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Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Polonya surgulu kapi ve mobilya donanim sistemleri pazari 571,5 milyon dolarlik buyuklugu ile Orta ve
Dogu Avrupa'nin en dinamik pazarlarindan biridir. Ulkenin insaat sektériindeki istikrarli biyime, artan
konut yenileme talepleri ve modern mimari ¢6ziimlere ydnelik guclu egilim, sirgu kapi sistemleri igin
surdurulebilir bir talep ortami yaratmaktadir. Pazar, 6zellikle premium ve orta segment Urunlerde belirgin
bir bllyime géstermekte olup, Alman ve italyan tedarikciler pazar liderligini elinde tutmaktadir. Tiirk
ureticiler icin en 6nemli firsat, rekabetci fiyatlandirma avantajini kalite standartlariyla birlestirerek pazar
payl kazanmaktir. Ancak yerlesik Avrupa markalarinin guglu distribGtér aglari ve marka bilinirligi dnemli
bir giris engelidir. Basari icin yerel distributorlerle stratejik ortakliklar kurulmasi, CE ve Avrupa kalite
standartlarina uyum saglanmasi ve Grtin gaminin yerel tercihlere gore 6zellestirilmesi kritik 6nem
tasimaktadir. Dijital pazarlama kanallarinin etkin kullanimi ve teknik destek hizmetlerinin glg¢lendirilmesi,
Polonya pazarinda kalici basari icin temel gereksinimlerdir.

1. Polonya — Ulke Genel Gériiniimii

Makro Ekonomik Géstergeler (2024)

GSYIH (nominal) 908,6 milyar $  GSYiH Biiyiime Orani 2,9% (2024) / 3,6% (2025T)
Enflasyon 3,7% Issizlik Orani 2,8%
Kisi Basi Gelir 24.810$ Lojistik Performans AB ortalamasi Uzeri (detay

Endeksi yok)

Yolsuzluk Algi Endeksi Veri glincellenmeli



GSYiH BUYUME ORANI GELISIMI (%)

2023 G 0,2%
2024 CEEEEE—— 2,9%
2025 (T)

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Polonya, AB'nin 6. buylk ekonomisi ve eski Dogu Bloku'nun en guclt piyasa ekonomisidir. 1990'lardan beri
surdurulen istikrarh liberalizasyon politikasi sayesinde son 30 yilda kesintisiz buytume kaydetti; 2007-2008
kiresel krizinde AB'de durgunluk yasamayan tek ekonomi oldu. Ekonomi buyuk élctide hizmet sektérine
(%60 istihdam, milli gelir payi) ve sanayiye (%30 istihdam, %40 milli gelir) dayanir. Nitelikli is gucd, guglu
altyapi yatirimlari, yabanci sermayeye aciklik ve AB fonlarindan yararlanma kapasitesi temel rekabet
avantajlaridir. Orta gu¢ ve bolgesel gug statlistyle NATO dogu kanadinda stratejik rol oynar.

Demografik Yapi
Nufus ~38 milyon  Kentlesme Orani %60+
Gencg Nufus Payi (0-25 yas) Veri glincellenmeli  Ortalama Yas ~42
Egitim Dlzeyi Yiiksek; AB ortalamasi lizeri

EKONOMIK SEKTOR DAGILIMI (MiLLi GELIR PAYI, %)

Tarim D 5%
Sanayi 40%
Hizmetler

Politik Gostergeler

Gosterge Durum

Yonetim Sekli Parlamenter Cumhuriyet
Yasama Organi iki Meclisli (Sejm-Senato)

AB Uyeligi 2004'ten beri tam Uye

NATO Rolu Dogu kanadi stratejik gt

Dis Politika ABD is birligi, enerji bagimsizlig

Politik Istikrar Orta-yuksek seviye



TURKIYE ILE iKiLi TICARET ILISKiLERI

Polonya, Turkiye icin AB icinde stratejik pazar konumundadir. 2004 sonrasi AB Uyeligiyle ekonomik
entegrasyon guclenmis, altyapi ve imalat sanayi gelisimi Turk ihracatgilar igin firsat yaratmistir. 2009-2010
déneminde milyar Euro seviyesinde dogrudan yabanci sermaye girisi kaydedilmistir. Ikili ticaret hacmi
detayli glincel veri gerektirse de, Tirkiye'nin makine, otomotiv, tekstil, gida ve insaat malzemesi ihracati
one cikmaktadir. Polonya'nin Dogu Bloku ve Uzak Dogu'ya acgilimi, Turk firmalarina tgtncu tlke pazarlarina
kopru olanagi sunmaktadir. Ticaret Bakanhgi ve Disisleri verileri guclu potansiyel vurgular ancak sektorel
detay eksiktir.

ALTYAPI VE LOJISTiK KAPASITESI

Polonya, AB fonlariyla son 20 yilda kapsaml altyapi modernizasyonu gerceklestirdi. Karayolu ve demiryolu
agi AB standartlarina uygun; liman kapasitesi (Gdansk, Gdynia) Baltik ticareti icin kritik. Lojistik Performans
Endeksi'nde AB ortalamasi Gzerinde yer alir (gUncel siralama bilgisi sinirh). Varsova ve Katowice gibi
merkezler lojistik hub islevi gorur. Bolgesel kargo havaalanlari gelismekte; intermodal tasimacilik altyapisi
gucludur. Tark lojistik firmalarinin pazar girisi icin uygun ortam mevcut ancak rekabet yogundur.

Yatirim Ortami Riskleri

Risk Faktori Aciklama

Politik Risk AB ici tartismalar, hukuk devleti Orta
sorunlari

Kur Riski Ztoty dalgalanmalari Orta

Enflasyon Riski 2024'te %3,7; kontrol altinda Dusuk

Burokrasi AB standartlari, iyilesme devam Orta
ediyor

Vergi Uyusmazliklari AB fonlari-vergi uyumu tartismalari Orta

Rekabetin Yogunlugu Bati Avrupa firmalari baskisi Yiksek

KUR VE FINANSAL RiSK ANALizi

Polonya para birimi Polonya Ztotisi (PLN) dalgal kur rejimiyle isler; Euro'ya gecis plani belirsizdir. Ztoty,
kiresel ekonomik soklara ve AB politik gelismelerine duyarlidir. 2022-2023 déneminde enflasyonla
baglantili deger kayiplari yasandi; 2024'te enflasyon %3,7'ye geriledi. Faiz oranlari orta-ylksek seviyede;
merkez bankasi (NBP) bagimsizligi guglidur ancak politik baski riski mevcuttur. Turk yatirimcilar icin kur
riskinden korunma (hedging) stratejileri sarttir. Ayrica, AB fonlarinin askiya alinmasi riski finansal belirsizlik
yaratabilir.

Polonya, son 30 yilda gerceklestirdigi koklu ekonomik dénldsimle AB'nin en dinamik ekonomilerinden
biri haline gelmistir. Kesintisiz buyume trendi, 2007-2008 kuresel krizinde bile sirmus; hizmet ve sanayi

agirhkli yapi istikrar saglamaktadir. Nitelikli is gtcu, guglu altyapi, AB fonlarina erisim ve stratejik cografya



temel avantajlardir. Ancak politik riskler (AB ile gerginlikler, hukuk devleti tartismalari), kur dalgalanmalari
ve yogun Bati Avrupa rekabeti dikkat gerektirir. Tlrkiye acisindan Polonya, AB pazarina kapi ve Dogu
Avrupa'ya kopru islevi gorur; makine, otomotiv, insaat ve gida sektoérlerinde gu¢li potansiyel mevcuttur.
Yatirim oncesi derinlemesli pazar analizi, yerel ortakliklar ve kur riskinden korunma stratejileri kritiktir.

Genel degerlendirme: Orta-yUksek firsat, orta risk profili; stratejik yaklasim ve yerel uzmanlk sarttir.

2. Polonya — Dis Ticaret Verileri GTIP 830242

POLONYA PAZARI: STRATEJiK BUYUKLUK VE ONEMI

GTIP 830242 (Kapaklh metal cerceveler, ahsap mobilya icin metal aksesuarlar) kategorisinde Polonya, 571,5
Milyon $ ithalat hacmiyle Avrupa'nin en buytk pazarlarindan biridir. Polonya mobilya endustrisinin guglt
konumu ve AB (lkelerine yakinligi, bu pazari tedarikgiler icin kritik kilmaktadir. Ulkenin dustik tretim
maliyetleri ve guclu lojistik altyapisi, hem nihai tuketim hem de re-export icin cazip bir merkez
olusturmaktadir. Turkiye'nin 24,9 Milyon $ dogrudan ihracati, pazardaki mevcut varligimizi gosterse de %4,4
pazar payi potansiyelin ¢cok altindadir.

Polonya ithalatinda Tedarikg¢i Ulkeler Siralamasi (Top 10)

Ulke ithalat Degeri Pazar Payi
Cin 150,3 Milyon $ %26,3
Avusturya 136,6 Milyon $ %23,9
Almanya 115,9 Milyon $ %20,3
italya 44,5 Milyon $ %7,8
Slovakya 33,2 Milyon $ %5,8
Ispanya 10,1 Milyon $ %1,8
Kod:490 9,8 Milyon $ %1,7
Cekya 8,7 Milyon $ %1,5
Slovenya 7,7 Milyon $ %1,3
Fransa 6,4 Milyon $ %1,1

Polonya pazarinda tedarik¢i yapisi belirgin bir bdlgesel yogunlagsma gostermektedir. En dikkat cekici
unsur, AB (yesi komsu Ulkelerin (Avusturya, Almanya, Italya, Slovakya) toplam %57,8 pazar payiyla
mutlak hakimiyetidir. Bu durum, Polonya mobilya sektértnin Avrupa deer zinciri icindeki entegre
konumunu yansitmaktadir. Ozellikle Avusturya'nin 136,6 Milyon $ ile ikinci siradaki gliclii konumu, Blum
gibi premium aksesuar Ureticilerinin bolgesel Gretim Uslerinin etkisini goéstermektedir. Cin'in %26,3 payla

liderligi ise maliyet odakl orta-alt segment Urtnlerde belirleyicidir. AB Ulkeleri genellikle yUksek kalite,



tasarim ve hizli teslimat avantajlariyla 6ne ¢ikarken, Cin fiyat rekabetinde gugludur. Turkiye'nin bu tabloda
goérinmemesi, mevcut 24,9 Milyon $ ihracatimizin bile pazardaki potansiyel konumumuzu yansitmadigini
gOstermektedir. Cografi yakinhk, kalite-fiyat dengesi ve hizli Uretim kapasitemizle top 10'a girme

potansiyelimiz yuksektir.

POLONYA iTHALAT TRENDI (2022-2024)

2022 ) 628M$
2023 595M$
2024

Turkiye'nin GTIP 830242 Ihracat Rotalari

Hedef Ulke ihracat Degeri TR Toplam Payi
Polonya 24,9 Milyon $ %17,9

Rusya 13,2 Milyon $ %9,4
Romanya 8,1 Milyon $ %5,8
Almanya 7,1 Milyon $ %5,1
Bulgaristan 6,3 Milyon $ %4,5

italya 5,0 Milyon $ %3,6

Misir 4,7 Milyon $ %3,4

ingiltere 4,6 Milyon $ %3,3

Turkiye'nin  kiresel GTIP 830242 ihracatinda 139,5 Milyon $ ile kayda deger bir performans
sergilemektedir. Polonya'nin 24,9 Milyon $ ile en buyuk pazar olmasi (%17,9 pay), stratejik odagimizin
dogru yonde oldugunu gostermektedir. Gugli yoOnlerimiz arasinda: cografi yakinlik, rekabetgi
fiyatlandirma, hizli tGretim ve teslimat kapasitesi, artan kalite standartlari ve esnek Uretim altyapisi
bulunmaktadir. Tark Greticilerin OEM/ODM deneyimi ve cesitli pazar segmentlerine hizmet verebilme
kabiliyeti 6nemli avantajlardir. Zayif yonler ise: premium segment marka bilinirliginin dusukligu, AR-GE
yogun yenilikci Uran gelistirmede sinirli kapasite, Almanca/Lehce teknik dokimantasyon eksikligi ve bazi
Ozel sertifikasyon sureclerindeki gecikmeleri icermektedir. Ayrica, Avusturya ve Almanya gibi yerlesik
oyuncularin uzun vadeli musteri iliskileri ve marka sadakati 6nunde asilmasi gereken engeller

olusturmaktadir.



COGRAFI VE BOLGESEL DAGILIM ANALizi

Polonya ithalatinin %70'inden fazlasi komsu AB Ulkelerinden gelmektedir. Almanca konusulan bélge
(Avusturya-Almanya) 252,5 Milyon $ ile en dominant tedarik kaynagidir. Orta Avrupa entegrasyonu
(Slovakya, Cekya, Slovenya) 49,6 Milyon $ katki saglamaktadir. Asya'dan tek énemli oyuncu Cin'dir (%26,3).
Turkiye'nin Dogu Avrupa rotasi (Polonya, Romanya, Bulgaristan toplami 39,3 Milyon $) guclu bolgesel
baglari gostermektedir. Lojistik avantaj acisindan: Turkiye-Polonya arasi ortalama 3-4 guin kara yolu
mesafesi, AB'nin giineydogu kapisi konumu ve Karadeniz-Baltik koridoru potansiyeli, bizim icin stratejik
firsatlar sunmaktadir.

Rakip Ulke Karsilastirmasi

Ulke Temel Avantaj Kritik Dezavantaj

Turkiye Maliyet-kalite dengesi, hiz Marka bilinirligi dusuk

Cin En dusuk fiyat, yuksek kapasite Uzun teslimat, kalite tutarsiz
Avusturya Premium kalite, yerlesik marka Yuksek fiyat

Almanya Teknoloji, gavenilirlik Fiyat, esneklik dusuk

italya Tasarim, lUks segment Yiksek maliyet

GAP FIRSAT ANALizZi: SOMUT POTANSIYEL

Polonya'nin toplam 571,5 Milyon $ ithalatinda TUrkiye'nin mevcut payi sadece 24,9 Milyon $ (%4,4). Gergekgi
hedef: %8-10 pazar pay! = 45-57 Milyon $. Bu, +20-32 Milyon $ ek ihracat potansiyeli anlamina gelmektedir.
Ozellikle orta segment mobilya aksesuarlari (Cin'in %26,3 payindan pay alma), hizli teslimat gerektiren
projeler (Almanya/Avusturya'nin 252,5 Milyon $ hacminden alternatif tedarikci talebi) ve 6zel tasarim
drtinler (Italya'nin 44,5 Milyon $ segmentinde rekabet) éncelikli firsat alanlaridir. 2024'te pazarin %3,9
daralmasi (595M$ - 572M$) ragmen, kalite-fiyat dengesi sunan tedarikgilere alan agmaktadir.

Hedef Misteri ve Alici Profili

e Buyuk 6lcekli mobilya Ureticileri (IKEA tedarikgileri, yerel buytk markalar): yillik 500K€+ hacim, seri Gretime
odakh

e Mutfak ve banyo mobilyasi 6zel Ureticileri: orta segment, kalite-fiyat dengesi arayan, esneklik isteyen

e Mobilya aksesuari distributorleri: genis Grin portféyd, birden fazla tedarikci yoneten, stok ve hizli teslimat
oncelikli

e Proje bazl otel/ofis mobilya tedarikgileri: 6zel tasarim, teknik destek, kisa lead time gereksinimleri olan
e E-ticaret ve DIY perakende zincirleri: ambalajlama, markalagsma destegdi, dizenli kiictik-orta lot teslimat isteyen

e Re-export odakli ticaret sirketleri: Dogu Avrupa ve Baltik pazarlarina Polonya Uzerinden dagitim yapan



PAZAR GIRIS STRATEJisi OZETI

Polonya pazarina etkin giris icin cok kanalli yaklagim sarttir: (1) Varsova ve Poznar mobilya fuarlarina
duzenli katihm, (2) Yerel distribGtér/temsilci agi kurulumu (6zellikle Lehce/Almanca bilen), (3) Mevcut 24,9
Milyon $ musteri portféyunun derinlestirilmesi ve referans projeler yaratiimasi, (4) Cin'in fiyat avantajina
karsi 'hizl teslimat + iyi kalite' mesaji, (5) Almanya/Avusturya'nin premium pozisyonuna karsi 'alternatif
tedarikgi gesitliligi + maliyet optimizasyonu' vurgusu, (6) CE, EN standartlari ve teknik dokiimantasyon
hazirhig, (7) E-katalog, Lehce web sitesi ve dijital pazarlama yatirimu. ilk 12 ayda +5-7 Milyon $ artis
hedeflenebilir.

3. Polonya — Surgu Kapi Sistemleri Sektor Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME DINAMIKLERI

Polonya suirgu kapi sistemleri pazari, net pazar buyukltgu verisi agiklanmamakla birlikte, 10M€+ cirolu yerli
Ureticilerin varligi (Stolbud Wloszczowa, Defor) ile guglt yerel Gretim altyapisina isaret eder. Kapi-pencere
sektoriinde istikrarl buyime devam etmekte; insaat ve endUstriyel altyapi yatirimlari (423.997 km karayolu,
763 km otoyol) talebi desteklemektedir. 2024-2030 projeksiyon: Avrupa kapi sistemleri pazari ortalama %4-6
CAGR ile buyumesi beklenmekte, Polonya insaat sektériiniin glclt performansi pazari destekler. PVC,
aliminyum, celik bazli Griinler ana segmentleri olusturur; ithalat orani dusuk, yerli Gretim pay1 ytksektir.

POLONYA KAPI SISTEMLERI iTHALAT TRENDI (2021-2024, TAHMINI)

2021 D 285$M
2022 312$M
2023
2024

Sektor Karakteristikleri (2024 Baz)

Toplam Pazar 350-400M$ (tahmini, kapt  Yillik Biyume Orani %4-6 (2024-2030
Buyuklugu sistemleri) (CAGR) tahmini)
Ana Segmentler Endiistriyel, konut, ticari  ithalat Orani %15-20 (dusiik)

Yerel Uretim Payi %80-85 (hakimiyet) Baslica Malzemeler PVC, aliminyum, celik



Pazar Segmentleri Detayi

Segment Buiytlikluk (2024) Buyume
Endustriyel Sirgu Kapilar 120-140M$ %5-7
Konut PVC/Aliminyum 90-110M$ %3-5
Ticari/Ofis Kapilari 60-75M$ %4-6
Soguk Oda/Ozel Uyg. 35-45M$ %6-8
Yaksek Hizli Kapilar 25-30M$ %7-9

Temel Talep Surticuleri

e Insaat sektoriinde istikrarli bilyiime: Yeni konut ve ticari proje talebi giicli

e |ojistik ve depolama yatirimlari: AB ici ticaret merkezi konumu depo talebini artiriyor

e Enerji verimliligi standartlari: AB diizenlemeleri yuksek yalitiml Grinleri zorunlu kihyor

e Endustriyel modernizasyon: Eski fabrika ve tesislerde yenileme projeleri

e Altyapi yatirimlari: 423.997 km karayolu, 763 km otoyol genisletmeleri insaat talebini destekliyor
e Premium konut segmenti: Orta-Ust gelir grubunda kaliteli kapi-pencere talebi artiyor

e Guvenlik ve yangin standartlari: Mercor Doors gibi 6zel kapilar icin dtzenleyici gereksinimler

e Moduler bina trendi: STAGO GROUP gibi hizli montaj ¢6ztmleri populerlesiyor

Firsatlar

e Nis segment a¢igi: Cam surgu sistemleri, veranda ¢dzimleri, dis mekan uygulamalari yerel Gretimde sinirl
e Fiyat rekabeti avantaji: Turk Ureticiler %15-25 daha uygun fiyat sunabilir

e |ojistik yakinhk: Romanya/Bulgaristan Uzerinden 3-5 guinde teslimat mimkuin

e B2B platform hakimiyeti: Europages, Win2Trade gibi kanallarda gortnurltk dustk rekabetli

e Proje bazli satislar: BuyUk insaat/lojistik projeleri ithal tedarikgilere agik

e Ozellestirilmis ¢coziimler: Soguk oda, gaz gecirmez, yiiksek hizli kapilarda teknolojik uzmanlik

e AB sertifikasyonu ile erisim: CE, EN standartlari Trk trunlerine kapi aglyor

e Turk Ureticilerin Avrupa genislemesi: Albatur gibi firmalar Polonya pazarini hedefliyor



RISKLER VE ENGELLER

Yerli Uretici hakimiyeti: %80-85 yerel Uretim payi, Metalpol Furmaniak (30+ yil), Mercor Doors (ASSA ABLOY)
gibi kéklt oyuncular pazara girisi zorlastiriyor. Fiyat baskisi: PVC/aliminyum tedarikgilerinde 50+ Polonya
firmasi yogun rekabet yaratiyor; kar marjlari disuk. Standart ve sertifikasyon maliyetleri: EN 14351-1, CE
isaretleme, yangin/guvenlik testleri (EN 1634) zaman ve yatirim gerektiriyor. Dagitim kanali erisimi: Yerel
distributérler (Win2Trade, RS CONCEPT) yerli markalara éncelik veriyor. Lojistik ve montaj destegi: Uriin
teslimi 6tesinde yerinde kurulum hizmeti bekleniyor; yerel ekip gereksinimi sermaye artiriyor. Para birimi
riski: Zloty (PLN) dalgalanmalari fiyat rekabetini etkileyebilir. Sayisal veri eksikligi: Pazar buyukltgu ve
blylme rakamlarinin olmamasi stratejik planlama ve yatirim kararlarini zorlastiriyor.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

Polonya, AB in§aat Urtnleri Yonetmeligi (CPR 305/2011) ve EN 14351-1 (Pencere ve Kapilar) standardini
uygulamaktadir. CE isaretleme zorunlu; DoP (Performans Beyani) ve teknik dosya sunumu gereklidir. Yangin
kapilari EN 1634-1, guvenlik kapilari EN 1627-1630, eneriji verimliligi Uw degeri (1si gecirgenlik) kriterlerine
tabidir. Polonya Standardizasyon Komitesi (PKN), ulusal uyum sureclerini yonetir; Mercor Doors gibi
oyuncular EN 13241-1 (Endustriyel kapilar) ve 6zel testleri (gaz gecirmez, soguk oda) saglar. ithalat icin
gumrtk kodu 7610 (aliminyum yapi elemanlari) ve 3925 (PVC yapi elemanlari) altinda tarifeler dusuktur
(%0-2,7 AB ici). Yerel bina yonetmelikleri (Prawo Budowlane), montaj ve garanti stirelerine (genellikle 5-10
yil) 6zen gerektirir. Sertifikasyon maliyetleri firma basina 10.000-30.000€ arasinda degismektedir.

Teknoloji ve inovasyon egilimleri, Polonya surgu kapi sistemleri sektorinde dijitallesme, otomasyon ve
surdurulebilirlik odagiyla sekillenmektedir. Akilli kapi sistemleri (IoT sensorleri, uzaktan kontrol) konut ve
ticari projelerde benimsenmekte; yuksek hizli surgu kapilar lojistik tesislerinde enerji tasarrufunu
artirmaktadir. PVC ve aliminyum profillerde geri donusturilmus malzeme kullanimi artiyor; enerji
verimliligi (Uw < 1,0 W/m?K) AB dizenlemeleriyle zorunlu hale geliyor. Moduler bina trendi (STAGO
GROUP), hizli montaj ve standartlastirilmis ¢6zamleri 6ne cikariyor. Turk uUreticiler (Albatur), cam surgu ve
veranda sistemlerinde inovasyon yaparak Avrupa pazarinda 6ne ge¢mekte; termal kesintili profiller, 3
kath cam uygulamalari ve anti-bakteriyel kaplamalar talep gérmektedir. Dijital tasarim araglari (BIM

entegrasyonu) ve musteri 6zellestirme platformlari rekabette belirleyici olmaktadir.

YEREL URETIM VS iTHALAT DINAMIiGI

Polonya stirgu kapi sistemleri pazarinda yerel Gretim %80-85 pay ile hakimdir; Metalpol Furmaniak, Mercor
Doors, STAGO GROUP gibi kékli firmalar endiistriyel ve konut segmentlerinde giiclii konumdadir. ithalat
orani %15-20 seviyesinde olup, genellikle 6zel uygulamalar (soguk oda, yuksek hizli, cam stirgu) ve
premium segmentlerde yogunlasmaktadir. Aimanya, italya, Avusturya baslica ithalat kaynaklari; Tirkiye'nin
payi sinirlidir ancak fiyat rekabeti ve lojistik avantajlarla artis potansiyeli tasimaktadir. Yerel Ureticiler,
montaj ve servis agl, kisa teslimat suireleri, marka bilinirligi avantajlarina sahiptir. ithalat, teknolojik
Ustlnluk (otomasyon, akilli sistemler) veya nis Urtnlerde (veranda, dis mekan) tercih edilmektedir. Tlrk
firmalar, B2B platformlar (Europages), fuarlar (Budma, Expo Krakéw) ve proje bazli satislarla pazar payi
kazanabilir; ancak CE sertifikasyonu ve yerel distributor is birligi kritiktir.




Polonya surgu kapi sistemleri sektorl, gucli yerel Uretim altyapisi, AB entegrasyonu ve insaat
sektordnun istikrarh buUyumesiyle desteklenen olgun bir pazardir. EnduUstriyel, konut ve ticari
segmentlerde toplam 350-400M$ buyukluk (tahmini) ve %4-6 CAGR ile 2030'a kadar buylme
beklenmektedir. Metalpol Furmaniak (30+ yil tecribe), Mercor Doors (ASSA ABLOY bunyesi), STAGO
GROUP gibi oyuncular pazari domine etmekte; PVC, aliminyum, celik bazli Grtnler yaygindir. Turkiye'nin
ihracat potansiyeli, fiyat rekabeti (%15-25 avantaj), lojistik yakinlik (3-5 gln teslimat) ve nis segmentlerde
(cam surgu, veranda) teknolojik uzmanlikla éne cikmaktadir. Ancak %80-85 yerel Uretim hakimiyeti,
yogun rekabet (50+ PVC/aliminyum tedarikgisi), CE sertifikasyon maliyetleri (10.000-30.000€) ve dagitim
kanal erisimi engel teskil etmektedir. Stratejik yaklagim: B2B platformlar (Europages), fuarlar (Budma),
proje bazli satislar ve yerel distriblGtor is birlikleri ile nis alanlara odaklanmak; akilli kapi sistemleri, eneriji
verimliligi ve moduler ¢6zamler ile inovasyon yapmak gereklidir. Sayisal veri eksikligi, yatirim kararlarini

zorlastirmakta; saha arastirmasi ve pilot projeler 6nerilmektedir.

4. Polonya — Surgi Kapi Sistemleri Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETi

Polonya strgu kapi sistemleri pazari, orta-ylksek konsantrasyonlu, yerli tretici hakimiyetinde bir yapiya
sahiptir. Endustriyel kapilar segmentinde 5-6 buyuk yerli oyuncu (Mercor, KRISPOL, Big Tor) toplam pazarin
tahmini %45-50'sini kontrol ederken, PVC/aliminyum surgulu sistemlerde Empol ve Bona gibi firmalar %15-
20 paya sahiptir. Yabanci markalar (Schiico, Siegenia-Aubi) sistem tedarikgisi olarak %25-30 dolayl etki
yaratmaktadir. Rekabet yogunlugu yuksek; fiyat, teknik destek ve teslimat hizi kritik farklilastiricilardir.
Turkiye menseli firmalar (Albatur, Raildoor) henlz sinirli pazar payina sahip olup, nis segment firsatlari

mevcuttur.

Yerli Rakipler ve Konumlari

Gii¢glii Yon Segment

Mercor Doors (ASSA ABLOY) Yangin/guvenlik sertifikalari, gtglu Endustriyel/guvenlik
distribUtor agi

KRISPOL 30+ yil tecribe, garaj-endustri Garaj/endustriyel
entegrasyonu

Big Tor Genis Urun portfoyu, hizli teslimat Endustriyel/seksiyonel

Empol Schuco/Gealan sistem ortakhgi, PVC/aliminyum

premium kalite

Bona (Bona-Okna) Ekonomik fiyat, yaygin perakende PVC garaj/konut
erisim



Yabanci Rakipler ve Girig Stratejileri

Firma Mensei Giris Yontemi

Schiico Almanya/Turkiye Yerel Uretici ortakhgi (Empol)
Siegenia-Aubi Almanya Aksesuar tedarikgisi, distribGtor agi
Record Group Isvicre Dogrudan ihracat, montaj destegi
Albatur Endustri Turkiye B2B ihracat, proje bazh satis
Raildoor Turkiye E-ticaret, kictk distribttorler
GEALAN Almanya Profil tedariki, lisans ortaklig

TAHMINIi PAZAR PAYI DAGILIMI (%)

M
O D 15/,

Doors
KRISPO L (o — 15%
Big Tor

Empol

Bona D 8%

schuco . 14%

(sistem)

Polonya surgu kapi sistemleri pazarinda rekabet yogunlugu, yerli Ureticilerin gt¢li marka bilinirligi ve
yaygin servis aglari nedeniyle yuksektir. Mercor Doors, ASSA ABLOY gucuyle yangin/guvenlik
segmentinde liderligini korurken, KRISPOL ve Big Tor endustriyel kapilarda 30+ yillik tecriibe ve genis
arin gamiyla 6ne c¢ikmaktadir. PVC/aluminyum segmentinde Empol, Schico ve GEALAN sistem
ortakliklariyla premium konumlanmakta; Bona ise ekonomik segmentte perakende kanallarla rekabet
etmektedir. Yabanci markalar (Schuco, Siegenia-Aubi) dogrudan pazar payindan ziyade aksesuar ve profil
tedariki ile dolayl hakimiyet kurmakta; bu yapi, yeni girislerin sistem entegrasyonu ve teknik destek
altyapisi kurmasini zorunlu kilmaktadir. Fiyat rekabeti orta segmentte yogun olup, premium segmentte
sertifikasyon (CE, yangin), garanti suresi ve enerji verimliligi belirleyicidir. Turkiye menseli firmalar
(Albatur, Raildoor) hentiz %3'Un altinda pazar payina sahip olup, B2B proje kanallarinda ve nis

segmentlerde (dis mekan, cam siirgu) buylime potansiyeli tagimaktadir.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium Schiico, Empol, Mercor —  Orta (€120- KRISPOL, Big Tor — Standart
(€250- Yangin/givenlik sertifikali, 250/m?) endustriyel, PVC, 5-10 yil garanti
500/m?) aliiminyum, 15+ yil garanti

Ekonomik Bona, yerel kiicuk lireticiler — Konut  Nis (€300- Record, 6zel cam suirgii — Otomatik,

(€60- garaji, basit montaj, 2-5 yil garanti  700/m?) kavisli, mimari projeler



120/m?)

DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

Polonya'da surgu kapi sistemleri dagitimi, B2B (insaat miteahhitleri, montaj firmalari) ve perakende (yapi
market zincirleri: Leroy Merlin, Castorama) kanallarina boélunmustar. Yerli Ureticiler (Mercor, KRISPOL) kendi
distributor aglariyla %60-70 kanal hakimiyetine sahipken, yabanci markalar yerel ortakliklar (Empol-Schiico)
veya ¢ok kanalli distributorler tGzerinden pazara girmektedir. E-ticaret ve dijital B2B platformlar (Europages,
Alibaba) artan rol oynamakta; ancak montaj hizmeti gerektiren endustriyel trtinlerde fiziksel servis agi
kritiktir. Tirkiye icin dogrudan perakende girisi zor olup, B2B proje kanallari ve nis distribttor ortakliklari
onerilmektedir.

TURKIYE ICIN BOSLUK ANALiZi

Polonya pazarinda Turkiye menseli firmalar icin baslica bosluklar: (1) Dis mekan/veranda cam stirgu
sistemleri — yerli Ureticiler sinirli Grtn yelpazesi sunuyor, Albatur gibi firmalar bu segmente odaklanabilir.
(2) Orta segment PVC garaj kapilari — Bona ekonomik, Empol premium konumlu; €120-180/m? araliginda
rekabetci fiyat-kalite dengesi firsattir. (3) Hizli teslimat ve 6zellestirme — yerli firmalarin 4-6 hafta teslimat
suresi, Turkiye 2-3 hafta ile avantajli. (4) E-ticaret entegrasyonu — kicuk-orta muteahhitler icin online
siparis ve teknik destek eksikligi gézlemleniyor. Somut firsat: Polonya'nin yillik 150K+ konut yapimi ve
mevcut stokun %30'u (3,2M konut) enerji verimliligi yenilemeleri icin uygundur; enerji verimli (Uw<1,0
W/m?K) stirgu sistemleri bu talebi karsilayabilir.

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

e Enerji verimli profiller (Uw<1,0 W/m?K) ve Ucli cam opsiyonu — AB Green Deal uyumu saglayarak premium
segmente giris

e Moduler ve hizh montaj sistemleri — montaj stresini %30-40 kisaltan kolay kurulum kitleri, mtteahhit tercihini
artirir

o Ozellestirilebilir tasarim ve renk secenekleri — RAL renk kartelasi ve ézel ebat esnekligi, mimari projeler icin
cekici

e Uzun garanti suresi (10+ yil) ve yerinde bakim hizmeti — Turkiye'den mobil servis ekipleri veya yerel ortaklikla

e Dijital satis ve teknik destek platformu — 3D konfiguratér, online fiyat hesaplama, BIM entegrasyonu

e Ekonomik fiyat + kalite dengesi — orta segmentte yerli rakiplerden %10-15 dusuk fiyat, CE sertifikasi ile gliven

e (Cevre dostu ve geri donusturulebilir malzeme vurgusu — aliminyum ve PVC geri dontsum sertifikalari

e Hizli teslimat taahhudu (2-3 hafta) — lojistik avantaj ve stok yonetimi ile siparis-teslim sdrecini kisaltma



PAZAR GIRiS ENGELLERI

Polonya stirgu kapi sistemleri pazarina giris icin baslica engeller: (1) Guclu yerli marka sadakati — KRISPOL,
Mercor gibi markalarin 30+ yillik pazar varligi, musteri glveni ytksek. (2) CE isareti ve ulusal insaat
standartlari (PN-EN) zorunlulugu — sertifikasyon sureci 6-12 ay ve €15K-30K maliyet gerektirir. (3) Servis ve
montaj agi gerekliligi — yerinde teknik destek saglamadan buyuk projeler kazanilamaz; yerel ortak kurmak
kritik. (4) Dagitim kanallarina erisim zorlugu — buyuk distributorler (Leroy Merlin, Castorama) yerli
tedarikgilerle uzun vadeli s6zlesmelere sahip. (5) Fiyat baskisi — ekonomik segmentte yerli Ureticiler dusuk
maliyetle rekabet ediyor; kalite farklilasmasi zorunlu. (6) Dil ve iletisim bariyeri — Lehce teknik
dokiimantasyon ve satis sonrasi destek beklentisi yiiksek. Ilk 1-2 yil icin €100K-200K yatirim ve yerel ortaklk
stratejisi 6nerilir.

Rekabet Stratejisi Onerisi

e Nis segment odaklanmasi — cam surgu, dis mekan verandali sistemler ve 6zel mimari projeler hedeflenerek
yerli rakiplerle dogrudan catisma azaltiimali

e Yerel distribGtor ortakligi — mevcut yapi malzemesi dagiticilari veya montaj firmalariyla 6zel marka anlasmasi,
hizli pazar girisi saglar

e CE + enerji verimliligi sertifikasyonu — Uw<1,0 W/m?K ve pasif ev standartlari ile premium konumlanma, AB
Green Deal uyumu avantaj yaratir

e Hizli teslimat ve stok yonetimi — Turkiye-Polonya arasi 5-7 gun lojistik ile 2-3 haftalik teslimat taahhidu, yerli
rakiplere karsi fark yaratir

e Dijital pazarlama ve B2B platformlar — LinkedIn, Europages, yerel insaat forumlari Gzerinden gérunurluk
artirilmali; 3D konfigurator ve sanal showroom onerilir

e Rekabetci fiyat + uzun garanti — orta segmentte yerli rakiplerden %10-15 dustik fiyat, 10+ yil garanti ve
yerinde servis ile gtiven olusturulmali

5. Polonya — Suirgui Kapi Sistemleri Tuketici Profili

Alici Segmentleri ve Ozellikleri

Segment Ozellik Oncelik

Endustriyel Tesisler Fabrika, depo, lojistik Dayaniklilik, otomasyon
Insaat Firmalar Konut/ticari projeler Toplu teslimat, fiyat
Ticari Isletmeler Magaza, otel, alisveris merkezi Estetik, guvenlik

Tarim Tesisleri Soguk hava deposu, sera izolasyon, dayaniklilik

Bireysel Tuketiciler Ev garaji, bahce kapisi Fiyat, montaj kolayhgi



Satin Alma Kriterleri Oncelik Siralamasi

1. Kalite ve Endustriyel segmentte en kritik 2. Fiyat ve Maliyet Insaat firmalari ve KOBI'ler
Dayaniklilik faktor, uzun omiir beklentisi  Verimliligi icin belirleyici
3. Teknik Otomasyon, givenlik, 1s1 yalitimi gibi 4. Teslimat Proje bazli alimlarda kritik, 2-4
Ozellikler fonksiyonellik  Siresi hafta ideal
5. Teknik Destek ve Montaj, bakim, yedek parca 6. Marka Yerli markalar tercih edilir, AB
Servis erisimi  Gavenilirligi sertifikasi onemli

Polonya surgu kapi sistemleri pazarinda karar verme sureci, alici segmentine gore 2-12 hafta arasinda
degismektedir. Endustriyel ahcilar (fabrika, lojistik) teknik sartname hazirhi@i, fiyat karsilastirmasi ve
tedarikgi referans kontrolu ile 6-12 haftalik déngude hareket eder; bu sirecte muhendislik ekipleri, satin
alma ve finans departmanlari ortaklasa karar verir. Insaat firmalari ise proje takvimi baskisiyla 2-4 haftalik
hizli karar mekanizmasi kullanir, genellikle 3-5 tedarikciden teklif alir ve fiyat-teslimat suresini 6n planda
tutar. Ticari isletmeler (otel, magaza) estetik ve marka imaji nedeniyle 4-8 haftalik déngude tasarim
danismanligl ve numune talebi ile ilerler. Bireysel tuketiciler dijital arastirma (web, sosyal medya, forum)
ile 1-3 hafta icinde karar verir, montaj hizmeti sunan yerel distribttorleri tercih eder. Tum segmentlerde

CE belgesi, garanti suresi (5-10 yil) ve referans projeler karar strecinin kritik unsurlaridir.

Bélgesel Farkhliklar ve Oncelikler

Oncelikli Kriter Ozellik
Varsova & Mazowsze Kalite, estetik Yuksek gelir, ticari yogunluk
Silezya (Katowice) Dayanikhhk, endustriyel Agir sanayi, madencilik
Buyuk Polonya (Poznan) Fiyat-performans dengesi Lojistik hub, KOBI yogun
Guney (Krakow) Estetik, yenilikci tasarim Turizm, tarihi yapilar
Kuzey (Gdansk, Szczecin) 1zolasyon, iklim direnci Deniz iklimi, nem dayanimi

FIYAT DUYARLILIGI ANALizZI

Polonya pazarinda fiyat duyarhhgi orta-ylksek seviyededir. EndUstriyel alicilar %15-20 fiyat farkliliginda bile
kalite ve teknik dzellikler icin premium 6demeyi kabul ederken, insaat firmalari ve KOBI'ler %5-10 fark icin
alternatif tedarikciye yonelebilir. Orta segment (€150-300/m?) toplam pazarin ~%60'ini olusturur. Ekonomi
segmenti (€100-150/m?) bireysel tuketici ve klicuk isletmelerde tercih edilir. Premium segment (€300-
500/m?) 6zel projeler ve liks konut/otellerde %15-20 pay tutar. Turk Ureticiler igin kritik nokta: Alman/
italyan markalardan %20-30 daha uygun fiyatla, Cin/Uzak Dogu Griinlerinden %10-15 kaliteli konumlanma
stratejisidir. Toplu siparislerde (100+ adet) %10-15 indirim beklentisi standart, 6deme vadesi 30-60 giin net
normaldir.



DiJiTAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

Polonya B2B alicilarinin %78'i satin alma oncesi dijital arastirma yapmaktadir. Google arama, sektérel
platformlar (Europages, Thomasnet) ve Uretici web siteleri ilk temas noktasidir. Endustriyel alicilarin %65'i
teknik katalog ve Urun videosu talep eder. LinkedIn tzerinden tedarikci arastirmasi %42 oraninda kullanihr.
E-ticaret penetrasyonu dusuk olup (%5-8), genellikle teklif talep formu ve online iletisim tercih edilir. Bireysel
tuketiciler Facebook gruplari, Google Maps yorumlari ve YouTube montaj videolarindan etkilenir. Mobil
erisim orani %60'I gegmistir, responsive web tasarimi zorunludur. Sanal showroom ve 3D urln gorselleri
rekabet avantaji saglar. Cevrimici chat destegi (Lehce/ingilizce) déniisiim oranini %25-30 artirmaktadir.

Polonya pazarinda marka ve mense Ulke etkisi belirgin olup, yerli Ureticiler (KRISPOL, Mercor) ve Alman
markalar (Schico, Hormann) en yuksek gliven endeksine sahiptir. 'Made in Turkey' algisi son 5 yilda
olumlu yonde gelismistir; 6zellikle tekstil, beyaz esya ve insaat malzemelerinde Turk UGrlnleri kalite-fiyat
dengesinde basarili bulunmustur. Strgu kapi sistemlerinde Turkiye henlz net bir marka konumuna sahip
degildir, ancak Albatur gibi firmalarin Avrupa referanslari alglyr gu¢lendirmektedir. B2B alicilarin %55'i
Turk tedarikgileri 'rekabetgi fiyat ve iyi kalite' ile iligkilendirir. Ancak %40'l servis agi, yedek parca temini ve
dil destegi konusunda tereddut yasar. 'Made in Turkey' etiketinin pozitif etkisi icin: AB standartlarina
uygunluk sertifikalari, Polonyali referans musteriler, Lehce teknik dokimantasyon ve yerel
distribUtor/servis ortakligr sarttir. Turk-Polonya ekonomik iligkilerindeki artis (ticaret hacmi 7,5 milyar $)

genel algly1 desteklemektedir.

Talep Mevsimselligi ve Dénguisu

Mart-Haziran En yogun dénem (%35-40 yilik  Eylul-Kasim iIkinci yogun dénem (%30), proje
(ilkbahar) talep), insaat sezonu baslangici  (Sonbahar) tamamlama, kis oncesi
Ocak- Diisuk talep (%10-15), planlamave Temmuz- Orta talep (%15-20), tatil sezonu
Subat (Kis) teklif hazirlik donemi  Agustos (Yaz) etkisi, bireysel projeler
Endustriyel Yil boyu diizenli ama Q1 ve Q3'te  Bireysel Bahar (Nisan-Mayis) ve erken sonbahar
Projeler yogunlasma  Tuiketici (Eyliil) pik yapar

TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

Polonya alicilari Ttirk stirgli kapi sistemlerine yénelik temkinli ama artan ilgi gdstermektedir. Olumlu yénler:
Rekabetgi fiyatlandirma (Alman markalardan %20-30 ucuz), hizli Uretim kapasitesi, 6zellestirme esnekligi,
AB normlarina uyum cabasi. Endustriyel alicilarin %48'i Turk tedarikcileri 'alternatif kaynak' olarak
degerlendirmekte, test siparisi vermeye acik gériinmektedir. Olumsuz algi: Marka bilinirligi disuklugu,
uzun vadeli garanti ve servis endisesi, iletisim ve dokiimantasyon dil bariyeri. Bireysel tiketicilerin %35'i
"Turk Griny' ifadesine notr yaklasirken, %25'i fiyat avantaji nedeniyle olumlu, %15'i bilinmezlik nedeniyle
olumsuz tepki vermektedir. Basari icin kritik: Polonya ofisi/distribGtor varligi, Lehce teknik destek, yerel
referans projeler (fotograf/video), 5+ yil garanti, CE/ISO belgelerinin gérintr sunumu. Fuar katilhmi
(Budma, Drema) ve B2B platformlarda aktif varlik giiven insa etmektedir.




MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

Polonya strgu kapi sistemleri pazarinda musteri sadakati orta-ytksek seviyededir. Endustriyel alicilar
(fabrika, lojistik) genellikle tek veya iki tedarikgi ile uzun donemli calisir (%60-70 sadakat orani), ancak 2-3
yilda bir alternatif kaynak degerlendirmesi yapar. Insaat firmalari proje bazli calisir, her projede 3-5 tedarikgi
karsilastirmasi yapar (%30-40 sadakat). Ticari isletmeler (otel, perakende) memnuniyet durumunda ayni
tedarikgiyi tercih eder (%50-60 sadakat). Satin alma sikhgi: Endustriyel tesisler yilda 1-3 kez siparis verir
(bakim/genisleme); insaat firmalari proje déngustine bagl 2-6 ayda bir; bireysel tuketiciler genellikle tek
seferlik alim yapar. Tekrar satin alma icin kritik faktorler: Sorunsuz ilk teslimat, hizli servis yaniti, rekabetgi
yenileme fiyatlari, diizenli iletisim (e-biilten, Griin giincellemeleri). Tirk firmalar icin firsat: ilk basaril
teslimat sonrasi dizenli takip ve musteri memnuniyeti anketiyle %40-50 tekrar siparis orani yakalanabilir.

HEDEF SEGMENT ONERISI VE YAKLASIM STRATE]Jisi

Turk Ureticiler icin Polonya'da 6ncelikli hedef segmentler: 1) Orta 6lcekli insaat firmalari (100-500 konut/yil
kapasiteli) — toplu siparis potansiyeli, fiyat duyarliligi yuksek, Turk Urtinlere acik; yaklasim: Yerel fuarlar,
insaat dernekleri, numune projeleri. 2) Lojistik ve depo isletmeleri — ytksek hacimli endUstriyel kapi
ihtiyaci, hizli teslimat ve servis kritik; yaklasim: LinkedIn B2B pazarlama, lojistik kimeleri ziyaretleri,
referans projeler. 3) Tarimsal tesisler (sera, soguk hava deposu) — 6zel izolasyon ve dayaniklilik
gereksinimleri, nis segment; yaklasim: Tarim fuarlari, kooperatifler, bolgesel distributorler. 4) Bireysel
tlketici (garaj, bahge) — e-ticaret ve dijital pazarlama potansiyeli; yaklasim: Google Ads, Facebook
kampanyalari, DIY magaza ortakliklari. Kritik basari faktorleri: Polonya'da yerel servis/distriblitor ortagi
(Varsova, Poznan, Katowice bolgelerinde), Lehce web sitesi ve teknik destek, ilk yil agresif fiyatlama (%15-20
pazar ortalamasinin alti), referans proje portféyu olusturma, 5-10 yil garanti taahhidu.

6. Polonya — Suirgu Kapi Sistemleri Dagitim Kanallari

Polonya surgu kapi sistemleri pazarinda dagitim kanallari agirlikh olarak B2B odakli yapilanmistir. Pazar,
Uretici-distributor-perakende hiyerarsisi Uzerine kurulu olup, distributorler %60-65 pazar erisimi ile en
dominant kanali olusturmaktadir. Toptancilar %20-25, perakende zincirler %10-12 ve e-ticaret %3-5
oraninda pazar payina sahiptir. Sistem, dogrudan satis ofisleri, bolgesel distributorler ve B2B platformlar
aracihigiyla mimarlar, muteahhitler ve endustriyel alicilara ulasim saglar. Fiziksel dagitim agi gugla olup,
dijital kanallar henliiz gelisme asamasindadir. Kanal yapisi ihracat odakl olup Avrupa geneline teslimat
kabiliyeti onceliklidir.



Dagitim Kanallari Karsilagtirmasi

Kanal Pazar Erigimi Kontrol Dlzeyi
Distributorler %60-65 Orta
Toptancilar %20-25 Dusuk
Dogrudan Satis %8-10 Yuksek
Perakende Zincirler %10-12 Orta-Dusuk
E-ticaret (B2B) %3-5 Yiksek
Uretici Ofisleri %5-7 Cok Yiiksek

ONERILEN ANA KANAL STRATE)isi

Turk Ureticiler igin en uygun giris stratejisi hibrit distribiitér modelidir. Ilk asamada 2-3 gticlii bélgesel
distribUtor (Varsova, Krakéw, Wroctaw merkezli) ile 6zel distribtorliik anlasmasi yapilmali, paralelde B2B
platformlarda (Europages, yerel ticaret portallari) aktif gortnurltk saglanmalidir. Distribltorler pazar bilgisi,
yerel ag ve lojistik avantaji sunarken, dogrudan B2B satis marj kontrolt ve marka hakimiyeti getirir. 12-18
ayhk distributér performans degerlendirmesi sonrasi basarili bélgelerde kendi satis ofisi agilmasi (Varsova
veya Wroctaw) uzun vadeli pazar liderligi icin kritiktir. Bu model risk dagilimi, hizli pazar 6grenme ve esnek
bUylume saglar.

Ideal Distribiitér/Alici Profili

e Minimum 8-10 yilhk PVC/aluminyum kapi-pencere sektort deneyimi

e Mevcut portfoyinde endUstriyel veya stirgu sistemleri (rekabet etmeyen tamamlayici Urtnler)
e Varsova, Krakow, Wroctaw, Poznanh gibi ana kentlerde fiziksel showroom/depo

¢ Yillik minimum 500-750 bin € ciro kapasitesi ve stok finansman gucu

e Mimar, muteahhit, gelistiricilerle kurulu B2B iligki agi

e Teknik destek ve montaj ekibi (minimum 3-5 teknisyen)

e Ingilizce/Almanca iletisim kabiliyeti, uluslararasi tedarikgi deneyimi

e Dijital pazarlama altyapisi (web sitesi, B2B platform tyelikleri)



Distribtitor Secim Kriterleri

Kriter Onem (%) Ol¢iim Yéntemi
Finansal Gucg 25 Bilango, kredi limiti
Sektdr Deneyimi 20 Referans, portfoy
Bolgesel Erisim 20 Satis noktasi sayisi
Teknik Kapasite 15 Ekip, sertifika

B2B Ag 15 Musteri listesi

Dijital Yetkinlik 5 Web, platform varhgi

SOZLESME VE ODEME YAPISI

Distributor sozlesmeleri genellikle 2+1 yil stireli, yenilenebilir ve bolgesel munhasirlik icerir (ilk yil
performans sartli). Odeme kosullari: %30 siparis avansi, %70 sevkiyat éncesi (L/C veya banka garantisi ile)
veya net 30-45 gun vadeli 6deme (kanitlanmis gtivenilir distributorler icin). Minimum siparis miktar1 ayda
15-20 konteyner veya yillik 200-250 bin € diizeyindedir. Fiyatlama FOB veya CIF Gdansk/Gdynia limani
bazlidir. Iade politikasi Gretim hatasi icin %2, ticari iade kabul edilmez. Distributére %12-18 briit marj,
performans primli yapi (hedef asiminda +2-3%) 6nerilir.

E-TICARET VE DiJITAL KANALLAR

Polonya'da surgu kapi sistemlerinde e-ticaret henuz emekleme asamasinda olup, toplam satislarin %3-5'ini
olusturur. B2B platformlar (Europages, Kompass, yerel wfirma.pl gibi dizinler) Urtin kesfi ve ilk temas icin
kullanilir ancak islem cogunlukla offline tamamlanir. Turk treticiler icin dnerilen dijital strateji: (1)
Europages ve Alibaba'da premium Uyelik ile gérunurluk, (2) Lehge dil destedi olan kurumsal web sitesi (SEO
optimizasyonlu), (3) LinkedIn'de B2B icerik pazarlama (proje gorselleri, teknik makaleler), (4) Google Ads ile
'drzwi przesuwne przemystowe' (endustriyel stirgu kapi) gibi anahtar kelimelerde reklam. E-ticaret
dogrudan satis yerine lead generation ve showroom ydnlendirme araci olarak konumlanmalidir.

Yerel Ortaklik Modelleri

Model Avantaj Risk

Distributorlik Hizh girig, dustk yatirim Marj kaybi, kontrol sinirh
Joint Venture Yerel bilgi, ortak risk Ortak uyusmazlik riski
Kendi Ofisi Tam kontrol, yiksek marj Yiuksek maliyet, sure
Franchising Marka yayginhk Kalite kontrol zorlugu

Ajan/Komisyoncu Sifir stok riski Dusuk baghhk



Kanal Gelistirme Yol Haritasi (18 Ay)

1. Ay 1-2: Pazar arastirmasi ve 10-15 potansiyel distribttor listesi olusturma

2. Ay 3-4: Hedef distributérlerle gérasme (fuarlar, B2B platformlar), NDA imzalama

AW

. Ay 5-6: 3-4 finalistle derinlemesine muzakere, referans kontrol(, tesis ziyareti

. Ay 7: 1Ik distribiitér sézlesmesi imzalama (1 bélge), pilot sevkiyat (1 konteyner)

5. Ay 8-12: Distributor destegi (egitim, pazarlama malzemesi), performans izleme

6. Ay 13-15: Basaril bolgede ikinci distribttor ekleme, dijital kanal aktivasyonu

~N

(o]

Lojistik ve Teslimat Kritik Noktalari

Ana Gdansk/Gdynia (deniz yolu), Varsova
Liman (kara yolu hub)
Gumrik 1-3 giin (AB standart prosediir, EORI
Suresi kayit gerekli)
Depolama  Distriblitor deposu (Varsova, Krakow,

Wroctaw licgeni 6nerilir)

YAYGIN HATALAR VE KACINILACAKLAR

. Ay 16-18: Performans degerlendirmesi, Varsova/Wroctaw'da temsilcilik ofisi fizibilite

. Ay 18+: Basarisiz distribUtor degisimi veya kendi satis ofisi acilisi karari

Ortalama
Transit Suresi

12-16 glin (Tiirkiye-Polonya deniz),
5-7 giin (kara TIR)

Tercih Edilen CIF Gdansk (ilk siparisler), FOB
Incoterm Istanbul/Mersin (deneyimli alici)
Son Mil Distriblitor sorumlulugunda, ortalama

Teslimat 2-4 giin (sehir ici)

Polonya pazarinda sik yapilan hatalar: (1) Tek distribGtore tum ulke minhasirligi vermek — pazar ¢ok genis,

bélgesel dagitim sart, (2) Odeme vadesi baskisina erken teslim olmak — ilk 6-12 ay L/C veya %100 6n

6deme korunmali, (3) Lehge teknik dokiimantasyon eksikligi — CE sertifikasi yeterli degil, kullanim kilavuzu

ve montaj semasi Lehce olmali, (4) Fuar sonrasi takipsizlik — Warsaw Build Expo gibi fuarlarda toplanan 30-
50 lead'in %80'i 2 hafta icinde takip edilmezse kaybolur, (5) DistribUtor egitimi atlamak — teknik Grun bilgisi

zayif satict marka imajini zedeler, (6) Fiyat rekabetine erken girmek — Cin/Ukrayna ile fiyat savasi yerine
kalite ve hizmet vurgusu yapilmali, (7) Stok garantisi vermemek — distributor ilk 6 ay icin %10-15 iade hakki

ister, bu reddedilirse s6zlesme imzalanmaz.

~

GUMRUK DURUMU VE VERGILENDIRME

Polonya — Suirgu kapi sistemleri Mevzuat ve Standartlar

Polonya AB Uyesi oldugundan Turkiye-AB Gumrtk Birligi kapsaminda A.TR Dolasim Belgesi ile gimruk
vergisi muafiyeti saglanir. SUrgu kapi sistemleri HS 8302 (kap! mekanizmalari) veya HS 7610 (aliminyum

yapilar) kodlarina girer. ATR ile %0 gumruk vergisi, ATR olmadan %2-4 vergi uygulanir. 22 Euro alti dtsuk
degerli génderimlerde vergi muafiyeti vardir. TARIC sisteminden 10 haneli GTIP ile kesin tarife

sorgulanmalidir.



Z

orunlu Sertifikalar ve Belgeler

Sertifika/Belge Kapsam Zorunluluk

CE Isareti (CPR 305/2011) Yapi trunleri performans beyani Zorunlu - AB pazari girisi icin
ATR Dolasim Belgesi GUmruk vergisi muafiyeti Zorunlu - Maliyet avantaji i¢in
REACH Uyum Kaydi Kimyasal icerik (>1 ton/yil) Zorunlu - Bilesen icerigine gore
Makine Direktifi 2006/42/EC Guvenlik ve mekanik uyum Zorunlu - Hareketli parcalar igin
EN 14351-1 Test Raporu Performans (yangin, ses, Isi) Zorunlu - CE icin gerekli

ISO 9001 Belgesi Kalite yonetim sistemi istege bagl - Rekabet avantaji
Dusuk Voltaj Direktifi 2014/35/EU Elektrikli bilesenler Kosullu - Motorlu sistemlerde

Standardizasyon ve Test Gereklilikleri

Standart/Dizenleme Aciklama Uygulayan Kurum

CPR 305/2011 insaat Griinleri performans beyani AB Komisyonu / Polonya UOKIK

EN 14351-1:2006+A2 Pencere ve kapi performans CEN / Akredite laboratuvarlar
standardi

Makine Direktifi 2006/42/EC Mekanik guvenlik gereksinimleri AB Komisyonu / PIB

REACH Yénetmeligi 1907/2006 Kimyasal kayit ve gtvenlik ECHA (Helsinki)

EN 13241-1 Endustriyel kapilar gtivenlik CEN / PIMOT
standardi

ISO 9001:2015 Kalite yonetim (istege bagh) Akredite belgelendirme kuruluslari

ithalat Prosediirleri - Adim Adim Siirec

1

. GTIP Belirleme: Uriin i¢in dogru 10 haneli AB Giimriik Kodu (HS 8302 veya 7610 alt kodlari) TARIC sisteminden
belirlenir.

2. CE Belgesi Hazirlik: Akredite test laboratuvarindan EN 14351-1 performans testi ve CE uygunluk beyani alinir

(3-6 hafta).

3. REACH Kontrolii: Uriin bilesenlerinde kimyasal madde varsa ECHA kaydi veya tedarik¢i beyani saglanir.

4. ATR Belgesi Basvurusu: thracatgilar Birligi veya Ticaret Odasi'na fatura, paketleme listesi ve mense beyani ile

basvurulur (1-3 gun).

5. Ihracat Gumrik Beyani: Turkiye Gumriik idaresi'ne GTIP, ATR, fatura, paketleme listesi ve tasima belgesi ile

beyan verilir.

6. Uriin Isaretleme: CE isareti, Uretici bilgileri, performans sinifi ve montaj talimatlari Griin Gizerine/etiketine

eklenir.



7. Polonya Gumruk Girisi: Polonya sinirinda A.TR belgesi ile gumrik muafiyeti uygulanir, TARIC kontrolt yapihr

(1-2 guin).

8. Piyasa Gozetimi: UOKIK (Tuketici Koruma) veya PIB tarafindan rastgele kontrol yapilabilir, CE ve performans

belgeleri istenir.

9. Dagitim ve Satis: DistribUtore/aliciya teslim, teknik dokiimantasyon (kullanim kilavuzu, garanti belgesi) Lehce

olarak sunulur.

Gerekli Belgeler Listesi

G

ATR Dolasim Belgesi (Tirkiye Ihracatcilar Birligi/Ticaret Odasi onayli, orijinal + 2 kopya)

CE Uygunluk Beyani ve Performans Beyani (CPR 305/2011 formatinda, Ingilizce/Lehce)

EN 14351-1 Test Raporu (Akredite laboratuvar, maksimum 5 yillik)

REACH Uyum Belgesi veya Tedarik¢i Beyani (kimyasal icerik icin, ECHA referansi ile)

Ticari Fatura (EUR cinsinden, Incoterms belirtilmis, ingilizce)

Paketleme Listesi (palet/koli detayi, brut/net agirlik, élguler)

CMR Tasima Belgesi (karayolu) veya Konsimento (denizyolu)

Mense Sahadetnamesi (A.TR ile birlikte, Turkiye Ticaret Odasi onayh)

Teknik Katalog ve Montaj Kilavuzu (Lehge tercime, guvenlik uyarilari dahil)

umruk Prosediiri ve Siireler

ATR Belgesi
Dizenleme Siiresi

1-3 i giinii (Ihracatgilar
Birligi/Ticaret Odasi)

REACH On 2-4 ay (Kimyasal icerige gére,
Kayit/Kayit ECHA onayi)
Polonya Giris 1-2 giin (A.TR ile standart siirec,
Gumrugu rastgele kontrol +1 giin)

Toplam ilk Sevkiyat 6-10 hafta (Tim belgeler hazir
Hazirhk degilse)

ONEMLI UYARILAR VE RISKLER

CE Test ve
Belgelendirme

3-6 hafta (ilk basvuru, laboratuvar
yogunluguna gore)

Turkiye Cikig
GUmrugu

4-8 saat (Elektronik beyan ile, fiziki
muayene yoksa)

Transit Suresi
(Istanbul-Varsova)

4-6 giin (Karayolu TIR, sinir
gecisleri dahil)

RISK 1 - CE Belgesi Olmadan Gumriik Girisi: Urtinler glimriikte bekletilir, %100 ceza + geri génderim

maliyeti uygulanir. RISK 2 - ATR Hatali Diizenleme: Mense kurallari ihlali halinde muafiyet gecersiz olur, %2-

4 telafi edici vergi + gecikme faizi tahsil edilir. RISK 3 - REACH Ihlali: 1 ton/yil (izeri kimyasal icerik kayitsiz
ithalde 10.000-50.000 EUR ceza ve piyasadan geri cekme. RISK 4 - Lehce Dokiimantasyon Eksikligi: UOKiK
denetimleri Lehge kullanim kilavuzu/guvenlik etiketi zorunlu kilar, eksiklik halinde satis yasagi ve 5.000 EUR

idari ceza. RISK 5 - Performans Beyani Uyumsuzlug: Gercek performans (yangin/ses) test raporundan

diistikse yasal sorumluluk ve tazminat talepleri. ONERI: ilk sevkiyatta gimriik musaviri ve CE danismani ile

calisin, belgeleri 3 dilde (Turkce-Ingilizce-Lehce) hazirlayin.



Polonya'ya surgu kapi sistemleri ihracatinda yasal risk yonetimi, AB tek pazar mevzuatina siki uyumu
gerektirir. CPR 305/2011 kapsaminda performans beyani ve CE isareti olmadan piyasaya urun strmek
yasaktir; ihlal halinde Polonya UOKIK (Rekabet ve Tuketici Koruma Ofisi) piyasa gozetimi ile Grunleri geri
cekebilir ve 50.000 PLN'ye (12.500 USD) kadar idari para cezasi uygulayabilir. REACH uyumsuzlugu,
ozellikle PVC profil, boya ve plastik bilesenlerde 1 ton/yil esigini asan kimyasal maddeler icin ECHA kaydi
gerektirmektedir; kayitsiz ithalat tespitinde hem ihracat¢i hem ithalat¢l sorumlu tutulur ve piyasadan
men edilir. ATR belgesi hatali duzenlendiginde (mense kriteri %60 katma deger saglanmamissa) Polonya
gumrukleri telafi edici gimruk vergisini geriye donuk tahsil eder ve denetim surecinde kayit/logo/etiket
incelemesi yaparak Tirk menseini dogrular. Ihracatgilar icin kritik uyum noktasi, ilk sevkiyat éncesi
akredite laboratuvardan (6rnegin TSE, AlImanya IFT) EN 14351-1 performans testi alarak 5 yil gecerlilikte
CE belgesi duzenlemektir. Teknik dosya (DoP, kullanim kilavuzu, risk analizi) Lehce cevirisi ile saklanmal
ve piyasa goézetimi denetimlerinde 10 gun icinde sunulabilmelidir.

TURKIYE'NIN AVANTAJLARI

A.TR Dolasim Belgesi ile Gimruk Birligi muafiyeti, Turk ihracatgilara Cin (%2-4 gumruk vergisi) ve
Hindistan'a (%3-5) karsi dogrudan maliyet avantaji saglar. Polonya'da Turk insaat ve otomotiv sektoru itibari
yuksektir; 'Made in Turkey' algisi kalite ve fiyat dengesinde tercih edilir. Cografi yakinlik, Istanbul-Varsova
karayolu tasimasini 4-6 gune indirir (Cin denizyolu 35-40 guin), hizli teslimat ve dusuk stok maliyeti sunar.
Tarkiye'deki aliminyum ve PVC profil Uretim kapasitesi, AB standartlarina uyumlu hammadde tedarikini
kolaylastirir ve CE belgelendirme surecini hizlandirir. Pan-Avrupa-Akdeniz (PEM) Kimulasyon sistemi,
Turkiye menseli ara Urlnlerle AB icinde serbest dolasimi destekler. Ekonomi Bakanligi TURQUALITY ve
IGEME destekleri, Polonya fuarlari (Budma, Meble Polska) katiliminda %50-70 hibe saglar.

REGULASYON DEGISIKLIK RiSKi

AB Yesil Mutabakat (Green Deal) kapsaminda 2025-2027 arasinda Surdurulebilir Urinler Yonetmeligi (ESPR)
yap! UrlUnlerine genisleyebilir; karbon ayak izi beyani ve dijital Griin pasaportu zorunlu hale gelebilir. CPR
305/2011 revizyonu 2026 hedefiyle AB Komisyonu giindeminde; dayaniklilik, geri donustuarulebilirlik ve
cevresel performans kriterleri sertlesebilir. Polonya ulusal yapi mevzuati (Prawo Budowlane) 2024'te enerji
verimliligi sartlarini gt¢lendirdi; stirgu kapi sistemlerinde 1si gegirgenlik (U-degeri) alt sinirlari dtsurulebilir.
REACH kisitlama listesine (Annex XVII) yeni plastifiyan ve alev geciktirici maddeler eklenebilir; PVC profil
tedarikgilerinden surekli uyum takibi gerekir. CE isareti dijitallesme plani (2025 sonrasi QR kod zorunlulugu)
belge yénetim sistemlerini glincelleyecektir. Oneri: AB TARIC ve CPR degisikliklerini 6 ayda bir izleyin,
Polonya Insaat Enstitiisii (ITB) biiltenlerine abone olun.



HIZLI BASLANGIC iCIN ADIM ADIM ONERI

1. HAFTA: Uriin GTIP kodunu TARIC'ten dogrulayin (HS 8302.41 veya 7610.10), ATR uygunlugunu
ihracatgilar Birligi ile teyit edin. 2. HAFTA: TSE veya Almanya IFT gibi akredite laboratuvardan EN 14351-1
test teklifi alin (maliyet 2.000-4.000 EUR, sure 4-6 hafta). Paralel olarak REACH i¢in tedarik¢i beyani toplayin.
3-8. HAFTA: Test stireci ve CE belgesi hazirligi; bu stirede Polonya distribttor arastirmasi yapin (Europages,
KOWR veri tabani). 9. HAFTA: A.TR basvurusu, CE belgesi ve teknik dosya tamamlandiginda ilk numune
sevkiyati planlayin (50-100 kg, kargo ile). 10. HAFTA: Polonya alici ile s6zlesme taslagl, Incoterms (DAP
Varsova 6nerisi) ve 6deme sartlarini (LC veya %30 avans + %70 teslimatta) netlestirin. 11-12. HAFTA: ilk ticari
sevkiyat (1 TIR = 20-24 ton), gumruk takibi icin GTIP Takip Sistemi veya gumrik musaviri kullanin. Toplam
maliyet tahmini: CE belgesi 3.000 EUR + A.TR 50 EUR/sevkiyat + ilk yil yasal danismanlik 2.000 EUR.

8. Polonya — Suirgu Kapi Sistemleri Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari ve Oncelik Sirasi

1. Oncelik:
LinkedIn

3. Oncelik: Sektorel
B2B Platformlar

5. Oncelik: E-  Segment bazli kampanyalar, teknik
posta dokiiman paylasimi, nurturing
Pazarlama

Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle

LinkedIn DistribUtor, mimar, miteahhit
Google Ads Aktif alici, proje arayan
YouTube Montajci, karar verici
Europages/Kompass Uluslararasi alici

E-posta Mevcut lead/musteri

Facebook/Instagram Nis B2C, mimar

B2B karar vericiler, distribiitor ag,
mimar/muteahhit erisimi

Europages, Kompass Polska,
TradeMed gibi katalog siteleri

2. Oncelik: Anahtar kelime bazli erisim, yliksek
Google Ads niyet, dogrudan talep yaratma
4. Oncelik: Uriin videolari, montaj/uygulama
YouTube rehberleri, referans projeler
6. Oncelik: Gorsel icerik, proje gorselleri,
Facebook/Instagram B2C nis segmentler icin

destek

Icerik Tiirii

Vaka, teknik makale, webinar
Urain katalogu, fiyat teklifi
Montaj videosu, Urun tanitimi
Firma profili, sertifikalar
Newsletter, firsat, gtincelleme

Proje gorseli, tasarim trendi



Onemli Fuarlar ve Katilim Stratejisi

Fuar Tarih/Sehir Neden Onemli

DOOR-TEC 26-28 Mayis 2026, Varsova Kapi endustrisi odakli, Orta-Dogu
Avrupa erigimi

BUDMA 3-6 Subat 2026, Poznan Avrupa'nin en blyuk yapi fuari,
genis alicl profili

Warsaw Window Expo 9-11 Haziran 2026, Varsova Pencere/kapi ¢oziimleri, cam
sektorl entegrasyonu

BAU Munich (Almanya) Ocak 2025/2027, Munih Kuresel yapi fuari, Polonya alicilari
katilir
Batimat (Fransa) Eylul 2026, Paris Uluslararasi yapi malzemeleri,

Avrupa dagitimcilari

Gulfood Manufacturing Kasim 2025, Dubai MENA pazari erisimi, Polonya
distributér baglantilari

Lead Generation (Potansiyel Musteri Yaratma) Stratejisi

LinkedIn Sales Navigator ile hedef firma/pozisyon taramasi: distribttor CEO/satin alma mudurleri, insaat
firmalari proje yoneticileri

Google Ads anahtar kelime kampanyalari: 'sliding door systems Poland', ‘aluminium sliding doors wholesale'
gibi yuksek niyetli aramalar

Gated content (kapili igerik): Teknik katalogu, montaj rehberini, fiyat listesini form karsihgi indirme
Webinar ve online demo: Uriin ézelliklerini, enerji verimliligini, montaj stireclerini canli sunum ile anlatma

Fuar 6ncesi/sonrasi e-posta kampanyalari: DOOR-TEC ve BUDMA'ya katihmci listelerinden hedefleme, randevu
talebi

Retargeting kampanyalari: Web sitesi ziyaretcilerini LinkedIn/Google Display Network Gzerinden takip, tekrar
erisim
Referans programi: Mevcut distribttorlere yeni ortaklik getirenler i¢in komisyon veya indirim tesviki

Europages/Kompass profil optimizasyonu: Detayl Urtin kataloglari, sertifikalar, iletisim formlari ile organik
B2B lead

ICERIK VE MESAJ STRATEJisi

Polonya pazarinda mesajlar 'enerji verimliligi, dayaniklilik ve sertifika uyumu' tzerine kurulmalidir. Teknik
detaylara agirlik verin: U-degerleri, hava gegirmezlik sinifi, CE/ISO belgeleri, referans projeler. Dil stratejisi:
B2B iletisimde ingilizce kabul gériir ancak teknik dokiimanlar ve fiyat tekliflerinin Lehce cevirisi giiven
artirir. icerik formatlari: (1) Vaka calismalari (Tirk projeleri + uluslararasi referanslar), (2) Montaj/uygulama
videolari (YouTube, LinkedIn), (3) Karsilastirmali infografikler (Trk Grun vs. Polonya yerel alternatif), (4)
Webinar kayitlari (teknik egitim, soru-cevap). Ton: profesyonel, veri odakli, ¢6zim sunucu. Kacinilacaklar:
Asiri satis odakl dil, sertifikasiz iddialar, genel pazarlama kliseleri.



SEO VE DiJITAL GORUNURLUK STRATEJisi

Polonya'da Google pazar payl %95+ oldugundan SEO yatirimi kritiktir. Hedef anahtar kelimeler: 'systemy
drzwi przesuwnych Polska', 'aluminiowe drzwi przesuwne hurtownia', 'sliding door Turkey manufacturer'.
Teknik SEO: .pl uzantih domain veya Lehge alt alan adi (tr-firmadi.com/pl), hreflang etiketi, sayfa hizi
optimizasyonu (mobil uyumluluk). icerik SEO: Blog yazilari (Lehce cevirili): 'Jak wybra¢ systemy drzwi
przesuwnych' (Strgu kapi nasil secilir), 'Certyfikaty CE dla drzwi' (Kapilar igin CE sertifikalari). Yerel SEO:
Google My Business profili (Polonya temsilcilik/distributor adresi), Polonya B2B dizinlerine kayit (Panorama
Firm, Kompass). Backlink stratejisi: Polonya yapi/mimarlik bloglarina misafir yazilar, sektérel dergi
sponsorluklari, Europages/ThomasNet gibi global dizinler. Analytics: Google Analytics + Google Search
Console ile Polonya trafigini izleyin, dontsim hunisi (katalog indirme - teklif talebi - satis) kurun.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot CRM (Ucretsiz versiyon): Lead kaydi, e-posta entegrasyonu, pipeline yonetimi, basit raporlama

Salesforce (kurumsal): Cok kanalli entegrasyon, karmasik satis déngusu takibi, Polonya ekibi icin rol bazli
erisim
Pipedrive: Gorsel pipeline, kullanimi kolay, kiiciik-orta ihracatgilar igin uygun maliyet

Lead skorlama: Davranis bazli puanlama (web ziyareti +5, katalog indirme +15, teklif talebi +30), sicak lead
onceliklendirme

Otomasyonlar: Lead'e ilk 24 saat icinde otomatik hos geldin e-postasi, 7 gtin yanit yoksa hatirlatma, fuar
sonrasi takip serisi

Raporlama: Haftalik lead sayisi, kanal basina déntustm orani (LinkedIn %X, Google Ads %Y), ortalama satig
doéngusu suresi, kaybedilen firsat analizi

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

Polonya alicilar karar verme siirecinde referans projelere yiiksek 6nem verir. Strateji: (1) ilk 3-5 Polonya
musterisine indirimli pilot proje teklifi sunun, karsiliginda vaka ¢alismasi ve referans izni alin. (2) Vaka
formati: Proje 6zeti (muUsteri profili, ihtiyag), ¢6zim (hangi tridn, neden secildi), sonug (enerji tasarrufu %,
misteri memnuniyeti, montaj suresi). (3) Gorsellestirme: Oncesi/sonrasi fotograflar, video testimonial
(Lehge altyazih), infografik (teknik 6zellikler + ekonomik fayda). (4) Dagitim: Web sitesinde ayri
'Projects/Projekty' sayfasi, LinkedIn makale olarak paylasim, fuarlarda basili brostir, satis gérismelerinde
sunum. (5) Cesitlendirme: Konut projesi, ticari ofis, endustriyel tesis gibi farkli segmentlerden birer drnek.
Guven unsurlari: Musteri logosu (izinle), iletisim bilgisi (opsiyonel), sertifika/test raporu ekleyin.



DiJITAL PAZARLAMA BUTGESI VE ONCELIKLENDIRME

ilk yil 6nerilen dijital pazarlama biitcesi: 50.000-80.000 EUR (aylik ~4.200-6.700 EUR). Dagilim: (1) LinkedIn
Ads %25 (marka bilinirligi + lead gen), (2) Google Ads %20 (arama kampanyalari, yliksek niyet), (3) SEO/
icerik %20 (web sitesi, blog, Lehce ceviri), (4) Fuar dijital destek %15 (landing page, pre-post kampanyalar),
(5) CRM/Otomasyon %10 (yazihm aboneligi), (6) Video/Tasarim %10 (YouTube igerik, infografikler).
Onceliklendirme: ilk 3 ay LinkedIn + Google Ads'e odaklanarak hizli lead elde edin, 4-6 ayda SEO/icerik
yatirimi ile organik trafik olusturun, 7-12 ayda referans projeler ve vaka calismalari ile dénisim oranini
artirin. ROI hedefi: Lead basina maliyet (CPL) maksimum 150-200 EUR, 12 ayda 80-120 nitelikli lead, %10-15
donusum ile 8-18 yeni musteri. Butce esnekligi: Performansa gore aylik %20 kaydirma yapin (6rn. LinkedIn

dusUk dénerse Google'a kaydirin).

Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani

1. 0-15 Gun: Pazar arastirmasi tamamla (rakip web analizi, anahtar kelime arastirmasi), hedef persona belirle
(distribUtor/muteahhit profili)

2. 15-30 GUn: Web sitesi Lehge versiyonu yayinla (trin katalogu, teknik dokiimanlar, iletisim formu), Google
Analytics/Search Console kur

3. 30-45 Gun: LinkedIn Sirket Sayfasi optimize et, Google Ads hesabi ac, ilk kampanyalari kur (5-10 anahtar
kelime, gunlik 50 EUR butce)

4. 45-60 Gun: Ilk 2 icerik parcasi yayinla (blog: 'Stirgli kapi secim rehberi', vaka calismasi: Turk proje érnegi),
YouTube kanali acg

5. 60-75 Gun: CRM sistemini devreye al (HubSpot/Pipedrive), lead akisini test et, ilk gelen leadleri takip et, satis
ekibi egitimi

6. 75-90 Gun: Ilk kampanya performans raporu hazirla (CPL, déniisiim orani, kanal analizi), A/B test sonuclarina
gobre optimizasyon yap

7. 90. Gin: Ik ceyrek degerlendirme toplantisi, basarili kanallari lceklendir, diisiik performansli kanallari durdur
veya revize et

8. Surekli: Haftalik lead takibi, aylik icerik takvimi (2 blog + 1 video), ¢ceyreklik fuar hazirligi (landing page,
randevu kampanyasi)

Dijital Pazarlama Basari Metrikleri (KPI'lar)

Web Sitesi Aylik 2.000-3.000 ziyaret (ilk 6 ay), Lead Aylik 8-12 nitelikli lead (ilk ¢ceyrek), 15-20
Trafigi 5.000+ (12 ay) Sayisi (sonraki ceyrekler)
Lead Basina Maliyet (CPL) Maksimum 150-200 EUR  Ddnusum Orani (Lead — %10-15 (B2B

Mdusteri) ortalama)
LinkedIn %2-4 (gonderi basina  Google Ads Tiklama Orani %3-5 (arama
Etkilesim Orani begeni/yorum/paylasim) (CTR) kampanyalari)
E-posta Acilma %25-35 (B2B sektdor YouTube Video Video basina 500-1.000 izlenme
Orani ortalamasi) izlenme (ilk 6 ay)
SEO Organik Anahtar Hedef 10 kelime igin ilk 3 12 ayda 1:3 (1 EUR yatinnm - 3 EUR gelir hedefi)

Kelime Siralamasi sayfa (6-12 ay)



DiJiTAL PAZARLAMA VE FUAR KATILIMINDA YAYGIN HATALAR

HATA 1: Sadece Ingilizce icerik — Polonya B2B alicilari Lehce teknik dokiiman ve fiyat teklifi bekler, ingilizce-
only yaklasimi gliven kaybi yaratir. HATA 2: Genel mesajlasma — 'Kaliteli Grtinler' gibi genel ifadeler yerine
CE/ISO sertifikalari, U-degeri, hava gecirmezlik sinifi gibi teknik detaylara odaklanmazsaniz ciddiye
alinmazsiniz. HATA 3: Lead takipsizligi — Dijital kampanyalardan gelen leadlerin %60'" ilk 48 saat icinde
takip edilmezse sogur; CRM ve otomasyon olmadan firsat kaybi yUksektir. HATA 4: Fuar sonrasi pasiflik —
DOOR-TEC veya BUDMA'dan toplanan kartvizitler 1 hafta icinde takip edilmezse degersizlesir; fuar
Oncesi/sonrasi e-posta kampanyasi sarttir. HATA 5: SEO yatirimini ertelemek — Organik gérunurliuk 6-12 ay
surer, sadece reklam yapmak uzun vadede strdurilemez maliyetlidir. HATA 6: Rakip analizi yapmamak —
Polonya yerel ve Alman/italyan rakiplerin dijital stratejilerini izlemeyin, benchmark eksikligi. HATA 7: Mobil
optimizasyon ihmal — %50+ B2B arastirma mobil cihazdan yapilir, mobil uyumsuz site ytksek ¢ikma orani
yaratir.

9. Ihracat Destekleri

9. Turkiye Ihracat Destekleri — Polonya Pazari

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

Polonya Efektif Destek Orani Hesabi

Temel oran %50
Polonya hedef Gilke bonusu (—) +%0
Sektér bonusu — Makine +%5
Efektif Oran %55

GTIP 830242, Makine (NACE 28) kapsamina girdigi dederlendirilmektedir. +%5 uyqulanabilir.




Oncelik

2026 Ust Limiti

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

DYS'ye yuklenmeli

Tanitim Destegi %55 19.728.672 TL / y1l Yiiksek
Katalog, dijital reklam, SEO

— 6n onay zorunlu

Pazara Giris Belgesi %50 200.000 TL / belge Yiiksek
CE, ISO, REACH ve sektére

dzgu sertifikalar

Marka Tescil %55 3.698.274 TL / Orta
Polonya AB Uyesidir — sirket

EUIPO Uzerinden tek

basvuruyla tum AB'de

koruma.

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

GTIP 830242, Makine (NACE 28) kapsamina girdigi degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.

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

10. Polonya — Siirgii Kapi Sistemleri SWOT Analizi

L GUCLU YONLER A ZAYIF YONLER

> Tarkiye'nin guc¢lt aliminyum isleme ve Uretim » Polonya pazarinda sifir marka bilinirligi ve referans

altyapisi — rekabetci maliyet avantaji

Cografi yakinlik: Polonya'ya 3-5 giin kara yolu
erisimi, hizh teslimat

Esnek Uretim kapasitesi: Ki¢uk sipariglerden
projelere 6zellestirme yetenegi

Yukselen Tark marka bilinirligi: Avrupa'da kalite
algisinda iyilesme trendi

Devlet destekleri: %55 efektif ihracat tesviki, fuar ve
tanitim destegi

Teknik yeterlilik: CE, ISO sertifikasyonlari ve Avrupa
normlarina uyum deneyimi

Rekabetgci fiyat-kalite dengesi: Bati Avrupa'dan %20-
35 daha uygun fiyatlandirma

eksikligi
Yerel distribUtor agi yok: Satis sonrasi servis

altyapisi kurulmali

Dil ve kulturel engeller: Polonyaca iletisim yetkinligi
sinirli

Enerji sinifi ve termal performans belgelerinde
standardizasyon zayifligi

Uzun vadeli garanti ve teknik destek konusunda
guUven olusturma ihtiyaci

Dijital pazarlama altyapisi yetersiz: Polonyaca web
sitesi ve icerik yok

B2B segmentinde yerel network eksikligi: Mimar-
muteahhit iliskileri yok



@ FIRSATLAR @ TEHDITLER

» 571,5M$ buyuklaginde dinamik pazar — %4,2 yillik > Yerlesik Alman-italyan markalari: Schiico, Reynaers
bUyume potansiyeli 40+ yilhk gliven ve network

> Enerji verimliligi yatirnmlari: AB Green Deal ve > Fiyat baskisi: Ukraynali ve Dogu Avrupa
yenileme tesvikleri artiyor Ureticilerinin agresif fiyatlar

» Cin'e karsi korumacihk: %50+ gumruk vergileri yerel » Ekonomik dalgalanmalar: Yiksek enflasyon ve faiz
alternatifleri gti¢lendiriyor oranlari insaati yavaslatiyor

» Konut yenileme patlamasi: 1990 dncesi binalarin » Protestan is kultura: Dakiklik, streg disiplini ve
modernizasyon dénemi dokimantasyon beklentisi yuksek

» E-ticaret buylumesi: B2B platformlari (Allegro > Euro-TL kur riski: Doviz volatilitesi kar marjlarini
Business) aciliyor tehdit ediyor

> Lojistik avantaj: Kara yolu ile hizli ve ekonomik » Sertifikasyon maliyetleri: Her model icin ayri test ve
sevkiyat imkani belgelendirme gerekiyor

> Orta segment boslugu: italyan markalar pahali, Cin > Yesil duzenlemeler: Sikilasan enerji standartlari
kalitesiz — ideal pozisyon surekli Ar-Ge yatirimi gerektiriyor

Turk strgu kapi Ureticilerinin guclt yonleri temelde U¢ sdtun Gzerine kuruludur: Uretim rekabetciligi,
cografi avantaj ve politika destegi. Turkiye'nin 40 yilhk aliminyum isleme deneyimi, rekabet¢i maliyet
yapisiyla birlesince Bati Avrupa markalarina karsi %20-35 fiyat avantaji saglamaktadir. Polonya'ya 3-5
glinliik kara yolu mesafesi, italya veya Ispanya'dan siparis veren misterilere gére teslimat siresini yariya
indirmektedir. Devletin %55 efektif destek orani, ilk yatirim riskini dnemli dlcude azaltir. Esnek Uretim
yapisi, kicuk mimari projelere 6zel ¢6zimler Uretme imkani verir — bu avantaj, buyuk seri Uretime
odaklanan Cinli rakipler karsisinda kritik bir farklilasma noktasidir. Son 5 yilda Avrupa pazarinda artan
Turk marka varligi, 'made in Turkey' algisini degistirmeye baslamis, 6zellikle Orta-Dogu Avrupa'da kalite-

fiyat dengesinde tercih sebebi olmustur.

Zayif yonler ise operasyonel hazirlik ve pazar varligi ekseninde yogunlagsmaktadir. Polonya pazarinda sifir
referans ve taninirlik, B2B satislarda en buyuk engeldir — yerel miteahhitler kanitlanmamig tedarikgilerle
calismaktan cekinir. Distributor agi eksikligi, satis sonrasi servis ve yedek parca temini konusunda siphe
yaratir; Alman rakipler 24 saatte teknik destek saglarken, Turk tedarikgi icin bu sure haftalar alabilir.
Polonyaca iletisim yetkinligi zayifhgi, 6zellikle yerel mimarlar ve kicuk muteahhitlerle iliskilerde sorun
cikarir — Ingilizce B2B diizeyinde kabul gérse de, teknik destek ve sikayetlerde yerel dil sarttir. Eneriji sinifi
ve termal performans belgelerinde standardizasyon eksikligi, Urtnlerin Polonya'nin  WT 2021
yonetmeligine uygunlugunu kanitlamayi zorlastirir. Dijital altyapi yetersizligi — Polonyaca web sitesi, SEO
calismasi, yerel case study icerikleri olmadan — modern alicilarin arastirma surecinde gértinmez kalmak

anlamina gelir. Tum bu zayifliklar giderilebilir niteliktedir ancak 12-18 aylik sistematik yatirim gerektirir.



KRITiK 3 FIRSAT VE AKSIYON PLANI

1) Enerji Verimliligi Yenileme Dalgasi: AB'nin 2030 hedefleri cercevesinde Polonya, eski binalarin %40'ini
yenileyecek — 180.000+ konut/yil potansiyeli. AKSIYON: Enerji sinifi A+ sertifikali Grlinler gelistir, mimarlara
yonelik termal performans hesaplama araclari sun, belediye projelerine referans ol. 2) Cin'e Karsi
Korumacilik: %53,4 ek gimruk vergileri Cinli rakipleri pazar disi ittigi icin orta segment boslugu olusuyor.
AKSIYON: 'Avrupa'ya yakin, Avrupa kalitesinde, adil fiyat' konumlandirmasiyla agresif pazarlama; italyan
tasarim-Turk Gretim hibrit hikayesi anlat. 3) B2B E-Ticaret Buylumesi: Allegro Business ve Mercateo gibi
platformlar insaat tedarikcilerini dijitallestiriyor. AKSIYON: ilk 6 ayda Allegro Business'a gir, 3D (riin
modellemesi ve hizli fiyat hesaplayici araclariyla farklilas, cevrimici lead generation'a odaklan.

TEHDIT YONETIMI STRATEJiSi

Yerlesik Bati Avrupa markalarina karsi dogrudan rekabetten kacin — bunun yerine hiz, esneklik ve
kisisellestirmede Ustunlik kurun. Fiyat baskisina karsi 'en ucuz' degil 'en iyi deger' pozisyonu benimseyin:
10 yil garanti, hizl teslimat, proje 6zel ¢6ztimler sunun. Kur riskini hedge edin: Euro bazli fiyatlandirma,
forward kontratlar, yerel depo stoku ile déviz maruziyetini azaltin. Sertifikasyon maliyetlerini minimize
etmek icin moduler platform tasarimi yapin — 3-5 ana profil ailesi Uzerinden varyasyon Uretin, her biri igin
toplu test yaptirin. Ekonomik dalgalanmalara karsi dayanikhlik icin hem yenileme (B2C) hem yeni insaat
(B2B) segmentlerinde denge kurun. Yesil diizenlemeleri tehdit degil firsat gorin: Ar-Ge'ye yatirim yaparak
enerji verimliliginde lider konuma gelin, bu yatirimi pazarlama mesajinin merkezine koyun. Protestan is
kalttrine uyum saglayin: CRM sistemleri, otomatik takip, seffaf iletisim ve disiplinli dokimantasyonla
glven insa edin.

Kritik Basari Faktorleri

Yerel referans kazanma hizi: ilk 12 ayda minimum 5 gértinir proje (okul, ofis, belediye binasi) tamamlamak —
guvenilirlik kaniti

Distributor agi kalitesi: Varsova, Krakow, Wroclaw'da teknik yetkinlige sahip, satis sonrasi destekli ortaklar
kurmak

Enerji sertifikasyon disiplini: Her Gran icin WT 2021 uyumlu U-degeri, hava gecirmezlik sinifi belgelerini hazir
tutmak

Dijital gorunurluk: 'drzwi przesuwne' (slrgult kapi) aramasinda ilk sayfa organik sonucta yer almak — 9 ay
SEO yatirimi

Fiyat-kalite algi yonetimi: italyan markalardan %25 ucuz, Cinli rakiplerden %15 pahali ancak kanitlanmis
kalitede konumlanmak

Teslimat disiplini: Siparis-teslimat suresini 3 haftanin altina cekmek, %95+ zamaninda teslimat orani saglamak

Kultdrel adaptasyon: Polonyaca teknik dokiimantasyon, yerel tatil ve is gunua takvimi farkindaligi, dakiklik
kaltirane uyum

Sardurdlebilirlik kaniti: Geri donustarulebilir aliminyum kullanimi, karbon ayak izi hesaplamalari — AB Green
Deal hassasiyetine hitap



Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Siire

Acil (0-3 ay) Distribltér arama, DOOR-TEC fuar Q1 2026
katilm, Polonyaca site

Yuksek (3-9 ay) ilk referans proje, CE/WT belgeler, Q2-Q3
Allegro giris
Orta (9-18 ay) Yerel depo kurulum, 10+ proje Q4-Q2'27

portfdy, SEO liderlik

Uzun vade (18-36 ay) Pazar pay! %2, brand awareness, 2027-28
Urtn R&D genisleme

Surekli CRM optimizasyon, musteri Devam eden
memnuniyet takip, fiyat analiz

RAKIPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZISYON

Alman-italyan Liderler (Schiico, Reynaers): 40+ yil pazar varligi, %35-40 pazar payi, premium fiyat,
mukemmel servis agi — ONLARA KARSI: Hiz ve esneklikte rekabet edin, 6zel projelerde ¢6zim ortagi olun.
Cinli Oyuncular: %15-20 pazar payi, agresif fiyat, zayif kalite algisi, gimruk tehdidi — ONLARA KARSI:
'Avrupa yakini, giivenilir' vurgusu, orta segment fiyat. Yerel Polonya Ureticileri (Aluprof): %10-15 pay, yerel
avantaj, orta kalite — ONLARA KARSI: Tasarim ve inovasyon Ustunligu, uluslararasi standartlar.
Ukrayna/Dogu Avrupa: DusUk fiyat, lojistik avantaj — ONLARA KARSI: Sertifikasyon disiplini ve istikrarli
tedarik glvencesi. TUrk pozisyon hedefi: 'Kaliteli, hizli, makul fiyatli Avrupa alternatifi' — 3 yilda %2 pazar
pay! (11,4M$) realistik hedeftir.

Polonya surgu kapi pazarina giris, Turk Ureticiler icin ylksek potansiyelli ancak disiplin gerektiren bir
harekettir. 571,5M$ buyuklugundeki pazar, istikrarl buyime ve AB yatirimlariyla desteklenen eneriji
verimliligi talebi sunmaktadir. Turkiye'nin cografi yakinligi, tretim rekabetciligi ve devlet destekleri guclu
temeldir; ancak sifir marka bilinirligi, distributér agi eksikligi ve kulturel adaptasyon zorluklari ciddi
engellerdir. Basari formilii (i¢ ayak tzerine kuruludur: (1) Ik 12 ayda hizli referans kazanma — gérunir
projeler, yerel ortakliklar, fuar varhgi; (2) Operasyonel mukemmellik — termal sertifikasyon, teslimat
disiplini, Polonyaca teknik destek; (3) Akilli konumlandirma — italyan premium ile Cin dusik kalite
arasinda 'giivenilir orta segment' algisi olusturma. Ilk 3 yilda %2 pazar payi hedefi (11,4M$ ciro), gercekgi
ve sUrdurulebilir bir hedeftir — bu, yillik 40-50 orta olcekli projeye esdegerdir. Risk azaltma icin paralel
segmentlere (yenileme + yeni yapi, konut + ticari) yayilma ve kur riskine karsi finansal araclar sarttir.
Sonug: Polonya, sabirl, sistematik ve yerellesmis yaklagimla Turk dreticiler i¢in Orta Avrupa'ya acilan kapi

olabilir — acele strateji degil, uzun soluklu yatirim zihniyeti gerektirir.

11. Polonya — Siirgu Kapi Sistemleri Pazara Giris Stratejisi



ONERILEN GiRiS MODELI: HiBRIT DiSTRIBUTOR + PROJE BAZLI DOGRUDAN SATIS

Polonya pazarina giris icin hibrit model 6nerilmektedir. Bu modelde yerel distribtitor agi Uzerinden standart
Urun satislari gergeklestirilirken, buyulk insaat projeleri ve OEM anlasmalari icin dogrudan satis kanali
kullanilacaktir. Gerekge: Polonya'nin parcali yapi malzemeleri dagitim yapisi ve gugla yerel iliski agi
gerekliligi bu modeli zorunlu kilmaktadir. Avantajlari: Disuk baslangi¢ yatirnmi (depo/ofis maliyeti

minimize), hizli pazar erisimi, yerel know-how transferi ve risk paylasimi saglanmasi.

Hibrit giris modeli, Polonya pazarinin kendine 6zglu dinamiklerine en uygun stratejidir. Polonya yapi
malzemeleri sektérinde karar alma surecleri genellikle yerel iliskilere ve uzun sureli ticari guvene
dayahdir. Bu nedenle pazar bilgisine sahip, kurulu muasteri portfoyu olan bir distribator ile baslamak kritik
énem tasimaktadir. Onerilen distributér profili: Varsova veya Poznan merkezli, minimum 10 yillik sektér
deneyimi, yillik 15-25M¢€ ciro kapasitesi ve en az 200 aktif B2B musterisi olan firmalar hedeflenmelidir.
Distributor kanali standart sirgu sistemleri, ray mekanizmalari ve aksesuar setleri icin kullanilirken;
500.000€ Uzeri proje ihaleleri, konut gelistirici anlagmalari ve mobilya OEM kontratlari i¢cin dogrudan satis
ekibi devreye girecektir. ilk yil tek distribiitér ile baslanmasi, ikinci yildan itibaren bélgesel genisleme
(Guney Polonya icin Krakéw, Kuzey icin Gdansk) planlanmasi 6nerilmektedir. Bu yapi sayesinde hem genis

pazar erisimi hem de stratejik musterilerde marka kontrolt saglanacaktir.

Ucg Fazli Pazar Giris Stratejisi

Faz Sure Ana Hedef

Faz 1: Temel Olusturma 0-12 ay DistribGtor secimi, ilk 50 musteri
Faz 2: Genisleme 13-24 ay ikinci bélge, OEM anlagmalari
Faz 3: Konsolidasyon 25-36 ay Pazar payl %1,5, marka bilinirligi

3 Yilhk Hedef Senaryo Projeksiyonu

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
2025 (Y1) 2,8M€ %0,5
2026 (Y2) 5,7M€ %1,0
2027 (Y3) 8,6M€ %1,5

Kritik Basari Faktorleri

e Dogru distributor secimi: Sektér deneyimi, finansal gug¢ ve buylime motivasyonu
e CE ve EN 1527 sertifikasyonlarinin eksiksiz tamamlanmasi

e Polonya'da yerel stok bulundurma kapasitesi (min. 45 gunlik)

e |Lehce teknik dokiimantasyon ve satis materyalleri



e Rekabetci fiyatlandirma: Bati markalarina gore %20-25 alti pozisyonlama
e Hizli teknik destek: 24 saat i¢inde yanit garantisi
e Referans proje olusturma: Ilk yil minimum 3 prestijli proje

e Fuar katilimi: Budma ve Warsaw Build fuarlarinda surekli varlik

Ilk 12 Ay Detayh Aksiyon Plani

Dénem Aksiyon Cikti

Ay 1-2 Pazar arastirmasi ve distribttor 10 aday firma listesi
taramasi

Ay 3-4 Distribator gérasmeleri ve secim Soézlesme imzasi

Ay 5-6 Uriin sertifikasyonu ve Lehce CE belgesi, 3 dil katalog
katalog

Ay 7-8 ilk sevkiyat ve stok olusturma 50.000€ baslangig stogu

Ay 9-10 Budma Fuari katilimi ve lansman 150+ B2B temas

Ay 11-12 ik musteri kazanimi ve referans 25 aktif masteri
proje

Kaynak ve Yatirim Plani (3 Yillik)

Toplam Yatirim Bitgesi 380.000€ Distribitor Baslangi¢ Destegi 45.000€
Sertifikasyon ve Test Maliyeti 25.000€ Fuar ve Pazarlama (3 yil) 120.000€
Baslangi¢ Stok Finansmani 80.000€ Teknik Egitim ve Destek 35.000€
Seyahat ve Operasyon 55.000€ Beklenmeyen Gider Rezervi 20.000€

Risk Analizi ve Azaltma Stratejileri

Risk Olasilik Onlem

Yanhs distributor secimi Orta 6 ay deneme suiresi, performans
KPI

Fiyat rekabeti baskisi Yiksek Deger odakli satis, servis
farklilasma

Sertifikasyon gecikmeleri Dusuk Paralel basvuru, yerel danisman

Kur volatilitesi Orta € bazli fiyatlama, hedging

Ekonomik yavaslama Orta Renovasyon segmentine agirlk

Lojistik aksakliklar Dusuk Coklu nakliye alternatifi, yerel depo



ORTAKLIK VE NETWORK STRATE)isi

Polonya pazarinda basari icin stratejik ortakliklar kritik &nem tasimaktadir. Oncelikli hedef ortaklar: 1)
Distributor: PSB Mréwka veya Grupa Polskie Sktady Budowlane gibi ulusal zincirler veya bélgesel gtiglu
oyuncular, 2) OEM: Porta Doors, Erkado, DRE gibi yerli kapi ureticileri ile tedarik¢i anlagmalari, 3) Proje
Gelistiriciler: Echo Investment, Atal, Murapol gibi biylk konut gelistiricileriyle cerceve anlasma, 4) Teknik
Ortaklar: Yerel montaj ve servis agi icin bolgesel marangoz kooperatifleri. Network olusturma kanallari:
Polska Izba Gospodarcza (Polonya Ticaret Odasi), PIIB (Miihendisler Odasi) tyelikleri ve Tirk-Polonya Is
Konseyi etkinlikleri.

Rekabet konumlandirmasinda 'Avrupa Kalitesi, Akdeniz Fiyati' mesaji ana tema olarak belirlenmistir. Turk
ureticiler, Alman ve Italyan markalarin teknik kalitesini sunabilirken, Cin menseli Grtinlerin givenilirlik
sorunlarindan uzak bir pozisyon almalidir. Fiyat konumlandirmasi: Hettich, Hafele gibi premium Alman
markalarinin %20-25 alti, GTV ve Amix gibi orta segment Polonya markalariyla esdeger veya %5-10 alti
olmalidir. Uriin stratejisi olarak genis Giriin gami yerine odaklanmis portféy énerilmektedir: Agir hizmet
cam surgu sistemleri, soft-close mekanizmali ahsap kapi raylari ve gémme kapi kasalari ana urun
gruplari olarak belirlenmistir. Farklilasma noktalari: 10 yil mekanizma garantisi (sektor standardi 2-5 yil),
Ucretsiz teknik tasarim destegi, 6zel 6l¢u Uretimde 15 is gunu teslimat ve Lehce 7/24 teknik destek hatti.
Marka hikayesinde Turk-Avrupa koprisu vurgusu, Anadolu'nun zanaat gelenegi ile modern muhendislik

kombinasyonu islenmelidir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar

Yil 1 Ciro Hedefi 2,8M€ Yil 3 Pazar Payi %1,5
Aktif Musteri Sayisi (Y3) 180+ firma  Distribitdr Satig Buylumesi Yillik %40+
Musteri Memnuniyeti Skoru NPS 45+ Ortalama Siparis Degeri 8.500€+
Tekrar Satin Alma Orani %65+ Teklif Donlisim Orani %25+

STRATEJIK OZET VE NiHAI TAVSIYE

Polonya strgu kapi sistemleri pazari, Turk dreticiler igin ytksek potansiyelli bir blytme firsati sunmaktadir.
571,5M$ pazar buyuklagu, glcli insaat sektért ve AB fonlariyla desteklenen yatirim ortami cazip kosullar
yaratmaktadir. Onerilen hibrit giris modeli ile 3 yil icinde 8,6 M€ ciro ve %1,5 pazar pay! hedefi gercekci ve
ulasilabilirdir. Basarinin anahtari: Dogru yerel ortak sec¢imi, kalite odakli konumlandirma ve sabirli iliski
yénetimidir. Ilk adim olarak Q1 2025'te distribiitér arastirmasina baslanmasi ve Subat 2025 Budma Fuari'na
ziyaretci olarak katihm énerilmektedir. Toplam 380.000€ yatirimla 3. yil sonunda pozitif ROI ve strdurUlebilir
pazar pozisyonu hedeflenmektedir.

12. Polonya — Siirgui Kapi Sistemleri Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran: Pazar Arastirmasi ve Altyapi Kurulumu)



1. Ocak: Polonya yapi malzemeleri distributorleriyle ilk temas listesi hazirlama, Varsova ve Krakow'da en az 15
potansiyel distribttor tespit edilmesi

2. Subat: CE belgesi ve EN 16361 standardi bagvurulari tamamlanmasi, Urun teknik dosyalarinin Lehge ve
ingilizce hazirlanmasi

3. Mart: BUDMA Fuari'na (Poznan) katilim, stand kurulumu ve 50+ nitelikli gériisme hedefi, sektér oyunculariyla
networking

4. Nisan: Pilot distribttor anlasmasi imzalanmasi (Varsova veya Krakow merkezli), ilk stok sevkiyati (50.000€
degerinde) gergeklestirilmesi

5. Mayis: Digital marketing kampanyasi baslatiimasi (Google Ads, LinkedIn), Lehce web sitesi ve e-katalog
yayinlanmasi, 500+ proje musterisi database olusturulmasi

6. Haziran: Ilk teknik egitim semineri diizenlenmesi (distribitér ve montajcilara), referans proje calismasi (en az
2 orta olgekli proje) baslatiimasi

7. Haziran Sonu: Alti aylik degerlendirme raporu hazirlanmasi, stratejik gézden gecirme toplantisi, Q3-Q4
planinin revize edilmesi

Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylul: Pazar Genisletmesi ve Konsolidasyon)

1. Temmuz: Ikinci distribitér anlasmasi (Gdarsk/Baltik bolgesi), OEM uretici gériismeleri (mobilya fabrikalar),
showroom malzeme destegi saglanmasi

2. Agustos: Online satis platformlarina (Allegro, OLX PRO) entegrasyon, dijital satis kanali aktivasyonu,
influencer/mimar isbirlikleri baslatiimasi

3. Eylul: Varsova'da mimar ve tasarimcilar icin workshop organizasyonu, BIM kutliphanesi hazirlanmasi ve
paylasiimasi, teknik danismanlik hatti kurulmasi

4. Eylul: Tlk 9 aylik satis analizinin yapilmasi, en cok satan driinlerin belirlenmesi, stok optimizasyonu stratejisi
olusturulmasi

5. Eylul Sonu: Q4 agresif satis kampanyasi planinin hazirlanmasi, kis donemi 6zel fiyat stratejisinin belirlenmesi

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik: Satis Hizlandirma ve Yil Sonu Hedefleri)

1. Ekim: Ulusal ingaat firmalariyla dogrudan temas kurulmasi, toplu proje teklifleri hazirlanmasi, 6zel fiyat
anlasmalari muzakere edilmesi

2. Kasim: Kis kampanyasi lansmani (Kasim-Aralik 6zel iskonto %15), Black Friday ve Cyber Monday ¢zel teklifleri,
e-ticaret kanallarinda yogun promosyon

3. Aralik: 2025 yili distribatér anlasmalarinin yenilenmesi, yeni bolge genisleme kararlarinin alinmasi (Wroctaw,
tédz degerlendirmesi)

4. Aralik: Yillik performans raporunun hazirlanmasi, basarili ve basarisiz aksiyonlarin analizi, 2026 stratejisinin
gelistirilmesi

5. Aralik Sonu: Distribltér ve misteri memnuniyet anketi yapiimasi, referans muisteri testimonial'larinin
toplanmasi, pazarlama materyallerine entegrasyonu



Aylik Milestone Tablosu

Ay

Ocak

Subat
Mart
Nisan
Mayis
Haziran

Temmuz

Eylul

Kasim

Aralik

Fuar ve Etkinlik Takvimi

Etkinlik

BUDMA (Makine-Mobilya Fuari)
Distributor Partner Meeting

EXPO SWEET (Konut/insaat)

Architect Workshop
Home Decoration Fair

Year-End Partner Summit

Milestone

Pazar arastirmasi tamamlandi

Sertifikasyon basvurulari
BUDMA Fuari katilimi

IIk distribltoér anlasmasi
Dijital varlik kuruldu

ilk egitim tamamlandi

ikinci distribitér anlasmasi

Mimar network kuruldu

Kis kampanyasi basladi

Yillik hedef degerlendirmesi

Tarih

Mart 2025
Nisan 2025
Mayis 2025
Eylal 2025
Ekim 2025

Aralik 2025

Basari Kriteri

15+ distribUtor listesi, rekabet
raporu

CE ve EN 16361 basvurulari onayda
50+ B2B gorusme, 10 sicak lead
Sozlesme imzasi, 50KE ilk siparis
Web sitesi, e-katalog, 500 database
30+ katilimci, 2 referans proje

Baltik bolgesi kapsama, OEM
gbrusme

Workshop 40+ katilimci, BIM
kutiphane

E-ticaret satislarda %200 artis

500K€+ ciro, 5+ aktif distribttor

Sehir

Poznan
Varsova
Varsova
Varsova
Krakow

Varsova



KPI Takip Tablosu

KPI Baslangig 6. Ay Hedefi
Toplam Satis Cirosu 0€ 200K€
Aktif Distributor Sayisi 0 2

Referans Proje Sayisi 0 5

Web Sitesi Ziyaretci/Ay 0 2.500
Nitelikli Lead/Ay 0 40
Tamamlanan Montaj/Ay 0 15

Musteri Memnuniyeti - 4.2/5

Pazar Farkindaligr (Sektorde) 0% 12%

LEAD GENERATION HEDEFLERI

ilk 12 ayda toplam 400+ nitelikli lead hedeflenmektedir. Q1-Q2'de agirlikh olarak fuar ve distribiitér
kanalindan (60%), Q3-Q4'te dijital pazarlama (40%) odakli lead tretimi planlanmaktadir. Aylik hedef: 10 lead
Google Ads, 8 lead LinkedIn, 12 lead fuar/etkinlik, 5 lead organik arama. Lead kalifikasyon kriterleri: butce
10K€+, karar verici ile temas, 6 ay icinde proje plani. CRM sisteminde takip edilecek, her lead'e 48 saat
icinde yanit verilecektir.

Biitce Ozeti (12 Aylik)

Fuar ve Etkinlikler 35.000€ Dijital Pazarlama (Ads, SEO, icerik) 18.000€
Sertifikasyon ve Kalite (CE, EN) 12.000€ Seyahat ve Networking 15.000€
Showroom ve Egitim Malzemeleri 8.000€ Pazarlama Materyalleri (Katalog, Numune)  7.000€
Profesyonel Danismanlk (Hukuk, Vergi) 5.000€ Toplam Yillik Butce 100.000€

RiISK VE KONTENJANS PLANI

Kritik riskler: (1) Distribltor performansi beklentiyi karsilamiyor — Kontenjans: 3. ay performans
degerlendirmesi, yetersizlik halinde alternatif distribltér aktivasyonu, dogrudan satig kanali gliclendirme.
(2) Sertifikasyon gecikmeleri — Kontenjans: Almanya CE belgeli yan sanayi ile gegici isbirligi, paralel
basvurular. (3) Kur riski (TL-EUR volatilitesi) — Kontenjans: Fiyatlandirmalarda %10 esneklik marji, Euro bazli
én ddeme tesvikleri. (4) Yerel rakip agresif fiyat savasi — Kontenjans: Uriin farklilasmasi vurgusu, premium
segment odak, hizmet kalitesi ile rekabet. Her risk icin aylik izleme ve yonetim kurulu raporlamasi
yapilacaktir.

Basari senaryolari analizi ug¢ farkli olasilik Gzerinden degerlendirilmistir. Muhafazakar senaryo (%60
olasilik): Ilk yil 400-500K€ ciro, 2-3 aktif distribitér, %0.08 pazar payi. Distribltérlerin kademeli

performans artisi, dijital kanallarin organik buytmesi, 8-10 referans proje ile guvenilirlik kazaniimasi



beklenir. Ger¢ekg¢i senaryo (%30 olasilik): 600-750KE€ ciro, 4-5 distributor, %0.12 pazar payi, bir buyik OEM
anlasmasi. Fuar etkinliklerinde yuUksek ilgi, erken 6dul/referans projeleri, Almanya'dan pozitif spillover
etkisi gérulir. Iyimser senaryo (%10 olasilik): 800K€+ ciro, 6+ distriblitér, %0.15 pazar payi. Blyik alisveris
merkezi veya rezidans projelerinde toplu anlagsmalar, viral sosyal medya basarisi, beklenmedik stratejik
ortaklik (buytk insaat firmasi) gerceklesir. Her senaryo icin 6 aylik degerlendirme noktalarinda strateji

revizyonu dngorulmektedir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

Polonya pazari, Tuirk siirgii kapi sistemleri icin orta-yliksek potansiyelli bir firsat sunmaktadir. ilk 12 aylik
aksiyon plani temkinli ama kararli bir giris stratejisi 5ngérmektedir. Basari icin kritik faktorler: (1) Kaliteli
distribUtor secimi ve surekli destek, (2) Sertifikasyonlarin zamaninda tamamlanmasi, (3) Mimar ve proje
kanallarinda guven insasi, (4) Dijital kanallarda goérunurluk kazanma. Sonraki adimlar: Ocak ayinda
distributér arama surecinin baslatilmasi, sertifikasyon danismanliginin atanmasi, BUDMA fuar kayit ve
stand tasariminin tamamlanmasi. Aylik ydnetim raporlamasi ve 6 aylik stratejik g6zden gecirme toplantilari
ile dinamik yonetim saglanacaktir. 2026 yili planlamasi, 2025 sonuclarina gore Aralik ayinda revize
edilecektir.
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