyat segmentine gore degisir: premium alicilar kdken degil kaliteye,

ekonomik alicilar ise fiyata odaklanir.



Talep Mevsimselligi ve Déngusu

illkbahar (Mart-  Yiiksek talep - Ev tagima sezonu, Yaz (Haziran-  Orta talep - Tatil dénemi, acik hava

Mayis) bahar temizligi AJustos) mobilyasi yogun
Sonbahar Yiuksek talep - Okul dénemi, Black  Kis (Aralik- Diisuik talep - Tatil sonrasi, indirim
(Eylul-Kasim) Friday/Cyber Monday Subat) kampanyalari
Konut Satis Konut satislari mobilya talebini 2-3  Ekonomik Resesyonda dayanikli mobilya talebi
Doéngusu ay icinde etkiler Dongu diiser, ucuz secenekler artar

TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

ABD pazarinda Turk mobilya trdnlerine yonelik algi son 5 yilda belirgin sekilde iyilesmistir. TUrk mobilyasi
'orta-yUksek kalite, rekabetci fiyat' konumunda algilanmaktadir; Cin Grinlerinden %30-40 daha pahali
ancak italyan/Alman drinlerinden %20-30 daha ucuzdur. Ozellikle désemeli koltuk, yatak odasi ve yemek
masasl kategorilerinde Turk isciligi takdir gérmektedir. ABD ithalatcilari ve toptan alicilari Turk tedarikgileri
'guvenili, zamaninda teslimat, esnek tretim' olarak degerlendirir. Ancak marka bilinirligi dusuktur; Tark
firmalar cogunlukla white-label veya OEM Uretim yapar, nihai tiketici Turkiye menseini fark etmez. Fuar
katilimlari (High Point, NeoCon, Las Vegas Market) algiy1 gticlendirmektedir. 'Handmade in Turkey',
'Sustainable Turkish Craftsmanship' gibi pazarlama mesajlari premium segmentte etkilidir. Turk tasarim ve
kalite standartlari (TSE, CE sertifikalari) ABD alicilari tarafindan olumlu karsilanir. Genel algi: Turkiye kalite ve
deger dengesinde gucli, ancak marka ve pazarlama yatirimi gerekli.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

ABD mobilya pazarinda musteri sadakati orta diizeydedir. Ttketiciler ayni markadan tekrar alim orani %35-
40 civarindadir; bu oran memnuniyet, garanti ve satis sonrasi hizmete baglidir. Mobilya satin alma sikhgi
dusuktur: oturma odasi mobilyasi 7-10 yilda bir, yatak odasi 10-15 yilda bir, yemek masasi 12-18 yilda bir
yenilenir. Ancak moduler ve tamamlayici Urtinler (ek koltuk, sehpa, dolap) daha sik alinir (2-5 yil). E-ticaret
platformlarinda sadakat programlari ve email pazarlama tekrar alimi %15-20 artirir. Premium segment
daha sadiktir; lUks marka alicilari ayni markadan tim evi déser. Geng tuketiciler marka sadakati dusuktur;
fiyat ve trend odakh alisveris yapar. B2B/ticari alicilar uzun vadeli tedarik anlagsmalari yapar; sadakat
yuksektir (tekrar siparis orani %60-70). Satis sonrasi hizmet (garanti, yedek parca, tamir) ve musteri
deneyimi sadakati dogrudan etkiler. Tirk firmalar icin sadakat stratejisi: kalite, garanti ve uzun vadeli iligki
odakl yaklasim.



HEDEF SEGMENT ONERiSi VE YAKLASIM STRATEJisi

Turk mobilya Ureticileri icin ABD pazarinda en uygun hedef segmentler: 1) Orta-ust gelir ev sahipleri (25-45
yas): Kalite/fiyat dengesi arayan, modern tasarim talep eden, 2.000-5.000% butceli alicilar. Turk trinleri bu
segmentte italyan kalitesine yakin ancak %20-30 daha ucuz konumlanabilir. 2) Uzaktan calisanlar ve home-
office kullanicilari: Ergonomik, fonksiyonel ve estetik ofis mobilyasi talep eder; Turk Ureticiler
Ozellestirilebilir coziimlerle avantaj saglayabilir. 3) B2B ticari alicilar (otel, ofis, saglik): Toplu siparis, uzun
vadeli tedarik ve rekabetci fiyat arayan projeler; Turk firmalar OEM ve 6zel Uretim kapasitesi ile gucludur. 4)
Premium musteriler (6zel tasarim): El isciligi, 6zellestirme ve butik koleksiyonlar; 'Turkish Artisan' mesaji ile
konumlanma. Yaklasim stratejisi: B2B kanalda toptan/ithalat¢i agi kurarak hizli penetrasyon, ardindan D2C
e-ticaret ile marka bilinirligi artirma. Fuar katihmlari, showroom agihslari ve influencer is birlikleriyle
gOrunurlik saglama. Garanti (min 5 yil), hizli teslimat (4-6 hafta) ve musteri hizmetinde miukemmellik ile
sadakat inga etme.

6. Dagitim Kanallari

ABD i¢ mekan mobilya pazarinda dagitim kanallari cok katmanli ve karmasik bir yapiya sahiptir. Sektérde
toptanci/distribttérler 75.000 kisilik istihdam yaratirken, perakende zincirler 27.000 sirket ve 59 milyar
dolar gelirle %34 pazar payina sahiptir. E-ticaret hizla buyumekte; Amazon mobilyada 5 milyar dolar
hacme ulasmis, Wayfair ise kategori lideri konumundadir. Turk Ureticiler icin en kritik nokta, yerel
distribUtor aglarinin guclendirilmesi ve ¢ok kanalli (omnichannel) stratejinin uygulanmasidir. Cografi
konsantrasyon Guneydogu-Dogu (%25), Bati-Kaliforniya (%22), Orta Atlantik-Teksas (%19) bolgelerindedir.
ithal Uriinlerin pazara girisinde distribatérler kritik rol oynar; dogrudan perakende ve e-ticaret ise marka

kontroll saglar ancak ylksek operasyonel maliyet getirir.

Kanal Karsilastirmasi

Kanal Pazar Erisimi Maliyet-Kontrol

DistribUtdr/Toptanci Genis-Hizli (bolgesel) Dusuk maliyet, az kontrol

Perakende Zincir Orta-Yuksek gorunurluk Yuksek komisyon, orta kontrol

E-ticaret (Amazon) Ulusal kapsama Orta maliyet (FBA), dusuk kontrol

E-ticaret (Wayfair) Mobilya odakh genis Orta-ytksek komisyon, dusuk
kontrol

B2B Platformlari Profesyonel alici Dusuk maliyet, orta kontrol

Dogrudan Satis Sinirli-Hedefli Yuksek maliyet, tam kontrol



ONERILEN ANA KANAL STRATE)iSI

ilk 12-18 ay icin HIBRIT MODEL énerilir: (1) Bélgesel distribltérlerle baslangic (Kaliforniya, Teksas, New
York) — hizl pazar girisi, dusuk risk, yerel lojistik avantaji; (2) Wayfair ve Amazon'da satici hesabi — marka
bilinirligi ve test pazari; (3) Faire gibi B2B platformlarda varlik — butik perakendecilere erisim. Ikinci yildan
itibaren buylUk perakende zincirlere (Walmart, Target) tedarik icin gértismeler baslatiimali. Bu model %60
distribUtor, %30 e-ticaret, %10 dogrudan satis dengesi hedefler. Gerekge: Distributorler yerel pazar bilgisi ve
envanter riskini Ustlenir; e-ticaret marka gorunurligu ve tuketici verisi saglar; dogrudan satis marj
optimizasyonu i¢in sinirl tutulur.

Ideal Distribiitér/Alici Profili

Mobilya sektérinde min 5 yil deneyim, yillik 10M$+ islem hacmi

e Guneydogu, Bati veya Orta Atlantik bolgelerinde depo/showroom sahibi

e En az 200 aktif perakende musteri portfoyl (bagimsiz magazalar, zincir subeler)
e Ithal Griin deneyimi (Cin, Vietnam, Meksika kaynakli tedarik gecmisi)

e |ojistik ¢6zUm kapasitesi (konteyner yonetimi, gimrik, depolama)

e Pazar trendlerine hakim, tasarim odakli Grun anlayisi

e Net 30-60 glin 6deme kosullarini kabul eden finansal glc

e Satis sonrasi servis ve garanti yonetimi altyapisi

Distribltor Secim Kriterleri

Onem (%) Ol¢iim Yéntemi
Mali gug ve istikrar 25 Kredi raporu, yillik ciro
Pazar kapsama alani 20 Mdusteri sayisi, eyalet dagihmi
Lojistik altyapi 20 Depo m?, teslimat filosu
Sektor deneyimi 15 Referanslar, mevcut markalar
Satis ekibi kalitesi 10 Egitim programi, ekip buyuklagu
Teknoloji/dijital kapasite 10 ERP, B2B portal, raporlama

SOZLESME VE ODEME YAPISI

Distributor sézlesmeleri genellikle 1-2 yillik ekskluzif veya non-ekskllzif bélgesel haklarla yapilir. Standart
ddeme kosullari: %30 pesin (siparis), %70 konsimento karsiligi (Net 30-60 giin vade). Ilk siparis min. 1
konteyner (20-40 ft.) olup iskonto %15-25 arasindadir. Performans bonuslari (yillik hedef asiminda ek %3-5
iskonto) ve co-marketing destegi (%2-3 ciro tUzerinden reklam fonu) yaygindir. Garanti sartlari: tretici
kaynakli kusurlar icin %2-3 mal bedeli sigorta, hasar iade orani max %1. Sézlesme iptal kosullari: 90 gun
onceden yazili bildirim, envanter geri alim (%80 fatura dederi). Fiyat revizyonu yilda 1 kez (enflasyon,
hammadde artislarina gére maks. %10).



E-TICARET VE DiJiTAL KANALLAR

Amazon ve Wayfair, Turk mobilya Ureticileri icin stratejik dijital kapilardir. Amazon FBA (Fulfillment by
Amazon) ile Los Angeles, New Jersey depolarindan 1-2 ginde teslimat saglanir; Griin basina aylik depolama
$0,75-2,40, gdénderim $3-8 arasindadir. Wayfair, mobilya kategorisinde uzmanlasmis olup Ureticilere
dropship veya CastleGate (depolama) modeli sunar; komisyon %15-25'tir. Her iki platformda A+ icerik, 360°
gorseller ve musteri yorumu kritik basari faktoridur. Faire ise 700.000+ butik perakendeciyi birlestirir, ilk
sipariste %15 iskonto ve 60 gun vade saglar. Stratejik yaklasim: Amazon'da best-seller Grtnlerle marka
bilinirligi, Wayfair'de premium koleksiyonlarla konumlanma, Faire'de butik tasarim trlnleriyleEAH pazar
yakalama.

Yerel Ortaklik Modelleri

Model Avantaj Risk-Uygun Durum

EksklUzif Distributor Hizli penetrasyon, yuksek bagllik Dustik performans riski / ilk giris

Coklu Distributor Genis kapsama, rekabet Fiyat catismasi / Buyume fazi

Perakende Franchise Marka kontrolU, sadakat Yuksek yatirim / Uzun vade

B2B Platform Satis Dusuk maliyet, hizli test Dusuk marj/ Pilot asama

Hibrit (Distrib+E-tic) Denge, esneklik Kanal ¢atismasi / Optimizasyon
donemi

Kanal Gelistirme Yol Haritasi

1. 0-3 Ay: Pazar arastirmasi, hedef bdlge belirleme (CA-TX-NY), distributor aday listesi (min 10 firma)

2. 4-6 Ay: ilk temas ve miizakereler, High Point Furniture Market fuarina katilim, numune génderimi

3.7-9 Ay: 2-3 distributorle sézlesme imzasi, ilk konteyner sevkiyati, Amazon/Wayfair satici hesabi agma

4.10-12 Ay: Distributor performans takibi, perakende ziyaretleri, dijital kanalda reklam kampanyasi

5. 13-18 Ay: ikinci bélge genislemesi, Faire gibi B2B platformlara entegrasyon, showroom agma degerlendirmesi

6. 19-24 Ay: Buyuk perakende zincirlere (Walmart, Target) tedarik gérusmeleri, 6zel marka (private label)
firsatlar

7.25-36 Ay: Bolgesel depolar (CA-TX), dogrudan satis ekibi kurulumu, ¢ok kanalli entegrasyon tamamlama

8. 36+ Ay: Ulusal dagitim agi konsolidasyonu, premium perakende (West ElIm, CB2) ortakliklari

Lojistik ve Teslimat Notlari

Ortalama deniz Turkiye-ABD Dogu Kiyisi 20-25  Konteyner 20ft: $3.000-4.500 | 40ft: $5.500-

tasima suiresi guin, Bati Kiyisi 30-35 giin ~ maliyeti (2024- 7.500 (mevsimsel degisim)
25)

GUumrik Los Angeles/Long Beach 3-5 giin, New Perakende: 7-14 giin | E-ticaret: 1-3 giin (FBA) |

suresi York/New Jersey 4-7 glin Tuketici: 5-10 glin



Depolama Kaliforniya: $8-12/palet/ay | Teksas: $6- Hasar Maksimum %1 (sektor ortalamasi %2-3,
maliyeti 9/palet/ay | NY: $10-15/palet/ay orani kaliteli ambalajla dustiriliir)
hedefi

YAYGIN HATALAR VE KAGINILACAKLAR

1) Tek distribttore bagimhhk — ilk yil en az 2-3 bélgesel distribttor ile ¢alisiimali, aksi halde performans
disiklugunde pazar kaybi yasanir. 2) Odeme vadesi esnekligi — Net 90 giin gibi uzun vadeler nakit akisini
tehdit eder; standart Net 30-60 gtin disina ¢ikilmamali. 3) Fiyat tutarsizligi — distribtor, e-ticaret ve
dogrudan satista farkl fiyatlar kanal catismasi yaratir; MAP (Minimum Advertised Price) politikasi
zorunludur. 4) Lojistik 6ngorusizlik — mevsimsel yogunluk (Temmuz-Eyltl okul dénemi, Kasim-Aralik
tatiller) dncesi erken siparis verilmeli, son dakika kargo maliyetleri %30-50 artar. 5) Yerel hukuki destek
eksikligi — s6zlesme ihtilaflarinda ABD hukuku gecerlidir; yerel hukuk danismani olmadan imza atilmamal.
6) Satis sonrasi servis ihmali — garanti ve iade yonetimi zayif olursa distributér gtiveni kaybolur ve
yenileme siparigleri duser.

7. ABD — i¢ Mekan Mobilya Uretimi Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFELER (2026 IiTIBARIYLE)

Turkiye ABD ile Gumruk Birligi anlagsmasina sahip degildir; ATR/EUR.1 belgeleri ABD ticaretinde gecersizdir.
Ahsap désemeli mobilya icin %25, mutfak/banyo dolaplari i¢in %25, ham kereste icin %10 gimruk vergisi
uygulanir. AB ve Japonya'dan gelen Urutinler %15 indirimli tarifeden yararlanirken, Turkiye'den ihracat
standart tarifelere tabidir. GTIP kodlari: 9403.xx (mobilya), 9403.40 (mutfak mobilyasi), 9403.60 (ahsap
mobilya). Vietnam-Cin ithalati %60 pazar payi ile dominant konumda.

Zorunlu Sertifikalar ve Belgeler

Sertifika Kapsam Zorunluluk

ISPM-15 Ahsap ambalaj/palet fumigasyonu Tum ahsap ambalaj i¢in zorunlu
APHIS PPQ 505 Lacey Act ahsap mense beyani Tum ahsap uran ithalati (2025+)
CPSIA Uyum Cocuk mobilyasi guvenlik testleri 12 yas alti mobilya zorunlu
FSC/PEFC Surdurulebilir orman sertifikasi GOnullG, pazar avantaji saglar
CFR 1633 Yatak yangin guvenlik standardi Yatak/silte Uretimi zorunlu

CARB P2 Formaldehit emisyon limiti Kaliforniya satislari zorunlu



Teknik Standartlar ve Test Gereksinimleri

Standart Aciklama Uygulayan Kurum

ASTM F963 Cocuk urunleri guvenlik testi CPSC (Tuketici Urtin Guvenlik Kom.)

CFR 1633 Yatak yangina dayanikhlik testi CPSC

CARB Phase 2 Formaldehit emisyon limiti (<0.09 California Air Resources Board
ppm)

BIFMA X5.1 Ofis mobilyasi dayanikhlik testleri BIFMA (is/Kurumsal Mob.

imalatcilar)

ANSI/BIFMA Ergonomi ve guvenlik standartlari ANSI + BIFMA

UL 2238 Guc¢ destekli mobilya elektrik Underwriters Laboratories
guvenligi

Ithalat Prosediirii Adim Adim

1. IOR (Importer of Record) belirleme: ABD'de kayitli ithalatgi veya distribitor

2. Customs Bond (Gumruk Teminati) temin etme: yillik $50-70k veya sevkiyat bazli
3. GTIP kodlarini dogrulama ve gimrik vergisi hesaplama (HTS Schedule B)

4. ISPM-15 sertifikall ambalaj ve Lacey Act deklarasyonu (PPQ 505) hazirlama

5. Ticari fatura, konsimento, paketleme listesi ve mense belgesi diizenleme

6. ISF (Importer Security Filing) bildirimi: deniz yolu sevkiyat 24 saat dncesi

7. GUumrik muayenesi ve belge kontroli: limanda CBP (Customs Border Protection)
8. GUmruk vergisi ve islem Ucretlerinin 6denmesi (MPF: %0,3464, HMF: $29,66)

9. Mallarin serbest birakilmasi ve nihai varis yerine teslim (3-10 gun)

Gerekli Belgeler Listesi

e Ticari Fatura (Commercial Invoice): detayli Griin tanimi, GTIP, birim fiyat, toplam deger
e Konsimento (Bill of Lading - B/L): deniz tasimaciligi teslim belgesi

e Paketleme Listesi (Packing List): koli sayisi, boyut, agirlik detaylari

e Mense Belgesi (Certificate of Origin): Turkiye Ticaret Odasi onayh

e ISPM-15 Sertifikasi: ahsap ambalaj fumigasyon belgesi

e lacey Act Deklarasyonu (APHIS PPQ Form 505): ahsap tlir ve mense beyani

e CPSIA Uyum Belgesi: cocuk mobilyasi icin test raporu ve Uretici beyani

e ISF Formu (Importer Security Filing): 10+2 kurali kapsaminda guvenlik bildirimi

e Sigorta Poligesi (Insurance Policy): CIF teslimatlarda zorunlu



Gumruk Proseduru ve Sure

ISF bildirimi
suresi

Deniz yolu sevkiyat 24 saat
oncesi

Toplam giimrik gecis 3-10 giin (sorunsuz

GUmrik muayene 1-3 glin (rutin), 7-15 giin (detayh
suresi inceleme)

Merchandise Processing %0,3464 (min $27,75 -

suresi durumda) Fee (MPF) max $538,40)
Harbor Maintenance Fee %0,125 (denizyolu Bond $50-70k/yil (suirekli) veya sevkiyat
(HMF) ithalat) maliyeti %10'u

Gumruk itiraz

Likidasyondan itibaren 180
suresi u

gin

KRITiK UYARILAR VE RISKLER

LACEY ACT IHLALI: Yanlis ahsap mense beyani veya yasadisi kaynakli kereste kullanimi mal el koyma,
10.000%+ para cezasi ve cezai kovusturmaya yol acar. FORMALDEHIT ASIMI: CARB P2 limitini asan Urunler
Kaliforniya'da satilamaz ve geri cagrilma riski tasir. ISPM-15 EKSIKLIGI: Sertifikasiz ahsap ambalaj giimriikte
reddedilir, fumigasyon maliyeti (500-1500$) ve gecikme yasanir. CPSIA IHLALI: Test edilmemis cocuk
mobilyasi CPSC tarafindan toplatilir, hatirlama (recall) kampanyasi gerektirir. YANLIS GTIP KODU: Dusiik
tarife beyani otomatik tarama ile tespit edilir, ek vergi, ceza ve denetim (audit) riski ylUksektir. BOND
EKSIKLIGI: Teminatsiz ithalat yapilamaz, gecikme ve ek maliyetler olusur.

ABD mobilya ithalatinda yasal uyum riskleri ¢cok katmanlidir ve ihmalkar yaklagim ciddi mali/hukuki
sonuglara yol acar. Lacey Act (2008) sonrasi tum ahsap urun ithalatlarinda APHIS PPQ 505 formu ile tur,
mense ve tedarikgi bilgisi beyan edilmesi zorunludur; yasadisi kaynakli kereste kullanimi federal suctur ve
mal el koyma, para cezasi (sirket bagina 500.000$ ve birey basina 250.000%'a kadar) ile hapis cezasi riski
tasir. CARB Phase 2 formaldehit emisyon standardina uyumsuzluk Kaliforniya pazarinda satis yasagi
getirir ve recall maliyetleri 100.000%"1 asabilir. CPSIA ihlallerinde CPSC, Urunleri toplatma yetkisine sahiptir
ve ihlal basina 15.000%$+ ceza uygulanir. Gimruk beyaninda hata veya kasitli dustk deger gosterimi CBP
tarafindan otomatik tarama ile tespit edilir; ek vergi, %25'e varan ceza ve surekli denetim (audit) riski
dogar. Turk ihracatcilarin yerel gimruk danismani ile ¢alismasi, tim belgelerin eksiksiz hazirlanmasi ve
sertifika guncelliginin takibi kritik 6neme sahiptir; ABD'de hukuki sorumluluk IOR'a (Importer of Record)

aittir ancak ureticinin itibar1 ve pazar erisimi dogrudan etkilenir.

TURKIYE'NIN AVANTA]JLARI

Turkiye, ABD'ye mobilya ihracatinda Vietnam-Cin'e kiyasla DAHA KISA TESLIMAT SURESI (deniz yolu 25-30
glin vs 40-50 giin) ve COGRAFI AVANTA] saglar. FSC sertifikali orman kaynaklari ve stirdiiriilebilir Gretim
kapasitesi, ABD'nin ¢evre bilincine uygun pazarlama firsati sunar. Turk mobilya sektéri AVRUPA
STANDARTLARINA UYUMLU uretim altyapisina sahip oldugundan, CARB P2 ve ASTM testlerine adaptasyon
hizlidir. Gelismis tasarim kabiliyeti ve 6zellestirme esnekligi, kiictik-orta 6lcekli ABD distributorleri igin
cazibelidir. TURKIYE-ABD YATIRIM ORTAKLIGI artisi (2023-2024) yeni ticaret firsatlari yaratmakta ve yerel
ithalatcgilarin Turk tedarikgilere ilgisi artmaktadir.




REGULASYON DEGIiSiKLiK RiISKi VE IZLEME

ABD giimriik tarifeleri POLITIK KARARLARA DUYARLIDIR; 2025-2026'da mobilya tarifelerinde %25-50 artis
planlari bir yil ertelendi ancak gelecekte yeniden giindeme gelebilir. TICARET SAVASLARI ve korumaci
politikalar (Section 301, Section 232) ani tarife degisikliklerine yol acabilir. CARB formaldehit limitleri giderek
sikilasmakta; Phase 3 veya ultra-dustik emisyon standartlari beklenmektedir. CPSC surekli yeni gtvenlik
kurallari yayinlamakta; cocuk mobilyasi ve akilli mobilya (IoT) icin ek regllasyonlar gindemdedir.
fhracatcilarin ABD Ticaret Bakanligi (commerce.gov), CBP (cbp.gov) ve CPSC (cpsc.gov) glincellemelerini
takip etmesi, sektdr dernekleri (AHFA, BIFMA) ile iletisim kurmasi sarttir. Gimruk danismani ve hukuk
destegi ile duzenli uyum denetimi yapilmali, yillik regulasyon butgesi (5-10k$) ayrilmalidir.

HIZLI BASLANGIC iCIN ONERI PAKETI

1) ABD'de gUvenilir IOR ortagi bulun (distribttor veya 3PL): FedEx Trade Networks, DHL, Flexport gibi
firmalar turnkey hizmet sunar. 2) ILK SEVKIYAT ONCESI: ISPM-15 onayli ambalaj tedarikgisi ile anlasma
yapin, Lacey Act beyani icin kereste mense belgelerini toplayin. 3) CARB P2 ve CPSIA testleri icin Intertek,
SGS veya Bureau Veritas gibi akredite laboratuvardan én rapor alin (maliyet: 2-5k$ Griin basina). 4) ik yil
SINGLE TRANSACTION BOND ile baslayin (sevkiyat degeri %10, min 100%$), strekli ithalat durumunda yillik
bond'a gecin. 5) GTIiP kodlarini giimriik danismani ile dogrulayin, FTA (serbest ticaret anlasmasi)
olmadigindan MFN (most favored nation) tarifesi uygulandigini kabul edin. 6) Ik misteri kiictik
perakendeci veya e-ticaret saticisi secin; Wayfair, Amazon gibi buytk platformlar ilk asamada ytksek uyum
gereksinimleri getirir. 7) ilk 6 ayda yerel hukuk/giimriik danismani ile ayda bir uyum toplantisi yapin,
dokiimantasyon sureclerini otomatiklestirin.

8. Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari - Oncelik Sirasi

1. LinkedIn Distributor, perakende zincir vei¢ 2. Google Arama motoru reklamlari, alici niyeti
(B2B) mimar baglantilari  Ads yiiksek trafik
3. Gorsel agirlikh, tasarim odakh 4. Sektorel B2B Thomasnet, Faire, Wayfair
Instagram/Pinterest icerik  Platformlar Professional
5. E-posta Lead nurturing ve katalog 6. Uriin tanitimlari, fabrika turlari, montaj

Pazarlama paylasimi  YouTube videolari



Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Tiirii

LinkedIn B2B alicilar, distributorler Vaka ¢alismasi, proje gorselleri
Instagram ic mimarlar, tasarimcilar Uriin fotograflari, video
Pinterest Ev sahipleri, perakende Katalog, ilham panolari
Google Ads Aktif arastiran alicilar Uran reklamlari, landing page
YouTube Tum segmentler Fabrika turu, montaj, referans
Trade Platformlar Toptan/perakende Katalog, fiyat listesi

2026 Yili Onemli Mobilya Fuarlari

Fuar Tarih-Sehir Neden Onemli

IWF Atlanta 25-28 Agustos, Atlanta Dunya 1 numarasi ahsap isleme
fuar

NeoCon Haziran, Chicago Ofis/ticari mobilya lider etkinligi

HD Expo Mayis, Las Vegas Otel/konaklama, Turkiye milli
katihm

SHF Rosemont 7-9 Mayis, Chicago Akilli ev ve ic mimari

High Point Market Nisan/Ekim, N.Carolina Ev mobilyasi toptan alici merkezi

KBIS Ocak/Subat, Orlando Mutfak/banyo, yapi sektoru

Lead Generation (Potansiyel Musteri Kazanim) Stratejisi

e Fuarlarda dijital katalog ve QR kod ile aninda iletisim toplama

e LinkedIn Sales Navigator ile hedefli distributor/perakende taramasi

e Google Ads ile 'wholesale furniture supplier' arayanlari yakalama

e landing page'de lead magnet: katalog indirme, fiyat teklifi, Gcretsiz numune
e Trade platformlarda (Thomasnet, Faire) aktif profil ve mesajlasma

e Webinar ve sanal fabrika turlari ile nitelikli lead filtreleme

e Referans musteri gorsel/video icerikleri ile gliven olusturma

e E-posta drip kampanyalari: katalog - numune - toplanti zinciri



ICERIK VE MESA) STRATE]isi

ABD pazarinda basari icin igerik 3 eksende yapilandiriimali: (1) Glven ve Sertifika: ISPM-15, Lacey Act
uyumu, FSC sertifikasi goérsellerle vurgulanmali. (2) Deger Teklifi: 'Avrupa kalitesi, rekabetgi fiyat, esnek
MOQ' mesaiji 6ne ¢ikarilmali; AB'ye %15 indirimli tarife varken Turkiye icin %25 oldugundan fiyat rekabeti
kritik. (3) Yerellestirme: In¢/feet 6lci birimleri, ANSI/BIFMA standartlarina uygunluk, ABD tiiketici tercihleri
(modern/minimalist tasarim) yansitiimali. Her icerikte CTA (call-to-action) net olmali: 'Katalog indirin’',
'Numune talep edin', 'Fuarda géruselim'.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Google'da 'wholesale furniture supplier USA', 'contract furniture manufacturer' gibi B2B anahtar
kelimelerde ilk sayfada yer almak ¢ncelik. Teknik SEO: hizli yiklenen, mobil uyumlu web sitesi (.com
uzantill). icerik SEO: blog yazilari (ISPM-15 nedir', 'ABD mobilya ithalat siireci'), GTIP kodlari, sertifika
aciklamalari. Yerel SEO: Google My Business profili ABD fuarlari icin konum bazli. Backlink: sektor
dizinlerinde (Thomasnet, ThomasNet, Furniture Today) listeleme, Turk ihracatci birliklerinin ABD
sayfalarindan link. Video SEO: YouTube'da fabrika ve (iriin videolarina Ingilizce altyazi, anahtar kelime
optimizasyonu.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot veya Zoho CRM: B2B satis donguisu takibi, e-posta entegrasyonu

Lead segmentasyonu: Distributér/Perakende/Proje (otel-restoran) kategorileri

Otomatik e-posta zincirleri: ilk temas - katalog — numune - fiyat teklifi

Fuar sonrasi takip: 48 saat icinde kisisellestirilmis mesaj, 1 hafta icinde numune génderimi
Pipeline gérunurligu: Hangi lead hangi asamada, beklenen kapanis tarihleri

Performans raporlari: Kanal bazli dénusum oranlari, fuar ROI analizi

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

ABD alicilart igin en gliclii satis argiimani kanitlanmis basari hikayesidir. Strateji: (1) Ilk misterilerle (kiigtik
perakende veya proje bazli) referans anlasmasi yapin; basaril teslimat sonrasi video testimoniyal ve
gorseller alin. (2) Vaka ¢alismasi formati: MUsteri profili, siparis detaylari, ¢6ziim, teslimat stresi, musteri
yorumu, before-after gorselleri. (3) Yayinlama: Web sitesinde 'Success Stories' sayfasi, LinkedIn'de case
study postlari, fuarlarda basili brosur. (4) Avrupa referanslari: AB pazarindaki basarih projeleri ABD

alicilarina sunarak kalite ve guvenilirlik algisi yaratin. Ilk 6 ayda en az 3 vaka calismasi hedefleyin.



BUTGCE VE ONCELIKLENDIRME

ilk yil dijital pazarlama biitcesi: 25.000-40.000%. Dagilim énerisi: (1) Fuarlar: %40 (IWF Atlanta stand + HD
Expo katilim, seyahat). (2) Google Ads: %20 (aylik 500-700% B2B kampanyalar). (3) LinkedIn Ads + Sales
Navigator: %15 (hedefli reklam ve prospecting). (4) Web sitesi ve SEO: %10 (profesyonel tasarim, icerik
dretimi). (5) icerik Gretimi: %10 (Griin fotografciligl, video cekimi, katalog tasarimi). (6) CRM ve araclar: %5
(HubSpot/Zoho abonelik). Oncelik: Ilk 3 ayda web sitesi ve fuar hazirligi, 4-6. aylarda Google Ads ve
LinkedIn aktif kampanya, 7-12. aylarda vaka ¢alismalari ve retargeting.

Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani
1. GUn 1-15: .com uzantil web sitesi kurulumu, Urtin katalogu yukleme, ISPM-15/Lacey Act sertifika sayfalari
2. Gun 16-30: Google Ads hesabi agma, anahtar kelime arastirmasi, ilk kampanya (gunlik 20-30$ butge)

3. GUn 31-45: LinkedIn Company Page optimizasyonu, Sales Navigator aboneligi, hedef distribttor listesi (100
firma)

4. GUin 46-60: icerik tGretimi: 5 blog yazisi, 3 Giriin videosu, 10 profesyonel tiriin fotografi
5. GUn 61-75: HubSpot CRM kurulumu, e-posta sablonlari, fuar (IWF/HD Expo) 6n kayit ve stand hazirhgi
6. GUn 76-90: LinkedIn/Google Ads optimizasyonu, ilk lead'lerle takip, retargeting kampanya baslatma

7. GUn 90+: Fuar katilimi, toplanan lead'leri CRM'e aktarma, 48 saat iginde takip e-postalari

Basari Metrikleri (Ilk Yil KPI'lar)

Web Sitesi Aylik 1.500-2.500 ziyaret¢ci Lead Sayisi Aylik 20-30 nitelikli B2B lead
Trafigi (organik+ticretli)

Fuar IWF+HD Expo'dan 100+ LinkedIn 500+ sektor profesyoneli
Lead'leri kartvizit/iletisim  Baglanti network
Donlsuim Lead'den teklife %15-20, tekliften = Google Ads CTR %?2-4 tiklama orani, CPC $2-5
Orani siparise %10-15

Ik 6-9. ayda ilk ticari siparis (hedef 50.000- Ilk yil pazarlama ROL: 1:2-3 (biit¢enin 2-3 kati
Siparis 100.000%) satis)

9. ihracat Destekleri

9. Tiirkiye Ihracat Destekleri — ABD Pazari

Ticaret Bakanhgi 5973 Sayili Karar kapsaminda ABD pazarina yonelik asagidaki destekler mevcuttur.

ABD Efektif Destek Orani Hesabi




Temel oran %50
ABD hedef tlke bonusu (v) +%20

Sektdr bonusu — Mobilya imalati (verilen +%5
sektorler disinda)

Efektif Oran %75

GTIP 940340, Mobilya imalati (verilen sektérler disinda) (NACE 31) kapsamina girdigi degeriendiriimektedir. +%5
uygulanabilir

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

DYS'ye yuklenmeli

Tanitim Destegi %75 19.728.672 TL / y1l Yiiksek
Katalog, dijital reklam, SEO
— 6n onay zorunlu

Pazara Giris Belgesi %50 200.000 TL / belge Yiiksek
CE, ISO, REACH ve sektoére
Ozgu sertifikalar

Marka Tescil %75 3.698.274 TL / Orta
ABD i¢in ulusal marka ofisine sirket
basvurulmahdir.

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

ABD hedef ulkeler listesinde — +%20 bonus uygulanir.
GTIP 940340, Mobilya imalati (verilen sektorler disinda) (NACE 31) kapsamina girdigi
degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.

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

10. ABD — i¢ Mekan Mobilya Uretimi SWOT Analizi

f, GUGCLU YONLER A ZAYIF YONLER
» Turkiye'nin kokli ahsap isleme ve mobilya tretim > ABD pazarinda dusuk marka bilinirligi ve taninirhk
gelenegi, 50+ yillik deneyim (Cin, Vietnam, Meksika'nin gerisinde)

> Avrupa standartlarinda uretim kalitesi, FSC > Sinirl yerel distriblUsyon agi ve lojistik altyapisi



sertifikalari ve strdurualebilir orman yonetimi (depo, showroom eksikligi)

» Cin'e gore %20-30 daha hizl teslimat suresi (deniz » Lacey Act ve CARB Phase 2 gibi spesifik ABD
yolu 18-22 guin vs 35-45 gun) duzenlemelerine uyum tecrtbesi sinirh

» Esnek Uretim kapasitesi: Kiguk-orta partiler (MOQ > Buyuk 6lcekli projelerde (5.000+ oda) Cin'e gore fiyat
20-50 konteyner) ve 6zellestirme dezavantaji (%15-20)

» ABD'ye %75 etkili ihracat destegi ile maliyet avantaji > Ingilizce teknik dokiimantasyon ve after-sales
(UR-GE, pazar arastirmasi, fuar) destek kapasitesi yetersiz

> GUclU tasarim altyapisi: Modern-cagdas tasarim > ABD standart dlculeri (imperial sistem) ile calismada
trendlerini takip eden ekipler deneyim eksikligi

» Cografi konum avantaji: Avrupa ve Orta Dogu > Finansman ve ddeme kolayhgr acisindan Asya
pazarlarinda kazanilan referanslar rakiplerinin gerisinde (daha az esnek vade)

@ FIRSATLAR @ TEHDITLER

» Cin+1 stratejisi: ABD ithalatcilari tedarik zincirini > Vietnam ve Meksika'nin disik gimruk tarifeleri ile
cesitlendiriyor (%40 artis beklentisi) fiyat rekabeti (sifira yakin vs %5-10)

> Luks otel ve butik konaklama segmentinde %8,2 > ABD'de olasi ekonomik durgunluk ve insaat
yilhk buytme (2024-2030) sektdérunde yavaslama riski

> Surdurulebilir-cevre dostu mobilya talebinde > Hammadde (kereste) ve enerji maliyetlerindeki
patlama (%65 tuketici tercihi) klresel volatilite

» E-ticaret kanaliyla dogrudan B2B satis firsati » Dolar-TL kuru dalgalanmalari ve finansal belirsizlik

(Wayfair Business, Amazon Business) > ABD'nin korumaci ticaret politikalari ve olasi ek

> Meksika Uzerinden nearshoring ve son montaj gumruk vergileri

yaparak gumruk avantaji (USMCA) > Yerel Ureticilerin 'Made in USA' kampanyalari ile

> HD Expo 2026'da ilk milli katilim ile sektorel milliyetgi tiketim egilimi

L) > Deniz tagimaciliginda navlun maliyetlerinin

> ABD-Turkiye ticari iliskilerin gticlenmesi ve ongorulemez artislar (%200+ artis riskleri)
potansiyel ticaret anlagmalari

Turkiye'nin ic mekan mobilya sektérinde ABD pazarina yoénelik en guglu yanlari deneyim, kalite ve
esneklik U¢geninde sekillenmektedir. 50 yili askin ahsap isleme gelenegi, sektére derin bir know-how
kazandirmis; 6zellikle Avrupa pazarlarinda kazanilan FSC sertifikalari ve surdurdlebilir Gretim deneyimi,
cevre bilincinin yuksek oldugu ABD pazarinda dnemli bir gtiiven unsuru olusturmaktadir. Lojistik acidan
Cin'e gbre %40 daha kisa teslimat sureleri (18-22 guin deniz yolu), hizlh yanit gerektiren otel projeleri ve
sezonluk koleksiyonlar igin kritik avantaj saglamaktadir. Turk Ureticilerin esnek Uretim yapisi, 20-50
konteyner gibi orta 6lcekli siparislerde 6zellestirme yapabilme kabiliyeti, butik otel zincirleri ve tasarim
odakli projeler icin ideal pozisyonlama sunmaktadir. Ayrica T.C. Ticaret Bakanligi'nin sagladigi %75 etkili
destek orani (UR-GE, pazar arastirmasi, fuar katiimi), Tark firmalarin pazara giris maliyetlerini dnemli

Olcude dusurmekte ve ilk yillarda rekabet gliciina artirmaktadir.

ABD pazarinda Turk mobilya sektéranin karsilastigi temel zayifliklar, marka taninirligr ve yerel altyapi
eksikliginden kaynaklanmaktadir. Cin, Vietnam ve 6zellikle Meksika gibi rakiplerin onlarca yildir kurdugu
distributorluk aglari, showroom'lar ve yerel stok imkanlari, Turk firmalarin sahip olmadigi avantajlar
sunmaktadir. ABD'ye 6zgu teknik dizenlemeler (Lacey Act bitki tirt beyani, CARB Phase 2 formaldehit



limitleri, CPSC guvenlik standartlari) konusunda sinirli deneyim, baslangi¢ta maliyet ve zaman kaybina yol
acabilmektedir. Buyuk 6lcekli projelerde (6rnegin 5.000+ odali otel zincirleri) Cin'in sagladigi %15-20 daha
dustk birim fiyatlar, fiyat odakli segment icin ciddi dezavantaj olusturmaktadir. Ingilizce teknik
dokimantasyon, after-sales destek ve imperial 6lcu sistemi (ing, feet) ile calisma konusundaki deneyim
eksikligi, o6zellikle buyuk kurumsal alicilarla ¢alismayi zorlastirmaktadir. Ayrica Asya rakiplerinin sundugu

90-120 gun gibi uzun vadeli 6deme se¢enekleri, Turk firmalar icin finansman yuku olusturmaktadir.

KRITIK 3 FIRSAT VE AKSIYON PLANI

1) CIN+1 STRATEJISI: ABD ithalatcilarinin %68'i tedarik cesitlendirme arayisinda. AKSIYON: High Point ve HD
Expo'da 'GUvenilir Alternatif Tedarikci' konumlamasi, Cin'e gore hiz avantaji vurgusu, 6 ay icinde 50+
ithalatci ile gériisme. 2) SURDURULEBILIR MOBILYA PATLAMAST: Tiiketicilerin %65'i cevre dostu rin tercihi
yapiyor. AKSIYON: FSC, PEFC sertifikalarini pazarlama materyallerinde 6n plana ¢ikarma, 'carbon footprint
50% daha disik' mesajl, 3 ay icinde dijital kampanya baslatma. 3) LUKS BUTIK OTEL SEGMENTI: %8,2 yillik
buyume, 6zellestirme ve hiz 6ncelikli. AKSIYON: HD Expo'da boutique otel mimarlari ile networking, 30-50
odalik projeler icin 6zel paketler, 2026 Q3'te 10+ pilot proje baslatma.

TEHDIT YONETIMI STRATEJiSi

Vietnam ve Meksika'nin tarife avantajina karsi: Deger odakli konumlanma (kalite/hiz/6zellestirme), Meksika
Uzerinden son montaj ortakhgi arastirmasi (USMCA yararlanma). Ekonomik durgunluk riskine karsi: Portfoy
cesitlendirmesi (otel+ofis+perakende), yiksek marjli [iks segment odakli strateji. Kur volatilitesine karsi: 6
aylhk forward kontratlar, Euro bazli fiyatlandirma secenegi sunma. Korumacilik ve ek giimruk riskine karsi:
Yerel ortaklarla JV yapilari arastirma, 'Made with American wood' konsepti (Turkiye'de isleme). Navliun
maliyeti artiglarina karsi: Uzun vadeli navlun kontratlari, LCL yerine FCL optimizasyonu, deniz+hava hibrit
¢o6zumler. Milliyetgi tiketim trendine karsi: ABD'li tasarimcilarla isbirligi, yerel topluluk katki projeleri, seffaf
Uretim hikayesi anlatimi.

Kritik Basari Faktorleri

e ABD teknik diizenlemelerine tam uyum: Lacey Act, CARB Phase 2, CPSC standartlariicin belgelendirme ve
sureg kurulumu (ilk 3 ay)

e Yerel distribttor/temsilci agi kurulumu: En az 2 bélgede (Dogu-Bati) glvenilir ortaklar ile anlasma (6 ay)

e Dijital B2B platformlarda guticlu varlik: Wayfair Business, Amazon Business, ThomasNet profil optimizasyonu
ve aktif yonetim

e Fuar ve networking etkinliklerine sistematik katilm: HD Expo, NeoCon, IWF'de duzenli goruntrluk (yilhk plan)

e Hizli numune ve prototip Uretim kapasitesi: 7-10 guin icinde 6zellestirilmis numune gonderimi (lojistik
optimizasyonu)

e Finansal esneklik ve rekabetci 6deme kosullari: 60 gin vade, LC ve kredi sigortasi secenekleri sunma
e Ingilizce teknik destek ve misteri hizmetleri: 7/24 erisilebilir, ABD saat diliminde ¢alisan ekip kurulumu

e Surekli pazar istihbarati ve trend takibi: Aylik pazar raporlari, rakip analizi, fiyat benchmark calismalari



Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Siire

1-YUKSEK ABD sertifikasyon+HD Expo katihm 3ay

2-YUKSEK Distriblitér agi kurulumu 6 ay
(Dogu/Bat)

3-ORTA Dijital B2B platformlar+SEO 4 ay

4-ORTA Meksika ortaklik fizibilite 6 ay

5-DUSUK Yerel Gretim JV arastirmasi 12 ay

RAKIiPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

Cin: Fiyatta %15-20 geride, hizda %40 6nde, kalite algisinda esit, sertifikasyonda 6nde. Vietnam: Fiyatta %10
geride, hizda %30 6nde, tasarimda 6nde, altyapida geride. Meksika: Fiyatta (tarife sonrasi) %8 geride, hizda
benzer, kalitede dnde, yerellikte geride. italya: Fiyatta %30 dnde, liiks algida geride, hizda esit, B segment
icin ideal. GENEL POZISYON: Turkiye 'orta-ust segment, hiz ve ¢zellestirme odakli, sirdurtlebilir alternatif'
konumunda rekabetci. Butik otel, tasarim odakli projeler ve cevre bilincine sahip alicilar icin en uygun
tercih. Maliyet liderligi degil, deger liderligi stratejisi ile pazar pay! artirma potansiyeli yliksek.

ABD i¢ mekan mobilya pazari, Turk Ureticiler i¢cin 2,84 milyar dolarlik dnemli bir firsat sunmakla birlikte,
basari icin stratejik sabir ve dogru segmentasyon gerektirmektedir. SWOT analizinden ¢ikan en dnemli
sonug, Turkiye'nin fiyat liderligi yerine deger liderligi stratejisi ile konumlanmasi gerektigidir. Cin'in
hakimiyetindeki buyuk olcekli, fiyat odakli projelerde rekabet yerine, orta-Ust segment butik oteller,
tasarim odakl ofis projeleri ve sirdurlebilirlik éncelikli alicilar hedeflenmelidir. Ilk 12 ayin kritik basari
faktord, ABD duzenlemelerine tam uyum ve HD Expo gibi etkinliklerde guglu ilk izlenim olusturmaktir.
Orta vadede (2-3 yil) yerel distribGtér agr kurulumu ve referans proje portfoyld olusturulmasi, uzun
vadede ise Meksika Uzerinden USMCA avantaji veya yerel uretim ortakliklari degerlendirilmelidir.
Turkiye'nin cografi konumu, deneyimi ve kalite standartlari, global tedarik zincirinde 'Cin+1' stratejisi
uygulayan ABD ithalatgilar i¢in ideal alternatif konumundadir. Bu pozisyonu, agresif pazarlama, teknik
mukemmellik ve musteri odakli hizmet ile pekistiren firmalar, Snimuzdeki 5 yilda ABD pazarindan énemli
pay alabilecektir. Onerilen strateji: Ilk yil nise odaklanma (%0,3-0,5 pazar payi hedefi, 8-14 milyon dolar),
ikinci yiIl genigleme (%0,8-1 pazar payi, 22-28 milyon dolar) ve tcuncu yil konsolidasyon ile buylumeyi
surdurulebilir kilmaktir.

11. ABD — i¢ Mekan Mobilya Uretimi Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELi: HiBRIiT DIiSTRIBUTOR-DIREKT SATIS

ABD pazarina giris icin 'Hibrit Distribator-Direkt Satis' modeli dnerilmektedir. Bu model, ilk asamada
yerlesik distributorler aracihigiyla pazar erisimi saglarken, paralelde e-ticaret ve B2B direkt satis kanallarinin



gelistiriimesini icerir. Avantajlari: Dusuk baslangi¢ yatirimi, hizli pazar erisimi, yerel uzmanliktan
faydalanma, risk paylasimi ve musteri geri bildirimlerine dogrudan erisim. Distribitér agi 6zellikle
hospitality ve contract furniture segmentlerinde kritik 6neme sahipken, e-ticaret kanali residential
segmente ulasimi kolaylastiracaktir.

Hibrit giris modeli, Tirk mobilya ureticilerinin ABD pazarinin karmasik yapisina en uygun adaptasyonu
saglamaktadir. Model, U¢ temel bilesenden olusur: Birincisi, bolgesel distribUtorlerle stratejik ortakliklar
kurarak Dogu Yakasi (New York, Miami, Boston) ve Bati Yakasi (Los Angeles, San Francisco)
metropollerinde varlik olusturmak. Ikincisi, Wayfair Professional, Houzz Pro ve Amazon Business gibi B2B
e-ticaret platformlarinda magaza acarak dijital gérinirliik kazanmak. Uclincisi, High Point Market ve
NeoCon gibi endustri fuarlarina katilarak marka bilinirligi ve direkt musteri iliskileri gelistirmek. Bu Uglu
yaklasim, hem kisa vadede gelir akisi olusturur hem de uzun vadede marka degeri insa eder. Distributor
se¢iminde hospitality sektoértine hizmet veren, minimum 50M$ yillik cirosu olan ve en az 3 eyalette aktif

operasyonu bulunan firmalar 6nceliklendirilmelidir.
Uc Fazli Stratejik Giris Plani

Faz Sire Ana Hedef

Faz 1: Kesif & Kurulum 0-12 ay Distribitor anlasmalari, fuar
katilim, ilk siparisler

Faz 2: BUyume & Genisleme 13-24 ay E-ticaret lansmani, 2. bélge girisi,
marka konumlandirma

Faz 3: Konsolidasyon 25-36 ay Showroom acilisi, direkt satis artisi,
B2B ag genislemesi

3 Yillik Hedef Senaryo Projeksiyonu

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi

1.Y1l 1,2-1,8M$ %0,05 - Giris fazi

2.Yil 3,5-4,5M$% %0,13 - Buyume fazi

3.Yil 7-9M$ %0,28 - Konsolidasyon fazi

Kritik Basari Faktorleri

e Dogru distributér secimi ve guclu iliski ydnetimi — minimum 2 stratejik ortakhk

CARB Phase 2 ve TSCA Title VI sertifikasyonlarinin eksiksiz tamamlanmasi

Rekabetci fiyatlandirma — Cin alternatiflerinin %5-10 (ist(, Italyan Griinlerin %25-30 alti

4-6 hafta icinde teslimat garantisi ve guvenilir lojistik altyapisi

High Point Market'te minimum 2 ardisik yil katilim ile marka bilinirligi



ingilizce yetkin satis ve teknik destek ekibi (minimum 2 FTE)

Moduler ve 6zellestirilebilir Griin portfoyu ile esneklik sunma

Musteri referanslari ve case study'ler ile gliven insasi

Ilk 12 Ay Detayh Aksiyon Plani

Dénem Aksiyon

Ay 1-2 Sertifikasyon ve Urun adaptasyonu

Ay 3-4 Distributor arastirma ve
gOrusmeler

Ay 5-6 High Point Market hazirlk ve
katihm

Ay 7-8 ilk distribGtér anlasmasi ve pilot
siparis

Ay 9-10 E-ticaret platform entegrasyonu

Ay 11-12 ikinci bélge distribitér gérismeleri

Kaynak ve Yatirim Plani

Toplam ilk Yil Yatirimi 280.000 - 350.000 USD

Fuar Katilimlari (2 fuar) 80.000 - 100.000 USD
Numune ve Showroom Uriinleri 40.000 - 50.000 USD

Hukuki ve Danismanhk 20.000 - 25.000 USD

Dijital pazarlama ve sosyal medya varligi — Ozellikle LinkedIn ve Pinterest

Cikti

CARB/TSCA sertifikalari, ABD 6l¢u
katalogu

5 aday distributér, 2 LOI imzasi

Stand kurulumu, 150+ B2B temas

1 distribitor sozlesme, 200K$
siparis

Wayfair Pro ve Houzz Pro
madgazalar aktif

Bati Yakasi icin 3 aday, 1 6n
anlasma

Sertifikasyon ve Uyum 25.000 - 35.000 USD

Pazarlama ve Dijital Altyapi 45.000 - 60.000 USD

Seyahat ve Konaklama 35.000 - 45.000 USD

isletme Sermayesi Rezervi 35.000 - 45.000 USD



Risk Analizi ve Azaltma Stratejileri

Risk Olasilik/Etki Onlem

DistribUtdr performans yetersizligi Orta / Yuksek Goklu distributor stratejisi,
performans KPI'lari

Lojistik gecikme ve maliyet artisi Yiksek / Orta ABD'de depo ortakhgi, 3PL
anlasmasi
Doviz kuru dalgalanmasi Yiksek / Orta USD bazli fiyatlama, hedging

mekanizmasi

Cin rekabetinde fiyat baskisi Yiksek / Orta Kalite-deger konumlandirma, nis
odaklanma

Sertifikasyon uyumsuzlugu Dusuk / Cok Yuksek Uzman danismanlik, 6n testler

Ekonomik durgunluk etkisi Orta / Yuksek Hospitality ve renovasyon

segmentine odak

ORTAKLIK VE NETWORK STRATE]isi

ABD pazarinda basari icin stratejik ortaklik agi kritik 5neme sahiptir. Oncelikli hedefler: 1) AHFA (American
Home Furnishings Alliance) tyeligi ile sektor agina erisim, 2) Interior design firmalari ile tasarim ortakliklari
— Ozellikle Gensler, HBA ve Wilson Associates gibi global firmalar, 3) Hospitality gruplari satin alma
departmanlari ile dogrudan iliskiler — Marriott, Hilton, Hyatt tedarik¢i portallarina kayit, 4) Strdurdlebilirlik
odakh WELL ve LEED danigsmanlari ile isbirligi. Network gelistirme icin yillik minimum 3 endustri etkinligi
katihmi ve LinkedIn Gzerinden aktif thought leadership icerik tretimi planlanmahdir.

Rekabet konumlandirmasinda 'Premium Craft at Smart Value' pozisyonu benimsenmelidir. Bu
konumlandirma, Turk ureticilerin Cin'in fiyat avantajina karsi koyamayacagi, ancak Italya'nin premium
fiyatlarina da ulasmak zorunda olmadigi gercegine dayanir. Hedef pozisyon: Cin uruUnlerinin %15-25
Ustiinde fiyatla %40-50 daha ylksek algilanan kalite; Italyan drinlerinin %25-35 altinda fiyatla
karsilastirilabilir zanaat kalitesi. Farklilasma unsurlari olarak Anadolu ahsap isleme gelenegi, el isciligi
detaylari, ©zellestirme esnekligi ve surdurulebilir Uretim vurgulanmalidir. Hospitality segmentinde
'European quality with competitive lead times' mesaji, residential segmentte 'Artisan craftsmanship
meets modern design' mesaji 6ne cikarilmalidir. Marka hikayesi Turk zanaat mirasini contemporary

tasarimla bulusturan bir narrative Uzerine insa edilmelidir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar

Yil 1 Siparis Adedi Minimum 25 B2B siparis  Ortalama Siparis Degeri 45.000 - 65.000 USD
Distribitor Anlasmasi Minimum 2 aktif distriblitér  Fuar Lead D6niisim %8-12 (lead to qualified

Orani opportunity)
Musteri Tekrar Siparis Orani %35+ (2. yil hedefi) Teslimat Zamaninda %95+ on-time

Gerceklesme delivery



Mdusteri Memnuniyet  NPS 45+ (sektér ortalamasi  Dijital Platform Satig Payi %15-20 (2. yil sonu)
Skoru 32)

STRATEJIK OZET VE TEMEL TAVSIYELER

ABD i¢ mekan mobilya pazari, dogru strateji ve yeterli kaynak tahsisi ile Tirk Ureticiler icin ciddi buytime
firsati sunmaktadir. Hibrit distributor-direkt satis modeli, risk ve getiri dengesini optimize eder. Basari igin
Uc kritik faktor: 1) Sertifikasyon altyapisini pazara giris 6ncesi tamamlamak — bu gecikme en blyUk hata
olur, 2) High Point Market'i atlamamak — bu fuar ABD mobilya sektértinin kalbidir ve burada olmamak
goérunmez olmak demektir, 3) Sabirli ve tutarli olmak — ABD'de gliven insasi 2-3 yil stirer ancak kazanilan
musteri sadakati uzun vadeli deger yaratir. ilk yil 300K$ yatirim ile 3. yil sonunda 8M$+ gelir ve
surdurulebilir ABD operasyonu hedeflenebilir.

12. ABD — I¢ Mekan Mobilya Uretimi Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran)
1. Pazar arastirmasi tamamlama ve hedef musteri segmentlerinin belirlenmesi (Ocak-Subat)

2. Uriin katalogu ve teknik dosyalarin ingilizce adaptasyonu, ABD standartlarina uyum (Subat)

w

. High Point Market (Nisan) fuarina katilim ve ilk B2B temaslarin kurulmasi, 50+ lead hedefi

N

. BIFMA ve CARB sertifikasyon sureclerinin baslatilmasi, danismanlik firmalariyla calisma
5. E-ticaret altyapisinin kurulmasi (Shopify B2B), 6deme ve lojistik entegrasyonlari

6. 3 potansiyel distribltor ile gériigme ve 6n anlasma imzalama (Dallas, Atlanta, Los Angeles)

~N

. Dijital pazarlama stratejisi devreye alma: LinkedIn B2B reklamlari, Google Ads, SEO calismalari

(o]

. 1lk 6rnek siparis ve konteyner sevkiyatinin gerceklestiriimesi, kalite kontrol protokoli

Xe]

. ABD'de lojistik partner secimi: 3PL anlagmasi, depolama ve dagitim agi kurulumu

Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylul)
1. NeoCon Chicago (Haziran sonu) fuari degerlendirmesi ve takip toplantilari dizenleme
2. 1lk distributér anlasmasinin finalize edilmesi, siparis akisinin baslatilimasi

3. Mevcut musteri portfoytne 6zel koleksiyon gelistirme, customization hizmetleri sunma

N

. Showroom aciligi hazirliklari (Atlanta veya Dallas), i¢ mimarlara yénelik tanitim etkinligi

Ul

. Dijital kampanyalarin performans analizi ve optimizasyonu, A/B testler

o))

. Sertifikasyon sureclerinin tamamlanmasi ve pazarlama materyallerine entegrasyonu

7. Ikinci konteyner sevkiyati ve stok yénetimi planlamasi, talep tahminleme

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik)

1. BDNY New York (Kasim) fuarina katilim, dogu kiyisi musteri aginin genisletilmesi



2. Yil sonu kampanya ve promosyon stratejisi: hospitality projeleri icin 6zel fiyatlandirma

3. Yeni distribUtor anlasmalari (2-3 ek bolge), mevcut partnerlerin performans degerlendirmesi
4. 2025 Urin koleksiyonunun lansmani, trendlere uygun yeni tasarimlarin tanitimi

5. Musteri memnuniyeti anketleri ve geri bildirim toplama, iyilestirme planlari

6. Yillik performans analizi ve 2025 stratejik planlama calistayi (Aralik)

Aylik Milestone Tablosu

Ay Milestone Basari Kriteri

Ocak Pazar arastirmasi tamamlama 50+ hedef firma listesi
Subat Katalog hazirlik bitisi 100% ABD standartlari uyum
Nisan High Point fuari Minimum 50 nitelikli lead
Mayis IIk distribltér anlasmasi 1 imzali anlasma

Haziran E-ticaret canliya gecis Minimum 10 online siparis
Temmuz Sertifikasyon tamamlama BIFMA & CARB onayi

Eylul Showroom agllisi 100+ davetli katihm

Ekim 2. distributér anlasmasi 2 yeni bélge kapsami
Kasim BDNY fuari 40+ nitelikli lead

Aralik Yillik hedef degerlendirme 500K$ gelir, 25+ musteri

Fuar ve Etkinlik Takvimi

Etkinlik Tarih Sehir

High Point Market 6-10 Nisan High Point, NC
NeoCon 10-12 Haziran Chicago, IL
BDNY (Boutique Design) 10-11 Kasim New York, NY
HD Expo 30 Nisan-2 Mayis Las Vegas, NV
Showroom Acilis Etkinligi 15 Eylul Atlanta, GA
AIA Conference 9-11 Mayis Washington DC

KBIS (Kitchen/Bath) 25-27 Subat Las Vegas, NV



KPI Takip Tablosu

KPI Baslangig 6. Ay Hedefi
Yillik Gelir ($) 0 250.000
Aktif Musteri Sayisi 0 15
Distributor Sayisi 0 2

Aylik Web Trafigi 0 3.000

Lead DOnusum Orani (%) 0 12
Ortalama Siparis Degeri ($) 0 18.000
Musteri Memnuniyeti (NPS) 0 50

Tekrar Siparis Orani (%) 0 35

LEAD GENERATION HEDEFLERI

2024 yilinda toplam 250+ nitelikli B2B lead hedeflenmektedir. Dagilim: Fuarlar (120 lead - %48), dijital
pazarlama (70 lead - %28), distributor referanslari (40 lead - %16), networking etkinlikleri (20 lead - %8).
Lead kalifikasyon kriterleri: 50K$+ yillik mobilya butcesi, 5+ proje portféyu, karar verici pozisyon. Her lead
icin 72 saat icinde takip, CRM sistemine kayit ve nurturing surecine dahil edilme zorunlulugu. Lead-to-
customer donusim hedefi: %15-20 (37-50 yeni musteri). Her ay minimum 20 yeni lead ekleme hedefi ile
pipeline surekli canh tutulacak.

Yillik Biitce Ozeti

Fuar Katilimlari 85.000% Dijital Pazarlama (Ads, SEO, Web) 42.000%
Sertifikasyon ve Uyumluluk 28.000$ Showroom ve Fiziksel Mekan 55.000%
Is Seyahatleri ve Networking 35.000$ Danismanlik ve Hukuki 22.000%
Katalog, Numune, Pazarlama Malzemesi 18.0008 TOPLAM YILLIK BUTGE 285.000%

RISK VE KONTENJANS PLANI

Lojistik Gecikmeler: Alternatif kargo firmalari ile anlasma (Maersk, MSC), %15 buffer stok. Sertifikasyon
Reddi: Pre-audit danismanlik hizmeti, Grin formualasyonunda 6nleyici dizenleme. Distributor Performans
Dusuklugu: 3 aylik performans kontrol, alternatif partner listesi hazir. Kur Riski: Forward sézlesmeler ile
%60 hedge, dolar fiyatlandirma. Kalite Sikayetleri: Her sevkiyat dncesi 3. parti kalite denetimi, %5 kusur
karsiligi fon. Talep DUsukltGgu: Esneklik: hospitality-residential-ofis arasi kayma imkani, kampanyalarla talep
yaratma. Rekabet Baskisi: Strekli inovasyon, customization hizmeti, 24-saat yanit garantisi ile fark yaratma.
Her risk i¢in sorumlu atanmis, aylik risk toplantilar.

Basari senaryolari analizi, u¢ farkli sonu¢ uzerinden degerlendirilmistir. Muhafazakar Senaryo (%60
olasilik): 500K$ gelir, 25 aktif muasteri, 2 distribttdr - bu durumda bile pozitif nakit akisi ve surduradlebilir



bldylime saglanir. Beklenen Senaryo (%30 olasilik): 750K$ gelir, 40 musteri, 3 distributor - yatirrm geri
donus suresi 18 ay, karlilik %8-10. Optimistik Senaryo (%10 olasilik): 1,2M$ gelir, 60+ mdusteri, 4-5
distribUtor - agresif buyume, ek showroom acilisi ve personel alimi gerektirir. TUm senaryolarda kritik
basar faktoru: ilk 6 ayda gqug¢lu pazar girisi, sertifikasyonlarin zamaninda tamamlanmasi, distribitor
seciminde kalite odakli yaklasim, musteri memnuniyetinde %80+ hedefine ulasma. Plan, her ¢eyrekte

revize edilecek ve pazar dinamiklerine gore esnek aksiyon alinacak sekilde tasarlanmistir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

BAZ Girisim olarak Turk mobilya Ureticilerinin ABD pazarina basarili girisini saglamak icin 12 aylik bu eylem
plani hazirlanmstir. Ilk adim: ilgili firmalarin bu plana gére kendi ézellestirmelerini yapmasi ve Ocak ayi
icinde pazar arastirmasini tamamlamasi. Hemen baslatilmasi gerekenler: (1) Katalog Ingilizce adaptasyonu,
(2) High Point Market fuar kaydi, (3) Sertifikasyon danismani secimi, (4) ilk hedef musteri listesinin
cikarilmasi. BAZ Girisim, tim surecte danismanlik, network destegdi ve pazar istihbarati saglamaya devam
edecektir. Aylik izleme toplantilari ve Ug aylik strateji degerlendirme calistaylari ile plan yasayan bir
dokiman olarak guncellenecektir. Basarili bir ABD pazari girisi icin kararllk, streklilik ve adaptasyon
yetenegi kritik Gneme sahiptir.

BAZ Girisim — Dis Ticaret ve Buyuime Danismanligi — bazgirisim.com | UN Comtrade 2024



