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Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazari 6,7 milyon dolarlik biyiiklugiyle bélgede dikkat cekici
bir firsat sunmaktadir. Ulkenin turizm ve hizmet sektérlerindeki hizli bilyiime, modern otel ve restoran
zincirlerinin yayginlasmasi ile birlikte kaliteli ekipman talebini artirmaktadir. Turkiye, cografi yakinlik,
rekabetci fiyatlandirma ve teknik destek kapasitesi ile bu pazarda 6nemli avantajlara sahiptir. Cin ve
Avrupa menseli Urtnlerle yasanan rekabet ortaminda, Turk Ureticilerin kalite-fiyat dengesi gutclu bir
farklilasma unsuru olusturmaktadir. Bélgesel ihracatgilar icin kritik basar faktérleri arasinda yerel
distribator aglarinin glclendirilmesi, satis sonrasi hizmet altyapisinin kurulmasi ve trun gesitliliginin
genisletilmesi yer almaktadir. Ozellikle yeni nesil enerji verimli ekipmanlar ve hijyen standartlarina uygun
paslanmaz celik Grinler yiiksek talep gérmektedir. Odeme vadeleri ve lojistik maliyetleri operasyonel
riskleri olustururken, duzenli pazar ziyaretleri ve musteri iliskileri ydnetimi bu zorluklari asmada
belirleyici olmaktadir.

1. Ozbekistan — Ulke Genel Goriiniimi

Makroekonomik Gostergeler (2025)

GSYIH 1471 milyar$  BuyUme Orani %7,7
Enflasyon %7,3 Issizlik Orani %6,5 (tahmin)
Kisi Basi Gelir 3.934% Nufus ~33 milyon

LPI Siralamasi Veriyok Yolsuzluk Endeksi Veri yok



GSYiH BUYUME PERFORMANSI (%)

2024 6,7%
2025 . 7,7%
2026 (Hedef)

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Ozbekistan, Orta Asya'nin kilit ekonomisi olarak serbest piyasa ekonomisine gecis stirecindedir. Tarim ve
imalat sanayi GSYiH'nin yaklasik dértte birini olusturmaktadir. Diinya capinda énemli bir pamuk ureticisi ve
ihracatgisi olan ulke, ayni zamanda buyuk bir altin Greticisi konumundadir. 7. bayuk uranyum ureticisi ve 5.
ihracatci olarak stratejik emtia rezervleriyle dikkat cekmektedir. Ekonomi blyuk 6lctide dogal gaz ve emtia
ihracatina dayanmakta, yurtdisi is¢i dovizleri ise ekonominin %12'sini olusturmaktadir. 2016'dan itibaren
iddiali ekonomik reformlar ve yatirim ortami iyilestirmeleri gerceklestiriimektedir.

Demografik Yapi
Toplam Nufus ~33 milyon  Kentlesme Orani Veri yok
Gencg Nufus Payi Yiiksek (detay yok) Ortalama Yas Veri yok
Egitim Duzeyi Orta-iyi (detay yok)

EKONOMIiK SEKTOR DAGILIMI (GSYiH ICINDE %)

Tarim D 12,5%
Sanayi D 12,5%
Hizmetler

Politik ve Yonetisim Gostergeleri

Gosterge Durum

Politik Sistem Cumhurbaskanhgi
Reform Sureci 2016'dan beri aktif
Dis Politika Bagimsizlik odakl
Ekonomi Modeli Gecis ekonomisi
Piyasa Yapisi Serbest piyasaya gecis

Uluslararasi isbirligi Glcli



TURKIYE ILE iKiLi TICARET ILISKiLERI

Turkiye-Ozbekistan ticari iliskileri son yillarda guiclii bir ivme kazanmistir. 2018 yilinda Ozbekistan'a
ihracatimiz %40 artis géstermis ve Turkiye ticaret fazlasi vermeye baslamistir. Ozbekistan, Tirkiye'nin
baslica ihracat hedef tlkeleri arasinda yer almaktadir. Ozbekistan'in toplam ihracati 14,2 milyar $, ithalati
ise 19,5 milyar $ diizeyindedir. Baslica ihracat hedefleri arasinda Isvicre, Cin, Rusya, Kazakistan ve Tirkiye
bulunmaktadir. Pamuk, altin ve tekstil Grinleri nemli ticaret kalemleridir. Ikili iliskilerde olumlu trend
devam etmektedir.

ALTYAPI VE LOJIiSTiK KAPASITESi

Ozbekistan'in altyapi ve lojistik kapasitesine iliskin detayli veriler sinirhdir. Ulkenin Lojistik Performans
Endeksi (LPI) siralamasi mevcut kaynaklarda belirtilmemistir. Bununla birlikte, Orta Asya'nin merkezi
konumu jeostratejik agidan avantaj saglamaktadir. 2016 sonrasi reform sureciyle birlikte altyapi
yatirimlarina énem verilmekte, ancak lojistik sektérde hala gelisim alanlari bulunmaktadir. Karayolu ve
demiryolu aginin modernizasyonu devam etmektedir.

Yatirim Ortami Risk Faktorleri

Risk Faktoru Aciklama Dizey
Gegis Ekonomisi Piyasa mekanizmalari gelisiyor Orta
Kur Volatilitesi Doviz kuru dalgalanmalari Yuksek
ithalat Bagimhhg 19,5 milyar $ ithalat Orta
Issizlik Artisi %4,5'ten %6,5'e yiikselis Orta
Emtia Bagimhhgi Dogalgaz-emtia ihracati Yuksek
Yoénetisim Yolsuzluk verisi yok Belirsiz

KUR VE FINANSAL RiSK ANALIZi

Ozbekistan ekonomisi kur volatilitesi riski tasimaktadir. Gecis ekonomisi olmasi nedeniyle finansal piyasalar
heniliz tam olarak gelismemistir. DOviz kurunun istikrari konusunda belirsizlikler mevcuttur. Enflasyon
%9,8'den %7,3'e gerilese de, kur baskisi devam etmektedir. Ekonominin dogal gaz ve emtia ihracatina
bagimhhgi, kuresel fiyat dalgalanmalarina karsi kirillganlik yaratmaktadir. 731 milyon $ dogrudan yabanci
yatirim ¢cekme kapasitesi sinirlidir. Finansal derinlik yetersizdir ve bankacilik sektora gelismektedir.

Ozbekistan, 33 milyona yakin niifusu ve jeostratejik konumuyla Orta Asya'nin en énemli ekonomilerinden
biridir. 2025 yilinda %7,7 biyime oraniyla bélgenin en hizli bilyiiyen ekonomisi konumundadir ve GSYIH
147,1 milyar dolara ulagsmistir. 2016'dan itibaren baslatilan kapsamli ekonomik reformlar, tlkeyi serbest
piyasa ekonomisine gegis stirecinde dnemli mesafe kaydettirmistir. Pamuk, altin ve uranyum gibi stratejik
emtialardaki Uretim gucu, Ulkenin kuresel ticaret potansiyelini artirmaktadir. Enflasyonun %7,3'e

gerilemesi olumlu olmakla birlikte, issizligin %6,5'e yukselmesi sosyal risklere isaret etmektedir. Turkiye



ile ticari iliskiler guicli bir ivme kazanmis, Ozbekistan Turkiye'nin énemli ihracat pazarlarindan biri haline
gelmistir. Ekonominin dogal gaz ve emtia ihracatina bagimlihgi, kur volatilitesi ve gelismekte olan finansal
piyasalar temel risk faktorleridir. Bununla birlikte, strdurualebilir reform kararlihdi, geng ve dinamik ntfus
yapisi ile artan dogrudan yabanci yatirimlar, Ozbekistan'l orta vadede cazip bir yatirm destinasyonu

haline getirmektedir.

2. Ozbekistan — Dis Ticaret Verileri (GTIP 851660)

OZBEKISTAN PAZAR BUYUKLUGU

Ozbekistan'in GTIP 851660 (elektrikli isitma cihazlari - romorlar/romorklar) ithalati 2024 yilinda 6,7 Milyon $
seviyesindedir. Bu miktar, bélgesel standartlara gore orta 6lcekli bir pazari temsil etmektedir. Turkiye'nin
kiresel ihracati 1,24 Milyar $ diizeyinde olmasina ragmen, Ozbekistan pazarinda heniiz aktif konumlanma
saglanamamistir. Pazar, sanayilesme ve altyapi yatirimlarinin artmasiyla buytime potansiyeli tasimaktadir.
Cin'in %55,2 pazar payiyla dominant oyuncu oldugu bu pazarda, Turk firmalarina rekabetci fiyat ve hizl
teslimat avantajlariyla giris firsati sunulmaktadir.

Tedarikgi Ulke Siralamasi (2024)

Ulke ithalat Degeri Pazar Payi
Cin 3,7 Milyon $ %55,2
Polonya 276 Bin $ %4,1
Belarus 167 Bin $ %2,5
Italya 114 Bin $ %1,7
Almanya 57Bin $ %0,9
Rusya 40 Bin $ %0,6
Cekya 25Bin $ %0,4
ABD 22Bin$ %0,3
Guney Kore 14 Bin $ %0,2
Slovenya 14 Bin $ %0,2

Ozbekistan pazarinda tedarikci yapisi yiiksek derecede Cin merkezlidir. Cin'in %55,2'lik pazar payl, toplam
ithalatin yarisindan fazlasini kontrol ettigini gdstermektedir (3,7 Milyon $). ikinci siradaki Polonya ise
sadece 276 Bin $ ile %4,1 paya sahiptir - bu, Cin'in 13 kat daha fazla satis yaptigi anlamina gelir. Belarus
ve Italya gibi Avrupa kaynakl tedarikciler toplamda %4,2 pazar payina sahipken, Almanya ve Rusya gibi
geleneksel oyuncular %1'in altinda kalmistir. Top 10 tedarikcinin toplam payr %66 civarindadir; bu da

pazarin %34'luk bolumundn daginik ve kuacuk tedarikciler tarafindan karsilandigini gosterir. Turkiye'nin



mevcut durumda top 10'da yer almamasi, hem buyuk bir firsati hem de rekabetci konumlanma
gerekliligini isaret etmektedir. Cin'in maliyet liderligi karsisinda, kalite, hiz ve hizmet odakh farklilagsma

stratejisi kritik 6neme sahiptir.

OZBEKISTAN ITHALAT TRENDI (2022-2024)

2022 5.2Milyon
$
2023 CED §'1M"V°"

2024

Tirkiye'nin Ana Ihracat Rotalari (GTIP 851660)

Hedef Ulke Ihracat Degeri TR Payi
Ingiltere 147,1 Milyon $ %11,9
Almanya 102,1 Milyon $ %8,2
Fransa 97,9 Milyon $ %7,9
italya 82,7 Milyon $ %6,7
Rusya 78,1 Milyon $ %6,3
ispanya 71,8 Milyon $ %?5,8
Yunanistan 42,3 Milyon $ %3,4
Polonya 39,7 Milyon $ %3,2

Turkiye, GTIP 851660 uriin grubunda 1,24 Milyar $ kiresel ihracat hacmiyle gucli bir Gretici
konumundadir. Thracatin %53,4'U (yaklasik 662 Milyon $) Avrupa pazarlarina yoneliktir; Ingiltere (147 M$),
Almanya (102 M$) ve Fransa (98 M$) basta gelir. Rusya'ya 78 Milyon $ ihracat, Turk firmalarin Avrasya
bélgesinde de kabul gérdugini kanitlamaktadir. Ancak Orta Asya ve Ozbekistan 6zelinde aktif ihracat
verisi bulunmamasi, boélgeye yonelik pazarlama ve lojistik stratejilerin yetersiz kaldigini gosterir.
Turkiye'nin rekabet avantajlari arasinda cografi yakinlik, hizli teslimat, AB standartlarinda Uretim ve esnek
6deme kosullari yer alir. Zayif yonler ise marka bilinirligi eksikligi, yerel distribatdr aginin zayifhgi ve
Ozbekce/Rusca dilinde pazarlama materyali eksikligidir. Tirkiye, Cin karsisinda fiyat rekabetinde

zorlanmakta ancak kalite, garanti ve after-sales hizmetlerde dne ¢ikma firsatina sahiptir.



COGRAFI VE BOLGESEL DAGILIM ANALizZi

Ozbekistan'in ithalat kaynaklari cografi olarak (ic ana bélgede yogunlasmistir: (1) Dogu Asya - Cin dominant
oyuncudur (%55,2); (2) Avrupa - Polonya, italya, Almanya, Cekya toplamda %7,1 pay alir; (3) Avrasya -
Belarus ve Rusya %3,1 pazar payina sahiptir. Turkiye, cografi olarak Avrupa ile Asya arasinda kopru
konumundadir ve bu avantaji kullanarak hem kara hem demiryolu (Baku-Tiflis-Kars, Orta Koridor)

Uzerinden hizli teslimat saglayabilir. Lojistik maliyet avantaji, Avrupa tedarikgilerine karsi %15-20 dizeyinde
olabilir.

Rakip Ulke Karsilagtirmasi

Ulke Avantaj Dezavantaj

Cin Dusuk fiyat, yuksek kapasite Uzun teslimat, kalite algisi
Polonya AB Uyesi, lojistik ag Yuksek maliyet, sinirl kapasite
Turkiye Cografi yakinlik, hiz, kalite Marka bilinirligi dusuk
Belarus Bolgesel iliskiler, fiyat Sinirh Gruin yelpazesi

Italya Yuksek kalite, tasarim Cok yuksek fiyat

FIRSAT ANALiZi (GAP OPPORTUNITY)

Ozbekistan pazarinda Tirkiye'nin mevcut konumu belirsizdir (top 10 disinda). Eger Turkiye, Polonya
seviyesinde bir pazar payl hedeflerse, potansiyel ihracat degeri yillik 276 Bin $ dlzeyindedir. Ancak cografi
yakinlik, nakliye siiresi ve maliyet avantajlar dikkate alindiginda, orta vadede (2-3 yil) %5-7 pazar payi (335-
470 Bin $) gercekgi bir hedeftir. Pazarin yillik blyime hizi %13 civarindayken (2022: 5,2 M$ - 2024: 6,7 M$),
2026'da pazar buydkligu 8,5 Milyon $'a ulasabilir. Bu senaryoda %6 pay, Turkiye icin 510 Bin $ gelir
anlamina gelir. ilk yil 150-200 Bin $ hedef konulabilir.

Hedef Musteri ve Alici Profili

Sanayi tesisleri ve Uretim fabrikalari: Tekstil, kimya, gida sektorlerinde proses isitma ihtiyaci
insaat ve altyapi projeleri: Yeni havalimani, metro, sanayi bélgeleri icin ekipman tedariki

Enerji ve madencilik sirketleri: Zorlu arazi kosullarinda mobil 1sitma ekipmanlari talebi

Tarim makineleri distribUtorleri: Romork ve tarim ekipmanlarinda isitma sistemleri

Devlet kurumlari ve kamu alimlari: Ihale bazli toplu alimlar, yerli Gretim tesvikleri dikkate alinmali

Lojistik ve tasimacilik firmalari: Soguk zincir ekipmanlari, 6zel ara¢ donanimi talebi



GIRiS STRATEJisi OzETi

Ozbekistan pazarina giris icin tic asamali strateji 6nerilir: (1) Pazar testi (6 ay): Taskent'te yerel
distribUtor/ajan tespiti, 2-3 pilot musteri ile anlasma, numune sevkiyati ve geri bildirim toplama; (2) Kanal
olusturma (6-12 ay): Ozbek-Tiirk Isadamlari Dernegi, ticaret heyetleri ve B2B platformlar (izerinden temas
agini genisletme, fuar katihmi (Taskent Industry Week); (3) Kalici varlik (12+ ay): Yerel stok noktasi
kurulumu, teknik servis anlasmalari, Rusca/Ozbekce katalog ve web sitesi hazirligi. Odeme vadesi (60-90
gun) ve doviz riski yonetimi kritik unsurlardir. Cin'e karsi fark yaratmak igin 'hizli teslimat + garanti + yerinde
teknik destek' paketine odaklaniimalidir.

3. Ozbekistan — Endiistriyel Mutfak Ekipmanlari Sektér Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazari, ithalat odakl yapisiyla 6ne ¢ikmaktadir. Ilgili makine
gruplarinda (GTIP 8438 6giitme-yogurma makinalari) diinya ithalati 783 milyon $, GTIP 8418 sogutma
ekipmanlarinda ise 6nemli hacimler s6z konusudur. Gida sektéra Uretimi son 5 yilda ortalama %6 fiziksel
hacim artisi géstermis, islenmis gida orani %8'den %15'e yUkselmistir. Sektdr, 2024-2030 doneminde yillik
ortalama %6-9 CAGR ile blyume potansiyeline sahiptir. Nifus artisi (%2,7), geng nufus talebi ve otel-
restoran yatirrmlari buyumeyi desteklemektedir.

GIDA SEKTORU URETiM BUYUMESI (YILLIK ORTALAMA)

2020-202 1 (D 5,8%
2021-2022 6,2%
2022-2023

2023-2024

Sektor Karakteristikleri
Ilgili Makine ithalat ~800M $ (GTIP 8438/8418)  Yillik Biiylime Orani %6-9
Ana Segmentler Pisirme, Sogutma, Hazirhk ithalat Orani %85-90

Yerel Uretim Payi %10-15 Islenmis Gida Orani %15 (artista)



Pazar Segmentleri Detayi

Segment Talep Duzeyi Bliyiime Orani
Pisirme Ekipmanlari Yaksek %7-9
Sogutma Sistemleri Cok Yuksek %8-10
Hazirlik Makinalari Orta-Yuksek %6-8
Bulasik-Temizlik Orta %5-7
Havalandirma Yuksek %6-9

Temel Talep Surtculeri

e Gida sektoru tretiminin son 5 yilda ortalama %6 fiziksel hacim artisi géstermesi
e Islenmis gida oraninin %8'den %15'e ylikselmesi ve sanayilesme

e Ndufus artisi (%2,7 dogum orani) ve geng nufus oraninin yiksekligi

e Otel, restoran ve catering sektorlerinde yatirim artisi

e Taskent'te toptan ticaretin %54 yogunlasmasi ve ticari faaliyetler

e Un-degirmen sektorinde genisleme (55 buyuk degirmen, 60 Taskent degirmeni)
e Sanayi payinin %85'e ulasmasi ve imalat sanayiinin gelisimi

e Enerji verimliligi ve hijyen standartlarina artan ilgi

Firsatlar

e Yerel Uretim eksikligi nedeniyle ithalata %85-90 bagimlilik

e Turkiye'nin 'kaliteli mal' algisi ve %10 ihracat pay potansiyeli

e Teknolojik makine ithalatinda gumrik muafiyeti uygulamalari

e Otel ve restoran projelerinde Turk firmalarinin aktif rol almasi (MCS Mutfak 6rnegi)
e Taskent odakh toptan ticaret ve distribitoér aglarinin gelismis yapisi

e Iran ve Rusya'ya alternatif tedarikgi arayisi

e Hastane, fabrika ve toplu tiketim alanlarinda modernizasyon

e Enerji verimliligi ve ¢evre standartlarina uygun ekipman talebi



RISKLER VE ENGELLER

Cin'in pazar hakimiyeti (6gutme makinalarinda %51 pay) 6nemli fiyat baskisi yaratmaktadir. Rusya ve
Finlandiya gibi geleneksel tedarikcilerin guglt konumu rekabeti zorlastirmaktadir. Yerel para birimi (Sum)
dalgalanmalari ve déviz kuru riskleri 6deme guvenligini etkileyebilir. Dagitim kanallarinda Taskent disinda
altyapi zayifliklari mevcuttur. Teknik servis agi ve yedek parca temini konusunda yerel destek eksikligi
musteri guvenini etkileyebilir. Gimruk stireclerinde burokratik gecikmeler ve belge gereklilikleri
operasyonel zorluk yaratabilir. Yerli Gretimin desteklenmesine yonelik tesvik politikalari gelecekte korumaci
Onlemlere donusebilir.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

Ozbekistan'da teknolojik makine ithalatinda giimriik vergisi muafiyeti uygulanmaktadir. Enerji verimliligi ve
hijyen standartlari ekipman se¢iminde temel kriterlerdir. Gida guvenligi ve Uretim tesislerinde uluslararasi
standartlara (ISO, CE benzeri) uyum giderek 6nem kazanmaktadir. ithalat icin gerekli belgeler: mense
sahadetnamesi, teknik 6zellik dokiimanlari, hijyen sertifikalari. Devlet kurumu Uzdonmahsulot, un ve gida
sektortinde dizenleyici rol oynamaktadir. Yerel standartlara uyum icin distributor ve yetkili servis agi
kurulmasi 6nerilmektedir.

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari sektériinde teknoloji ve inovasyon egilimleri, enerji verimliligi
odakli ¢éziimlere dogru hizla kaymaktadir. Ozellikle elektrikli ve gaz tasarruflu pisirme ekipmanlari, disik
enerji tuketimli sogutma sistemleri ve otomasyona dayal hazirlik makinalari talep gérmektedir. Dijital
kontrol panelleri, IoT destekli izleme sistemleri ve akilli mutfak ¢6zimleri blyUk otel zincirleri ve modern
restoranlar tarafindan tercih edilmeye baslanmistir. Hijyen standartlarina uygun, kolay temizlenebilir
paslanmaz celik yuzeyler ve antibakteriyel malzemeler gida guvenligi agisindan 6nem kazanmaktadir.
Moduler ve kompakt tasarimlar, ozellikle Taskent gibi yogun sehir merkezlerinde alan verimliligi
saglamaktadir. Turk ureticilerin bu teknolojik yenilikleri sunmasi, Cin ve Rusya'ya karsi rekabet avantaji

yaratabilir.

YEREL URETIM VS iTHALAT DINAMIGI

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazarinda yerel tiretim %10-15 ile son derece sinirlidir. Gida
isleme ve un Uretiminde Uzdonmahsulot gibi devlet kuruluslari ile Akbarjon Barakat gibi 6zel firmalar
faaliyet gésterse de, endiistriyel mutfak ekipmanlarinda yerli imalat kapasitesi yetersizdir. ithalat %85-90
oraninda hakim olup, baslica tedarikgiler Cin (%51), Rusya, Finlandiya, Turkiye (%3,5) ve iran'dir. Teknolojik
Ustunluk, enerji verimliligi ve hijyen standartlari nedeniyle ithalat tercih edilmektedir. Gimrik muafiyeti
uygulamalari ithalati tesvik ederken, yerli Gretim yalnizca basit ekipman ve bakim-onarim hizmetlerinde
yogunlasmaktadir. Bu durum, kaliteli ve teknolojik ekipman sunan yabanci tedarikgiler icin buyuk firsat
yaratmaktadir.




Rakip Ulke Karsilagtirmasi

Ulke Avantaj Dezavantaj

Gin Dusuk fiyat, %51 pay Dusuk kalite algisi
Rusya Cografi yakinlik, geleneksel baglar Sinirli teknoloji
Tuarkiye Kalite algisi, servis Fiyat rekabeti
Finlandiya Yuksek teknoloji Gok yuksek fiyat
fran Bolgesel yakinlk Sinirh Gruin yelpazesi

GAP FIRSAT ANALIzZi

Turkiye'nin mevcut %3,5 pazar payi ile ~800 milyon $ ithalat hacminde yaklasik 28 milyon $ seviyesindedir.
Cin'in %51 payina karsi Turkiye'nin kalite odakli stratejisiyle %8-10 paya ulasmasi durumunda (64-80 milyon
$), 36-52 milyon $ ek ihracat potansiyeli dogar. Ozellikle Taskent'te toptan ticaretin %54 yogunlasmasi ve
otel-restoran projelerindeki aktif rol (MCS Mutfak 6rnegi), hizli penetrasyon firsati sunar. Gida sektérinun
%6 yillik buyumesi ve islenmis gida oraninin %15'e ¢cikmasi, 6numuzdeki 3-5 yilda pazar hacminin 1 milyar
$'1 asmasini mumkun kilar. Turk firmalarin enerji verimliligi, hijyen standartlari ve teknik servis tstunligu ile
orta-ust segment hedeflemesi, karli bliylime saglayabilir.

Hedef Misteri ve Alici Profili

Blyuk otel zincirleri ve turizm tesisleri (6zellikle Taskent, Semerkand, Buhara)
Restoran ve fast-food zincirleri (yerel ve uluslararasi markalar)

Hastane, okul ve kamu kurumlarinin toplu tiketim mutfaklari

Gida isleme ve paketleme fabrikalari (sut artnleri, un, firin)

Catering firmalari ve event organizasyon sirketleri

Toptan ticaret ve distribGtor firmalar (Taskent merkezli)

GiRiS STRATEJisi OZETI

Taskent odakh distribtitor ortakhgr kurarak toptan ticaret aglarina hizl erisim saglanmalidir. Otel ve
restoran projelerinde referans ¢alismalar (MCS Mutfak benzeri) ile marka bilinirligi artirnlmali. Enerji
verimliligi, hijyen standartlari ve teknik servis Gstinltigu pazarlama mesajlarinda dne cikariimali. GUmrik
muafiyeti avantaji kullanilarak rekabetci fiyatlama yapilmali. Yerel servis agi ve yedek parca stoku ile
musteri glveni tesis edilmeli. Ilk asamada orta-iist segment hedeflenmeli, Cin ile dogrudan fiyat
rekabetinden kacinilmali. Fuarlar, sektorel etkinlikler ve kamu ihaleleri aktif takip edilmelidir.

Ozbekistan — Endistriyel Mutfak Ekipmanlari Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETI



Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazari yiiksek derecede ithalat odakli ve diisiik konsantrasyonlu
bir yapi sergilemektedir. Yerli Gretim kapasitesi oldukca sinirli olup, pazar talebinin buyuk kismi Turkiye, Cin,
Rusya ve Avrupa menseli ithalat drinleriyle karsilanmaktadir. Rekabet yogunlugu orta-dusuk seviyede olup,
proje bazli satislar ve distribUtor aglari Gzerinden ¢alisma modeli hakimdir. Pazar hentiz gelisme
asamasinda oldugundan marka sadakati zayif, fiyat-kalite dengesi ve satis sonrasi hizmet kritik basari
faktorleridir.

Yerli Rakipler
Gui¢glt Yon Segment
Artel Group Yerel Uretim, fiyat avantaji Mutfak ocaklari, firinlar
Uzdonmahsulot Devlet destegi, genis ag Gida isleme ekipmanlari
Yerel montaj atolyeleri Dusuk maliyet, hizli servis Basit ekipman, tamir
Bolgesel distriblutorler Pazar bilgisi, kanal hakimiyeti ithalat-dagitim
Kuguk olcekli imalatgilar Ozel Gretim, esneklik Paslanmaz celik Granler

Yabanci Rakipler

Firma Mensei Giris Yontemi

Kayalar Endustriyel Mutfak Turkiye Proje bazli dogrudan satig
MCS Grup Turkiye Otel projeleri, distribtutor
Acarmaksan Turkiye Yerel operasyon, distribttor
Cinli tedarikgiler Cin Toptan ithalat, dustk fiyat
Rus ekipman firmalari Rusya Bolgesel distribtitor agi
Avrupa premium markalar Almanya/italya Secici distributor, projeler

TAHMINI PAZAR PAYI DAGILIMI (%)

Cin mengseli
Uranler

D 45%

Tarkiye

) D 18%
firmalari

Rusya
menseli

Avrupa
markalari

Yerli tretim CEIIIENENED 6%
()

Diger 4%



Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazarinda rekabet yogunlugu orta-diisiik seviyededir ancak
son yillarda artis egilimindedir. Cin menseli Urlnler %45 civarinda pazar payiyla fiyat liderligi yaparken,
kalite ve dayaniklilik algisinda dezavantajlidir. Tirkiye firmalari %18 payla ikinci sirada yer alir ve 6zellikle
proje bazli satislarda (otel, restoran, hastane mutfaklar) gug¢li konum sergiler. Kayalar, MCS ve
Acarmaksan gibi firmalar referans projeler kazanarak marka bilinirligini artirmaktadir. Rus menseli
ekipmanlar %15 payla Gc¢unct konumdadir; bdlgesel yakinlik, dil avantaji ve eski ticari baglar guclu
yonleridir. Avrupa premium markalari (Almanya, Italya) %12 payla likks segment ve yiksek teknoloji
gerektiren projelerde tercih edilir ancak yuksek fiyatlari pazar penetrasyonunu sinirlar. Yerli tretim %6'hk
minimal payla sinirlidir; Artel Group gibi firmalar temel ekipmanlarda varlik gésterir ama teknoloji ve
aran gami kisithidir. Rekabet dinamiklerinde satis sonrasi hizmet, garanti suresi, yedek parca temini ve
finansman kolayhklar kritik farklilastiricilar haline gelmistir. Pazar biyumeyle birlikte yeni oyuncularin

girisi beklenmektedir.

Fiyat Segmentleri ve Konumlanma

Premium Segment 15.000-50.000 $ / proje, %8- Orta Segment 8.000-20.000 $ / proje, %35-
(Avrupa) 12 pazar (Turkiye/Rusya) 40 pazar
Ekonomik Segment 3.000-10.000 $ / proje, %45-50 Yerel/Montaj 1.500-5.000 $ / proje, %5-7
(Cin) pazar Segment pazar
Ortalama Proje 12.000-18.000 $ (orta dlcek Fiyat-kalite dengesi (%62), sonra servis (%24)
Buyuklugu tesis)

DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

Ozbekistan endstriyel mutfak ekipmanlari dagitiminda ¢ok kanalli hibrit model hakimdir. Tagkent merkezli
distributoérler toplam pazarin %54'Gnu kontrol eder ve bolgesel alt distribtutor aglar kurar. Proje bazli
dogrudan satislar (6zellikle otel, hastane, fabrika mutfaklari) pazarin %35-40'in1 olusturur; bu kanalda
uretici firmalarin yerel ofis veya temsilcilik agmasi avantaj saglar. Toptan ticaret merkezleri ve showroom'lar
%15-20 paya sahiptir. E-ticaret ve online satis kanallari hentiz %5'in altinda minimal seviyededir ancak
bUyUme potansiyeli tasir. Cin firmalari toptan distribltér modelini tercih ederken, Turkiye ve Avrupa
firmalari proje satis ve bayilik sistemine odaklanir. Basarili pazar girisi icin Tagskent'te glvenilir distribttor
partneri veya yerel ofis kritik 6nem tasir; Semerkant, Buhara, Fergana gibi ikincil sehirlerde alt distributor
agi gereklidir.



TURKIYE ICIN BOSLUK ANALizZi

Turkiye firmalari icin en buyuk firsat, orta segment proje pazarinda (8.000-20.000 $ arasi) Cin'in kalite
zayifligi ile Avrupa'nin ylksek fiyati arasindaki boslukta konumlanmaktir. Ozellikle orta élgekli restoran
zincirleri, 3-4 yildizl oteller, sanayi tesisleri ve kamu binasi kantinleri ihmal edilmis segmentlerdir. Satis
sonrasl hizmet ve garanti konusunda ciddi bosluk vardir; Cin ve Rusya menseli ekipmanlarda yedek parca
temini ve teknik servis zayiftir. Enerji verimli ve hijyen standartlarina uygun modern ekipmanlarda da talep
karsilanmamaktadir. Kombine ¢6zimler (tam mutfak projesi, egitim, bakim paketi) sunan entegre
tedarikgiler eksiktir. Finansman destegi ve taksitli 6deme modelleri sunan rakip az olup, bu alanda pozisyon
alan firmalar rekabet avantaji kazanir. Yerli Gretimin zayifigi nedeniyle teknoloji transferi ve ortaklk
firsatlari da mevcuttur.

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

e Orta segment proje pazarinda kalite-fiyat dengesi ile Cin ve Avrupa arasinda optimal pozisyonlanma

e Satis sonrasi hizmet, 3-5 yil garanti, hizli yedek parca temini ve teknik destek ile gliven yaratma

e Enerji verimli (A+ sinifl), su tasarruflu ve modern hijyen standartlarina uygun Griin gami sunma

e Tam mutfak projesi, kurulum, personel egitimi ve bakim paketlerini iceren entegre ¢ézimler gelistirme
e Taksitli 60deme, leasing ve finansman destedi modelleri ile 6deme esnekligi saglama

e Turk mutfak kultirine uygun 6zel tasarimlar ve Orta Asya pazar ihtiyaclarina 6zellesmis trinler

e Referans proje portfoyu (Turkiye'de 3000+ proje) ve uluslararasi sertifikalarla gtvenilirlik iletisimi

e Taskent'te showroom ve servis merkezi agarak fiziksel varlik gésterme ve musteri deneyimi yaratma

PAZAR GIRi$ ENGELLERI

Ozbekistan pazarina giris 6niinde énemli engeller mevcuttur. Guvenilir distribiitér bulma ve partner secimi
en kritik zorluktur; yerel pazar bilgisi, network ve 6deme guvenilirligi degerlendirmesi zaman alir. Gimruk
ve burokratik surecler karmasik olup, ithalat lisanslari, sertifikasyon (O'zstandart) ve teknik onaylar 3-6 ay
surebilir. Baslangi¢ yatirim maliyeti yuksektir; showroom agma, stok bulundurma ve yerel ekip istihdam
etme 50.000-100.000 $ arasi yatirim gerektirir. Odeme tahsilati riski ve déviz kuru dalgalanmalari finansal
belirsizlik yaratir; pesin 6deme kulturu zayiftir. Cin menseli dusuk fiyath rekabetin yarattigi fiyat baskisi
karlihgi etkiler. Dil ve kultarel engeller iletisimi zorlastirir; Rusca bilen ekip ve yerel partner kritiktir. Mevcut
oyuncularin kurulu distribator aglari ve referans projeleri yeni girislere karsi rekabet avantaji saglar. Lojistik
altyapi ve nakliye maliyetleri de g6z 6ninde bulundurulmahdir.

Rekabet Stratejisi Onerisi

e Taskent merkezli guiclu distribltor ortakhgi veya yerel sirket kurarak pazar varligini hizla tesis etme

e 3-5 pilot referans proje (otel, restoran, hastane) kazanarak portfdy olusturma ve marka bilinirligi yaratma
e Orta segment proje pazarina odaklanma ve kalite-fiyat dengesi ile diferansiyasyon saglama

e Satis sonrasi hizmet, teknik servis merkezi ve yedek parca deposu kurarak musteri memnuniyetini maksimize
etme



e Finansman ¢6zumleri, taksitli 6deme ve leasing secenekleri sunarak satin alma kolayligi yaratma

e Sektorel fuarlar, B2B etkinlikler ve mimarlar/muteahhitlerle networking yaparak gértnurltigua artirma

5. Ozbekistan — Endiistriyel Mutfak Ekipmanlari Tiiketici Profili

Alici Segmentleri ve Ozellikleri

Segment Ozellik
Otel ve Konaklama 4-5 yildizh oteller, butik tesisler
Restoran ve Kafe Fast-food zincirleri, yerel

restoranlar

Hastane ve Kurumsal Devlet/6zel hastaneler,
Universiteler

Gida Uretim Tesisleri Un fabrikalar, sut isleme, firincihk

Catering Firmalari Toplu yemek ureticileri,
organizasyonlar

Satin Alma Kriterleri Siralamasi

1. Diisuik satin alma glicii nedeniyle en kritik 2. Kalite ve
Fiyat faktor Dayaniklilik
3. Garantive Yerel teknik destek ve yedek parca

Servis temini

5. Enerji Isletme maliyeti diisiirme 6. Marka
Verimliligi arayist  Itibar

Oncelik
Kalite, marka, garanti

Fiyat-performans, dayaniklilik

Hijyen standartlari, sertifika

Kapasite, enerji verimliligi

Hiz, cok amaclilik, servis

Uzun omiir, az ariza
beklentisi

Proje bazli alimlarda kritik 6nem

Premium segmentte Avrupa, orta
segmentte Tiirkiye tercih edilir

Ozbekistan'da endUstriyel mutfak ekipmani satin alma sireci genellikle 3-6 ay siirmekte ve cok asamali

bir karar mekanizmasi icermektedir. Otel ve buyuk restoran projeleri icin yatirim karari genel miadur veya

yonetim kurulu seviyesinde alinirken, teknik detaylar mutfak sefi, proje muadirid ve satin alma

departmani tarafindan degerlendirilir. Gida Uretim tesislerinde muhendislik ekipleri enerji verimliligi,

kapasite ve hijyen standartlarina odaklanir. Alicilar 6ncelikle referans talep eder, benzer projeleri ziyaret

eder ve en az 3-4 tedarikciden fiyat teklifi alir. Kiguk isletmeler (kafe, lokanta) daha hizli karar verir ancak

fiyat odakhdir ve cogunlukla yerel distribGtorlerden ikinci el veya ekonomik Cin mal tercih eder. Proje

bazli satislarda 6deme genellikle %30 avans, %70 teslimat sonrasi seklindedir.



Bolgesel Farkhliklar

Oncelikli Kriter Ozellik
Taskent Kalite ve marka Premium oteller, yabanci zincirler
yogun
Semerkant Fiyat-performans Turizm odakli, orta segment
agirhkli
Buhara Dayaniklilk Tarihi doku, kiiglk butik tesisler
Fergana Vadisi Fiyat Yerel restoranlar, dusuk butce
Karakalpakistan Erisilebilirlik Servis agi sinirh, nakliye maliyeti
yuksek

FIYAT DUYARLILIGI ANALizi

Ozbekistan pazari son derece fiyat duyarldir. Ortalama dolar kuru 12.500 sum/USD civarinda olup, déviz
kurundaki oynaklik ithalat maliyetlerini dogrudan etkiler. Alicilarin %70'i dncelikle fiyat karsilastirmasi yapar
ve %15-20 indirim teklifine pozitif yanit verir. Premium segment (Itks oteller) toplam pazarin sadece %10-
15'ini olusturur ve Avrupa markalarini tercih eder. Orta segment (%40-45) Turkiye ve Rusya menseli
Urtnlere yonelirken, ekonomik segment (%40-45) Cin mallarini tercih eder. Vade ve taksit imkanlari satin
alma kararinda kritik rol oynar; 6-12 aylik 6deme planlari talep edilir. Yerel para birimi fiyatlandirmasi gtiven
yaratir.

DiJiTAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

internet penetrasyonu %80'e ulasmis olup, ézellikle genc isletmeciler ve profesyonel alicilar online
arastirmaya yonelmistir. Alicilarin %60'1 satin alma 6ncesi Google, Yandex ve Telegram tzerinden bilgi
toplar. Telegram kanallari ve gruplari B2B iletisimde yaygin kullanilir; distributérler ve ureticiler bu
platformda aktiftir. E-ticaret altyapisi hentiz gelismemis olup, endustriyel ekipman satislari cevrimdik degil,
dijital iletisim sonrasi fiziksel gérisme ve teklif streciyle tamamlanir. WhatsApp Business ve Telegram
Uzerinden katalog paylasimi, video sunum ve sanal fabrika turlari etkili yontemlerdir. YouTube'da Grln
tanitim videolari izlenir; Rusca ve Ozbekce icerik tercihi yiiksektir.

Turkiye menseli endustriyel mutfak ekipmanlari Ozbekistan'da 'kaliteli ve uygun fiyath' olarak
algilanmaktadir. 'Made in Turkey' etiketi Cin mallarina gére daha prestijli ve Avrupa mallarina gére daha
erisilebilir konumlanir. Tarihsel ve kulturel yakinhk (Turk Konseyi Uyeligi, ortak dil) given unsurudur. Turk
yapimi dizilerin popdlerligi marka bilinirligini artirmistir. Ozellikle gida sektériinde Tirk ekipmanlari
hijyen standartlarina uygunluk ve dayaniklilikla 6ne ¢ikar. Ancak Turk firmalarin yerel servis agi eksikligi
ve yedek parca temini konusunda stipheler mevcuttur. Yerel distribiitér ortakligi ve Ozbekce/Rusca teknik
destek bu alglyi guclendirir. Turkiye'nin gida teknolojileri fuarlarina katilim ve referans proje gérunurligu

marka imajini destekler.



Talep Mevsimselligi ve Déngusu

Ocak- Diisiik talep, kis sezonu yatirim
Mart planlamasi
Temmuz- Orta talep, turizm sezonunda
Agustos operasyonel alimlar
Aralik Diisuk talep, tatil donemi ve yeni yil

planlamasi

Nisan- Yiiksek talep, yaz sezonu 6ncesi otel
Haziran yenilemeleri
Eylul- Yiiksek talep, biitce dongusii ve yil sonu
Kasim projeleri
Ramazan/Kurban Restoran ve catering

ekipmanlarinda sezonsal artis

TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

Ozbekistan'da Turk endistriyel mutfak ekipmanlarina yénelik genel algi olumludur. Alicilar Tark Grinlerini
'Avrupa kalitesine yakin ama daha uygun fiyatl' olarak degerlendirir. Ozellikli Tiirk paslanmaz celik isciligi,
elektrik-elektronik aksami ve hijyenik tasarim standartlari takdir edilir. Turkiye'nin gida guvenligi
konusundaki kuresel itibari (AB ihracatcisi) given artirir. Ancak bazi alicilar Tark firmalarinin satig sonrasi
destegini yetersiz bulur; yerel dilde teknik d6kiman, hizli yedek parca temini ve egitim programlari
beklenir. Turk dizileri ve kultirel yakinlik marka sempati yaratir. 'Turk kalitesi' vurgusu pazarlama mesajinda
etkilidir.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

EnduUstriyel mutfak ekipmani satin almalari genellikle 5-10 yillik kullanim dmrU hedefiyle yapilir, bu nedenle
yenileme sikligi disuktir. Ancak proje bazh alimlarda (yeni otel agilisi, restoran zinciri genislemesi) ayni
tedarik¢iden tekrar satin alma egilimi yuksektir. MUsteri sadakati fiyattan cok satis sonrasi hizmete baghdir;
hizli ariza giderme, diizenli bakim destegi ve egitim veren firmalar tekrar tercih edilir. Referans ve tavsiye
kultira gucladur; basarih bir proje 3-5 yeni musteri getirebilir. Premium segmentte marka sadakati daha
belirgin olup, ayni markanin tim ekipmanlari tercih edilir. Orta ve ekonomik segmentlerde fiyat avantaji
sadakati kirabilir.

HEDEF SEGMENT ONERiSI VE YAKLASIM

Turk firmalar icin en uygun hedef segment: 4 yildizl oteller, orta-buyuk 6lcekli restoran zincirleri, 6zel
hastaneler ve blyUk catering firmalari. Bu segment fiyat-kalite dengesine odaklanir, Turk Grinlerine olumlu
bakar ve satis sonrasi destege deger verir. Giris stratejisi: Taskent merkezli givenilir distribtutér ortakhgy,
referans proje gerceklestirme (showcasing), yerel fuarlara katim (Uzbekistan International Tourism Fair,
Food & Hospitality), Telegram ve sosyal medya tizerinden Rusca/Ozbekce icerik pazarlama, ilk misterilere
Ozel indirim ve uzatilmis garanti, teknik egitim ve montaj destegi sunma. Finansman kolayhgi (taksit, vade)
ve yerel para birimi fiyatlandirmasi rekabet avantaji yaratir.

6. Dagitim Kanallari ve Pazar Erisim Stratejileri

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazarinda dagitim yapisi ithalat odakli ve B2B agirlikli bir
ekosistem olusturmaktadir. Yerel uretim kapasitesinin sinirli olmasi nedeniyle ithalatgi-distribUtorler kritik

rol oynar. Pazar, uzun karar surecleri ve proje bazli satislarla karakterize olup, dogrudan satis ve yerel



ortaklik modelleri en yaygin giris yontemleridir. Taskent merkezli distribttérler Ulke genelinde ag
kurduklari icin stratejik 6nem tasirken, bdlgesel satis noktalari Semerkant, Buhara ve Fergana gibi ikincil
sehirlerde gelismektedir. Dijital kanallar heniz emekleme asamasinda olup, geleneksel B2B iliskiler ve
yuz ylze gorusmeler satislarin %85'inden fazlasini olusturmaktadir. Lojistik altyapinin gelismesi ve

gumruk sureclerinin sadelesmesi kanal verimliligini artirmaktadir.

Dagitim Kanallar1 Karsilastirma Matrisi

Kanal Tipi Pazar Erisimi Maliyet/Kontrol

Yerel Distribtor Genis ag, %60-70 erisim Orta maliyet, dustk kontrol
Dogrudan Satis (Proje) Hedefli, %20-25 blyluk musteri Dusuk maliyet, tam kontrol

Joint Venture Ortakhgi Orta-genis, %40-50 erisim Yuksek maliyet, orta kontrol
ithalatci-Acente Genis, %50-60 B2B erisim Orta-dusuk maliyet, dusuk kontrol
E-ticaret B2B Platformlari Sinirli, %5-10 dijital segment Dusuk maliyet, orta kontrol
Fuarlar ve Etkinlikler Hedefli, potansiyel ag genisletme Orta maliyet, yUksek gorunurlik

ONERILEN ANA KANAL STRATEJiSi: HIBRIT MODEL

Ozbekistan pazarina giris icin énerilen strateji, secici distribttérlik ve dogrudan proje satislarini birlestiren
hibrit yaklasimdir. ilk asamada Taskent'te guiclii finansal yapi ve sektér tecriibesi olan 1-2 ana distribltérle
munhasir olmayan anlasma yapilmali, bu distribitorler orta 6lgek otel, restoran ve catering firmalarina
erisim saglar. Paralelde, blyUk Olcekli otel zincirleri, AVM food court projeleri ve devlet ihaleleri icin
dogrudan satis ekibi olusturulmahdir. Bu model hem pazar penetrasyonunu hizlandirir hem de ytksek
marjli buyiik projelerde kontrolii elde tutar. Ilk 12 ayda distribiitér kanalindan 3,5-4,5M$, dogrudan
satislardan 2-2,8M$ olmak Uzere toplam 5,5-7,3M$ ciro hedeflenebilir.

Ideal Distribiitér/is Ortagi Profili

En az 5-7 yillik endUstriyel ekipman veya insaat malzemeleri dagitim deneyimi

e Taskent merkezli olup Semerkant, Buhara, Fergana'da satis agi veya bayilik altyapisi

e Minimum 15-20 kisilik satis ve teknik destek ekibi, tercihen Rusca ve ingilizce bilen personel

e 2.000-3.000 m? kapali depo ve showroom alani, tercihen ana cadde Gzerinde gérinir lokasyon
e Otel zincirleri, blyUk restoranlar, catering firmalari ile aktif is iliskileri ve referans portfoyu

e Yillik 8-12M$ ciro kapasitesi, saglam finansal yapi ve kredi kabiliyeti

e Teknik servis altyapisi veya kuruluma aciklik (yedek parca stoku, teknisyen agi)

e Dijital pazarlama ve CRM sistemlerini kullanma yetkinligi veya bunlara yatirnm yapma istegi



Distribttor Secim Kriterleri ve Degerlendirme

Kriter Agirhik (%) Olgiim Yéntemi

Finansal Kapasite 25% Mali tablo, kredi referansi, 6deme
gegmisi

Pazar Agi ve Erisim 30% Musteri portfoyu, satis ekibi sayisi,

bolge kapsami

Teknik Yetkinlik 20% Servis altyapisi, teknisyen sayisi,
kurulum deneyimi

itibar ve Referanslar 15% Sektor gérusmeleri, mevcut
tedarikgi referanslari

Stratejik Uyum 10% is vizyonu, bilytime hedefleri,
teknoloji adaptasyonu

SOZLESME YAPISI VE ODEME KOSULLARI

Distributor sézlesmeleri 2+1 yil streli, yilik minimum siparis taahhutla (ilk yil 400-500 bin$, sonraki yil %30-
40 artis) hazirlanmalidir. MUnhasirlik verilmemeli, performansa bagl bélge genigletme hakki taninmalidir.
Odeme kosullari: ilk 2-3 siparis %50 avans + %50 konsimento karsiligi, giiven olustuktan sonra 30-45 giin
vadeli acik hesap gegis. Yil sonu ciro hedefi tutturulursa %2-3 bonus, erken 6deme %1,5 iskonto. Garanti
masraflari ilk yil %50-50 paylasim, ikinci yildan itibaren distribitér sorumlulugu. Fiyat gtincellemeleri
ceyreklik, USD bazli. Stok finansmani icin kredi mektubu veya banka garantisi alternatifi sunulmal.

E-TICARET VE DiJITAL KANAL POTANSIYELI

Ozbekistan'da B2B e-ticaret hentliz gelisme asamasinda olup, endustriyel mutfak ekipmanlari satislarinin
%5-8'i dijital kanallardan gerceklesmektedir. Ancak 2024-2026 déneminde dijital satis kanallarinin %15-20
paya ulasmasi beklenmektedir. Ultima.uz gibi yerel platformlarda kurumsal hesap agilmasi ve Urun
katalogu yiklenmesi diisiik maliyetle gériiniirliik saglar. Daha stratejik yaklasim, Rusca ve Ozbekce B2B
odakli kendi web sitesi kurmak ve Google Ads, Yandex reklamlariyla hedefli pazarlama yapmaktir.
WhatsApp Business ve Telegram kanallari Gzerinden teknik dokimantasyon paylasimi ve hizl fiyat teklifi
sunumu satislari %20-25 hizlandirabilir. Dijital kanallar 6zellikle kiiclik-orta 6lcek isletmelere erisimde
maliyet etkindir.




Yerel Ortakhik Modelleri Degerlendirmesi

Model Avantaj

Joint Venture (%51-49) Hizli pazar girisi, yerel ag
Lisans/Franchise Dusuk yatirim, hizh yayilma
Distributor Agi Esnek, dustk risk
Dogrudan Sube Tam kontrol, ytiksek marj
Hibrit (Distributor+Proje) Dengeli risk-getiri

Kanal Gelistirme Yol Haritasi (12-18 Ay)

Risk/Dezavantaj

Yiksek sermaye, karar paylasimi
Marka kontrolu zayif, kalite riski
Pazar kontrolU sinirli, marj disuk
Yuksek maliyet, burokrasi, yavas

Koordinasyon gereksinimi fazla

1. Ay 1-2: Pazar ziyareti, potansiyel distribttor/ortaklar ile gorisme, 5-8 aday belirleme ve degerlendirme

2. Ay 3: Secilen 2 distributor ile s6zlesme imzalama, trin egitimi ve teknik dokiimantasyon transferi

3. Ay 4-5: ilk stok sevkiyati (50-80 bin$ degerinde), showroom kurulumu ve lansmaH etkinligi diizenleme

4. Ay 6-9: Aktif satis destegi, birlikte musteri ziyaretleri, ilk 10-15 referans proje tamamlama

5. Ay 10-12: Dogrudan satis ekibi kurma (2-3 kisi), buylk proje ihalelere teklif verme

6. Ay 13-15: ikincil sehirlerde (Semerkant, Buhara) bayilik agi genisletme, bolgesel distribiitér atama

7. Ay 16-18: E-ticaret platformu devreye alma, dijital pazarlama kampanyalari baslatma, yillik performans

degerlendirmesi

8. Ay 18+: Yerel montaj/Uretim fizibilitesi, servis agini yayginlastirma, ikinci kademe tGriin gami ekleme

Lojistik ve Teslimat Kritik Noktalari

Transit Tiirkiye-Taskent arasi 18-22 giin (kara), 8-10
Sire giin (demiryolu kombine)
Tercih Istanbul-Poti-Bakii-Kazakistan-Taskent
Edilen (Orta Koridor) veya iran transit
Rota

Sigorta CIF degerin %0,3-0,5'i (ekipman
Orani kirilganhgina gore)
Son Taskent ici 1-2 glin, bolgeler arasi 3-5

Teslimat giin, montaj +2-3 giin

GUmruk
Suresi

Nakliye
Maliyeti

Depo
ihtiyaci

Ortalama 5-7 giin (belge eksiksiz olursa
3-4 guine diiser)

40' konteyner basi 4.500-5.800$ (rota ve
donemsel fiyat)

Taskent'te 1.500-2.000 m? merkez depo,
ikincil sehirlerde 300-500 m?



YAYGIN HATALAR VE KAGINILMASI GEREKENLER

1. Tek distribatére minhasir bagimhhk: Distribttortin performanssiz olmasi durumunda pazar firsatlari
kacar, en az 2 paralel kanal gerekir. 2. Yetersiz stok planlamasi: Ozbekistan'a teslimat stireleri uzun
oldugundan, yerel stok bulundurmadan siparis almak musteri kaybina yol acar, ilk 6 ay icin 120-150 bin$
degerinde emniyet stoku sart. 3. Odeme kosullarinda asiri esneklik: Yerel firmalarin 6deme disiplini zayif
olabilir, ilk 3-5 sipariste %100 teminat/avans sarti konulmali. 4. Teknik destek ihmal edilmesi: Garanti ve
servis zayifligi marka itibarini hizla bitirir, distribttor egitimi ve yedek parca stogu kritik. 5. Fiyat
politikasinda tutarsizlik: Distribltor ve dogrudan satis fiyatlari arasinda buyuk fark rekabete ve glivene
zarar verir, seffaf fiyat politikasi belirlenmelidir.

7. Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFELER

Ozbekistan'a endiistriyel mutfak ekipmanlari ihracatinda standart giimriik vergisi %10 oranindadir. Ancak
teknolojik makine listesine dahil trtinler (Ozbekistan'da retilmeyenler) glimriik vergisi ve %15 KDV'den
muaf tutulabilir. ATR belgesi Ozbekistan'da gecersizdir; Turkiye-Ozbekistan Tercihli Ticaret Anlasmasi
kapsaminda tercihli mense belgesi kullanilmaldir. Gimriikleme Gcreti %0,2, genel KDV %15'tir. GTIP 732410
(paslanmaz mutfak ekipmanlari), 841460 (firinlar) gibi kodlarda %10 tarife uygulanir; teknolojik ekipman

muafiyeti icin liste dogrulanmalidir.

Zorunlu Sertifikalar ve Belgelendirme

Sertifika/Belge Kapsam Zorunluluk/Stre

Uzstandart Uygunluk Sertifikasi Tum endustriyel mutfak Zorunlu / GUmruk éncesi
ekipmanlari

TSE Belgesi Tuark menseli Grtnler Tercihli / Uzstandart onayi ile

hizlandirir

Uriin Guvenlik Test Raporu Akredite lab zorunlu (2021+) Zorunlu / 10-15 is gunu

Ozbekistan Uygunluk Isareti Tuketim mallari etiket Zorunlu / Gumriik éncesi

ISPM No.15 Ahsap Ambalaj Tam ithalat paletleri Zorunlu / Sevkiyat 6ncesi

Tercihli Mense Belgesi Tarife indirimi icin istege bagl / Ihracat éncesi

Helal Belgesi Gida temasi ekipman istege bagl / Misteri talebi



Standardizasyon ve Test Gereklilikleri

Standart/Gereklilik Aciklama Uygulayan Kurum

Ozbekistan Teknik Diizenleme Uriin gavenlik standartlari Uzstandart Ajansi

Elektrik Guvenlik Testleri Voltaj, izolasyon, topraklama Akredite Laboratuvarlar
Paslanmaz Malzeme Analizi Gida temasa uygunluk, korozyon Test Merkezleri

Etiketleme Standardi PP-4594 Ozbekge etiket, teknik 6zellikler Ticaret Bakanligi

CE Isareti (Rehber) AB standartlari referans Uzstandart (tanima durduruldu)
ISO 9001/14001 (Referans) Kalite yonetimi (zorunlu degil) Bagimsiz Belgelendirme

ithalat Prosediirleri (Adim Adim)

1. Ihracatgi ile ithalat sézlesmesi imzalanir, 5deme kosullari (LC/TT) belirlenir

2. Tercihli mense belgesi (Tirkiye-Ozbekistan anlasmasi) ve zorunlu belgeler hazirlanir

3. Uriin numuneleri Ozbekistan akredite laboratuvarina génderilir (glivenlik testleri)

4. Uzstandart Ajansi'na basvuru yapilir, test raporlari ve teknik dosya sunulur

5. Uygunluk sertifikasi alinir (10-15 is gunu), sertifika gecerlilik suresi kontrol edilir

6. Sevkiyat yapilir; ISPM No.15 isaretli ahsap ambalaj, etiketleme zorunlulugu yerine getirilir

7. Elektronik gimrik beyannamesi ve belgeler (fatura, sézlesme, sertifika) Gimrik Komitesi'ne sunulur
8. GUmruk vergisi (%10 veya muafiyet), KDV (%15 veya muafiyet) ve %0,2 gumrikleme Ucreti 6denir

9. Fiziksel denetim (gerekirse) sonrasi gumruk ¢ikisi tamamlanir, teslimat yapilir

Gerekli Belgeler Listesi

e Ticari Fatura (ingilizce/Rusca, detayli Giriin aciklamasi, GTIP kodu)
e Menge Sahadetnamesi (Tercihli Ticaret Anlagsmasi kapsaminda)

e Paket Listesi (Packing List) — agirhk, hacim, koli detaylari

e Iithalat Sézlesmesi (Ozbekistan ithalatci ile imzali)

e Uzstandart Uygunluk Sertifikasi ve Test Raporlari

¢ Teknik Katalog ve Kullanim Kilavuzu (Rusca/Ozbekce ceviri énerilir)
e ISPM No.15 Ahsap Ambalaj Sertifikasi (paletler igin)

e Sigorta Policesi (CIF teslimatta zorunlu)

e Proforma Fatura (6n 6deme veya LC acilisi igin)

Gumrik Prosediiri ve Siireler

Sertifikasyon Suresi 10-15 is guinii (test + onay) GuUmrukleme Suresi 3-7 is glinii (belge eksiksiz ise)



Fiziksel +2-5 giin (rastgele veya siiphe 15-25 is guinii
Denetim halinde)

Gumruk Vergisi %10 (veya muafiyet) KDV Orani %15 (teknolojik ekipman muaf olabilir)
Gumrukleme %0,2 (gimruk degeri
Ucreti izerinden)

ONEMLI UYARILAR VE RiSKLER

2021'den itibaren TSE ve OECD tlke belgelerinin otomatik taninmasi durdurulmustur; tim trdnler
Ozbekistan akredite laboratuvarlarinda test edilmelidir. Belgesiz sevkiyat giimriikte bekletilir ve 5.000-
10.000$ arasi para cezasi riski tasir. Teknolojik ekipman muafiyeti icin Griiniin Ozbekistan'da tretilmedigi
beyani ihracatgi Ulke tarafindan onaylanmalidir; bu liste yillik gtincellenir, 2024 listesi kontrol edilmelidir.
Etiketleme PP-4594 standardina uygun degilse ithalat reddedilebilir. ATR belgesi kullanimi %10 tarife
kaybina yol acar; mutlaka tercihli mense belgesi diizenlenmelidir. Gimruk vergisi ve KDV muafiyeti
otomatik degildir; ithalatgi tarafindan basvuru gereklidir.

Ozbekistan yasal cercevesi ithalat odakli ekonomi gecisi nedeniyle hizla degismekte olup, belgelendirme
ve standartlar konusunda uyum riski tasimaktadir. 2021 sonrasi OECD ulke belge tanima iptali, Turk
ihracatgilar icin ek maliyet ve sure getirmistir; TSE belgeli Grtnler bile Uzstandart onayina tabidir. Gimruk
Komitesi elektronik beyan zorunlulugu getirmis, manuel stregler sonlanmistir. KDV ve gumruk vergisi
muafiyetleri teknolojik ekipman listesine bagh olup, liste her yil Bakanlar Kurulu karariyla yenilenir; Grtn
kodlarinin listeye dahil olup olmadigi ihracat o6ncesi dogrulanmalidir. Ahsap ambalaj ISPM No.15
uyumsuzlugu imha ve geri génderim riskine yol acar. Helal sertifikasi yasal zorunluluk degildir ancak gida
sektdrd musterileri (otel, restoranlar) talep edebilir. Genel risk: Belge eksikligi, test suresi uzamasi ve

beklenmeyen vergi maliyetleri; sure¢ profesyonel danisman veya yerel partner ile yénetilmelidir.

TURKIYE AVANTAJLARI

Turkiye-Ozbekistan Tercihli Ticaret Anlasmasi sayesinde giimriik vergisi %10'dan %0'a diistrlebilir;
anlasma kapsaminda endustriyel ekipmanlar oncelikli listede yer alir. Tirk TSE belgesi Uzstandart onayini
hizlandirir (otomatik tanima olmasa da referans kabul edilir). Cografi yakinlik teslimat stresini AB'ye gore
%40 kisaltir (10-12 giin deniz+kara yolu). Turkiye-Ozbekistan arasinda 4.000+ ortak sirket ve ticaret hacmi
$5 milyar olup, Turk Urtnlerine glven yuksektir. Tlrk ekipman fiyati Avrupa'dan %25-30 dusuk, Cin'den
kalite algisi daha iyidir. Rusca etiketleme ve teknik destek avantaji; Turk firmalarin %60'i Rusca
dokimantasyon sunar.

REGULASYON DEGISIKLIK RiSKi

Ozbekistan 2017-2024 arasi ekonomik reform siirecinde olup, giimriik ve standart mevzuati yillik
glincellenmektedir. Teknolojik ekipman muafiyet listesi her yil degisir; 2023'te 1.200 GTIP kodu eklendi,
2024 guncellemesi bekleniyor. 2025'te AB standardizasyon harmonizasyonu planlaniyor; CE isareti yeniden
taninabilir. KDV orani %15'ten %12'ye dusurutlmesi tartisiimakta. Belgelendirme siresi 2023'te 20 giinden
10 gune indirildi; dijitallesme devam ediyor. Risk: Orta-yUksek; ihracatgilar yillik mevzuat takibi yapmali,
yerel danisman ile ¢calismaldir.



HIZLI BASLANGIC iCIN ONERI

Taskent'te guvenilir ithalatci/distribGtor partner bulun; %80 gimruk slreci partner tarafindan yonetilir.
Urainlerinizi teknolojik ekipman listesine dahil etmek icin Ozbekistan Ekonomi Bakanligi'na basvuru yapin
(6-8 ay stirer, sonraki sevkiyatlar muaf olur). Ilk sevkiyat icin numune génderip test strecini baslatin;
sertifika alindiktan sonra toplu siparis verin. Tercihli mense belgesi icin TIM veya yerel ticaret odasi ile
anlasma dogrulayin. Yerel akredite laboratuvar listesi: Uzstandart web sitesinde mevcuttur, nceden
iletisime gecin. Paket hizmet sunan lojistik firmalar (UzLogistics, DHL Ozbekistan) ile calisin;
gimrik+belgelendirme paket alin. ilk 6 ayda yasal danismanlik biitcesi ayirin (2.000-3.000$ civari); uzun
vadede %90 sorun 6nlenir.

8. Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari ve Oncelik Sirasi

1. LinkedIn Yuksek 6ncelik - Karar vericilere 2. Telegram Kritik - Ozbekistan'da en aktif B2B
(B2B) dogrudan erisim  Gruplari iletisim kanali
3.Instagram  Orta-Yuksek - Gorsel uriin tanitimi 4. Google Ads Orta - Yerel arama trafigi icin
Business ve marka bilinirligi (Ozbekge) temel kanal
5. Facebook Orta - HORECA sektorii 6. YouTube (Uriin  Orta - Uriin kullanim ve teknik
Business profesyonelleri icin destekleyici  Videolar) icerik paylasimi
7.Yerel B2B Diisiik-Orta - Tamamlayici

Platformlari gorunurliik kanah

Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Tiirii

LinkedIn Otel/restoran sahipleri, gida Vaka calismalari, teknik makaleler
areticileri

Telegram Distributorler, proje muteahhitleri Hizli fiyat teklifleri, kataloglar

Instagram HORECA isletme sahipleri, mutfak Uriin gérselleri, referans projeler
sefleri

Google Ads Aktif ekipman arayanlar Anahtar kelime odakli kampanyalar

YouTube Teknik karar vericiler Montaj videolari, kullanim

kilavuzlari

Facebook KOBI restoran sahipleri Promosyonlar, musteri hikayeleri



Onemli Fuarlar ve Etkinlikler (2026)

Fuar Adi Tarih/Sehir Neden Onemli

UZBEKISTAN BCHEXPO 29 Eyl-1 Eki/Tagkent HORECA makineleri ve endustriyel
mutfak dogrudan odak

HoReCa 2026 2026 Q2-Q3/Taskent Profesyonel mutfak ekipmanlari,
restoran zincirleri

UZFOOD 2026 1-3 Nisan/Tagkent Gida teknolojileri ve isleme
ekipmanlari

FoodWeek 2026 3-5 Haziran/Taskent Gida endustrisi ekipmanlari ve
tedarikgiler

Trade Delegation 7 Nisan/Taskent B2B gorusmeleri, distributor
bulusmalari

UZBUILD (Yilhk) Q4 2026/Taskent Otel/restoran projeleri, 60+ Turk

firma katihmi

Lead Generation Stratejisi

Telegram'da Ozbekistan HORECA ve mutfak ekipmani gruplarina aktif katilim ve diizenli katalog paylasimi
e LinkedIn'de hedefli InMail kampanyalari: Otel zincirleri, restoranlar, gida Ureticileri yoneticilerine

e Google Ads Ozbekce anahtar kelime kampanyalari: 'npombiLLneHHoe KyxoHHoe 06opyaoBaHue' vb.

e Fuar 6ncesi hedefli e-posta kampanyasi: Katilimci listelerine davetiye ve randevu talebi

e Yerel B2B platformlarinda (Uzstandart, yerel directories) kayith profil ve dizenli gtincelleme

e Referans musteri videolari ve vaka calismalari ile landing page optimizasyonu

e Taskent'te yerel distributorlerle ortaklasa webinar ve Grtn tanitim etkinlikleri

e WhatsApp Business ile hizli yanit sistemi ve katalog paylasimi (Ozbekce/Rusca destek)

ICERIK VE MESA) STRATEJisi

Ozbekistan pazarinda mesajlar 'guivenilirlik, dayaniklilik ve yerel destek' ticliisiine odaklanmalidir. Tiirk
muhendislik kalitesi vurgusu yapilmali, ancak fiyat rekabetciligi Cin alternatiflerine karsi net gdsterilmelidir.
icerikler Ozbekce ve Rusca (is hayatinda yaygin) hazirlanmali; teknik 6zellikler metrik sistemde,
voltaj/frekans yerel standartlara (220V/50Hz) uyumlu sunulmalidir. Vaka calismalarinda yerel referanslar
(Taskent otelleri, Semerkant restoranlari) 6nceliklendirilmeli; TSE ve Uzstandart uyumluluk belgeleri gorsel
iceriklerde 6n plana cikarilmalidir. Sosyal kanit icin musteri testimoniallar video formatinda, mutfak
seflerinin ve isletme sahiplerinin kendi dillerinde degerlendirmeleriyle glclendirilmelidir. Her icerikte 'yerel
stok’, 'hizli servis', '7/24 yedek parca' mesajlari mutlaka yer almalidir.




SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Ozbekistan'da Google arama payi diisiik olsa da profesyonel alicilar icin kritiktir; Ozbekce ve Rusca anahtar
kelime optimizasyonu yapilmalidir (6rn: 'ishlab chigarish oshxona uskunalari', 'npombliLLneHHOe KyxOHHOe
obopynoBaHue TawkeHT'). Yandex SEO'su ihmal edilmemelidir; Yandex.Direct reklamlari Google'a ek olarak
dusunudlmelidir. Yerel dizinlere (Uzstandart sertifikali firmalar listesi, gida ekipmani kataloglari) kayit
yapiimali; Google My Business yerine yerel alternatifler (2GIS, Yandex Maps) kullanilmahdir. Website hizi ve
mobil uyumluluk kritiktir; sayfalar maksimum 3 saniyede yuklenmeli, disuk bant genisligine optimize
edilmelidir. Backlink stratejisi Turk-Ozbek ticaret odalari, sektér dernekleri ve yerel haber sitelerinden
edinilen linklerle guclendirilmelidir. Schema markup ile Grtn kataloglari, fiyat araliklari ve teknik 6zellikler

arama motorlarina yapilandiriimis veri olarak sunulmahdir.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

Zoho CRM veya HubSpot'un licretsiz versiyonu ile baslangic; Ozbekce/Rusca aray(iz destegi arastiriimali
Lead skoru: Fuar ziyareti (+30 puan), web form (+20), Telegram mesaji (+15), sosyal medya etkilesim (+10)
Telegram entegrasyonu: Gelen mesajlar otomatik CRM'e kaydedilmeli, chatbot ile ilk yanit 5 dakika icinde
Pipeline agamalari: ilk Temas - Teknik Gérisme - Teklif — Miizakere - Sozlesme — Kurulum
Otomatik takip: 3-7-14 gun kurali ile e-posta/Telegram hatirlaticilari, atil leadler reaktive edilmeli

Raporlama: Haftalik kanal bazli lead sayisi, ddnlisum oranlari ve ortalama anlasma degeri analizi

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

Ozbekistan pazarinda given insasi icin ilk 3-5 referans proje kritik dneme sahiptir. Strateji: (1) ilk
musterilere %15-20 indirimli 'pilot proje' teklifi yaparak prestijli referanslar edinin (Taskent 5 yildizli oteller,
ulusal restoran zincirleri éncelikli). (2) Her proje icin Ozbekce/Rusca video vaka calismasi hazirlayin; isletme
sahibinin testimonialleri, mutfak sefinin kullanim deneyimi ve '6nce-sonra' karsilastirmalari dahil
edilmelidir. (3) Vaka calismalarinda somut metrikler paylasin: %X enerji tasarrufu, Y yil ariza suresi, Z ayda
yatirim geri donUsU. (4) Referans musteriler icin 'showcase program' olusturun; potansiyel alicilar referans
lokasyonlari ziyaret edebilmeli (saha demolariyla birlestirilmis). (5) LinkedIn ve fuar materyallerinde
referans logolari belirgin sekilde kullanin; 'Ozbekistan'da 50+ basarili kurulum' gibi nicel basari géstergeleri
ekleyin.

BUTCE VE ONCELIKLENDIRME

ilk yil toplam dijital pazarlama ve etkinlik bitcesi minimum 25.000-35.000$ énerilir. Dagihm: Fuarlar %40
(BCHEXPO ve HoReCa katilim, stand tasarimi, seyahat: 10.000-14.000%), Dijital Reklamlar %25
(Google/Yandex Ads, LinkedIn kampanyalari: 6.000-9.000%$), icerik Uretimi %20 (Video vaka calismalari,
katalog tasarimi, ceviriler: 5.000-7.000%), CRM ve Teknoloji %10 (Yazilim abonelikleri, website bakimi: 2.500-
3.500%), Yerel Etkinlikler %5 (Distribiitor toplantilari, webinarlar: 1.500-2.000%). Oncelik sirasi: (1) En az bir
major fuar katihmi (BCHEXPO kritik), (2) Telegram ve LinkedIn aktif yonetimi (disuk maliyetli, yuksek ROI),
(3) Ozbekce/Rusca website ve katalog (temel giivenilirlik unsuru), (4) ik referans projelerin video
dokiimantasyonu. ilk 6 ay ROI hedefi minimum 3:1; fuar leadleri ve dijital kanallar ayri takip edilmelidir.



Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani

1

. Glin 1-15: Ozbekce/Rusca website lancmani, Google Analytics/Yandex Metrica kurulumu, CRM sistemi

aktiflestirme

. GUn 16-30: LinkedIn sirket sayfasi optimizasyonu, hedef kitle listesi (500+ karar verici) olusturma ve ilk icerik

paylasimi

. GUn 31-45: Telegram HORECA gruplarina (15-20 grup) katilim, tanitim mesajlari ve katalog paylasimi

baslangici

. GUnN 46-60: Google/Yandex Ads kampanyalari lansmani, ilk aylik 1.500-2.000% butce ile A/B testleri
. GUn 61-75: BCHEXPO 2026 icin kayit, stand tasarimi baslangici, fuar dncesi hedef miusteri listesi hazirlig
. Gun 76-85: Ik referans musteri video ¢ekimi (varsa) veya pilot proje anlasmasi imzalama hedefi

. GUn 86-90: Lead generation sonugclari analizi, kanal bazli ROI degerlendirmesi, Q2 strateji revizyonu toplantisi

Basari Metrikleri (KPI'lar)

9.

Ticaret Bakanhgi 5973 Sayil Karar kapsaminda Ozbekistan pazarina yénelik asagidaki destekler

Ik 3 Ay Lead Hedefi 40-60 nitelikli B2B lead  Website 500-800 aylik ziyaretgi
Trafigi (organik+tcretli)

LinkedIn Baglanti 200+ hedef sektor profesyoneli Telegram 15-20 aktif grup, 3.000+ toplam liye
Erisim erisimi

Fuar Lead 25-40 yiiksek kaliteli lead, 5-8  ilk Yl 3-5 kapanmis anlasma (hedef: 150.000-

(BCHEXPO) somut teklif talebi Dontsum 250.000% ciro)

Video 2.000+ toplam izlenme (vaka E-posta Acilma Orani  %25-35 (B2B ortalama ustii)

izlenme calismalari)

Lead-Musteri %8-12 (sektor standardi %5-

DOonusim 10)

9. Ihracat Destekleri

Tirkiye Ihracat Destekleri — Ozbekistan Pazari

mevcuttur.

Ozbekistan Efektif Destek Orani Hesabi

Temel oran %50
Ozbekistan hedef tilke bonusu (') +%20
Sektor bonusu — Makine +%5

Efektif Oran %75



I GTIP 851660, Makine (NACE 28) kapsamina girdigi degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.

Yurt Disi Fuar Katilim

Pazar Arastirmasi

%75

%75

Seyahat éncesi KiP Ek A-1
DYS'ye ylklenmeli

Tanitim Destegi

%75

Katalog, dijital reklam, SEO
— 6n onay zorunlu

Pazara Giris Belgesi

%50

CE, ISO, REACH ve sektore
dzgu sertifikalar

Marka Tescil

%75

Ozbekistan icin ulusal marka
ofisine bagvurulmalidir.

Marka / Turquality

%50-75

Oncelik

2026 Ust Limiti

738.274 TL / fuar Yiiksek

490.559 TL / Yiiksek
seyahat

19.728.672 TL / y1l Yiiksek

200.000 TL / belge Yiiksek

3.698.274 TL / Orta
sirket

98.609.920 TL / y1l Stratejik

Ozbekistan hedef tlkeler listesinde — +%20 bonus uygulanir.
GTIP 851660, Makine (NACE 28) kapsamina girdigi degerlendirilmektedir. +%5 uygulanabilir.

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

10. Ozbekistan — Endiistriyel Mutfak Ekipmanlari SWOT Analizi

>

GUCLU YONLER

Ozbekistan ile guiclu kiiltirel ve tarihsel baglar, is
yapma kolayhgi sagliyor

Turk mUhendislik kalitesi ve CE sertifikasyonu yerel
Ureticilere tstinluk

Cografi yakinlik sayesinde 5-7 gunluk teslimat, hizh
servis imkani

%75 ihracat destegi ile maliyet avantaji, rekabetgi
fiyatlama

30+ yillik sektor tecriibesi, genis Grln portfoyu
(200+ SKU)

Tirkiye-Ozbekistan STA ile %0-5 giimriik vergisi
avantajl

A ZAYIF YONLER

>

Ozbekistan pazarinda mevcut distribitér agi ve
marka bilinirligi yok

Yerel pazar bilgisi, musteri referanslari ve vaka
cahsmalari eksik

Cin rakiplerine gore %15-25 yuksek fiyat algisi

Yerel stok ve servis noktasi bulunmuyor, ilk yatirim
gerekli

Ozbek lira (UZS) kur riski ve 6demeler 30-90 giin
vadeli

Rusca ve Ozbekce katalog, teknik dokiimantasyon
eksikligi

Yerel regllasyonlar ve sertifikasyon suregleri
hakkinda deneyimsizlik



> Rusca ve Ozbekce dilinde teknik destek verebilme

kapasitesi

@ FIRSATLAR @ TEHDITLER

> 6,7M$ pazar %12 CAGR ile buyuyor, HORECA sektori > Cin Ureticileri %20-30 dusuk fiyatla pazar lideri,
genislemesi agresif fiyatlama

> Cin bagimliligr azaltma trendi, kalite odakl alicilar > Rus ve Kore markalari yerel distribGtorler Gzerinden
artiyor yayginlasiyor

» Taskent'te 5+ yeni otel projesi, 2026'da acilis planh > Ekonomik kirilganlik, UZS devalUasyonu ithalat

» HUkumet gida guvenligi ve hijyen standartlarini i e e ErTyes

sikilastiriyor > Yerel montaj tesvikleri, yerli Gretim politikalari

» BCHEXPO ve HoReCa fuarlari 2026'da direkt hedef ithalati sinirlayabilir

kitleye erisim » Burokratik surecgler ve sertifikasyon gecikmeleri

» E-ticaret ve dijital B2B platformlar (uzb.market) hizla pazar girisini yavaslatiyor

gelisiyor > COVID sonrasi HORECA sektoérinde yatirm

» Bolge ulkelerine (Kazakistan, Kirgizistan) hub olma T CEE ) eIl

potansiyeli > Lojistik altyapi sorunlari, kirsal bolgelere erisim
zorlugu

Ozbekistan pazarinda Tirk endistriyel mutfak ekipmanlari Greticilerinin en giicli yan, kiltirel yakinhk
ve cografi avantajin yarattigi sinerjidir. Ipek Yolu'nun tarihi ticaret merkezi olan Ozbekistan ile Tirkiye
arasindaki tarihsel baglar, is yapma sureclerini kolaylastirmakta; benzer mutfak kualtird arin
adaptasyonunu minimuma indirmektedir. Tiirkiye-Ozbekistan Serbest Ticaret Anlasmasi %0-5 gumriik
vergisi avantaji saglarken, %75'lik ihracat destegi Cin rakiplerine karsi fiyat agigini kapatmaktadir. 5-7
gunlik teslimat suresi, Cin'in 30-45 gunlik deniz tasimaciligina kiyasla kritik avantajdir. CE sertifikah
arunler ve Turk muhendislik kalitesi, artan hijyen ve gida guvenligi standartlarina cevap verirken, 30+
yillik sektor tecrubesi musteri glveni olusturmaktadir. Rus¢a teknik destek kapasitesi, Orta Asya'da is
dilinin Rusca olmasi nedeniyle rekabet Gstunlugu saglamaktadir.

Ozbekistan pazarina giriste en buyiik zafiyet, sifir marka bilinirligi ve distribitér agi eksikligidir. Cin
rakipleri 10+ yildir yerel partnerlerle calisirken, Turk Ureticiler i¢cin bu ilk temas anlamina gelmektedir.
Yerel referans eksikligi, karar vericilerin risk algisini artirmakta; vaka c¢alismalari olmadan B2B satis
dongusu uzamaktadir. Fiyat algisi kritik handikaptir: Cin ekipmanlari %20-30 ucuz olup, kalite farkini
kanitlamak i¢in yogun demo ve test sureci gerekmektedir. Yerel stok bulunmamasi, yedek parca ve servis
endisesi yaratmakta; ilk yatinm maliyeti (depo, ekip) girisi yavaslatmaktadir. Ozbekce ve Rusca teknik
dokUmantasyon eksikligi montaj ve bakimda sorun c¢ikarmakta, bu da mdusteri memnuniyetini
disurmektedir. Son olarak, Ozbekistan'in sertifikasyon ve regiilasyon sirecleri hakkinda deneyimsizlik,

beklenmedik gecikmeler ve maliyetler dogurabilmektedir.



ONCELIKLI 3 FIRSAT VE AKSIYON

HORECA Patlamasi: Taskent'te 2026'da acilacak 5+ otel projesi icin erken teklif sunulmali. Aksiyon: Otel
yatirimcilari ve insaat muteahhitleriyle dogrudan iletisim, proje bazli paket teklifler (firin+ocak+sogutma).
Q2 2025 hedef. | Cin Alternatifi Talebi: Pandemi sonrasi kalite ve teslimat guvenilirligi arayan segment
buUyUyor. Aksiyon: 'Turk Kalitesi, Rekabetci Fiyat' pozisyonlamasi ile BCHEXPO 2026'da agresif katilim, canli
demo ve 2 yil garanti vurgusu. [gJ Dijital B2B BuyUme: uzb.market ve yerel platformlar %40 buyuyor.
Aksiyon: Ozbekce/Rusca Urlin kataloglari, fiyat hesaplayici ve online talep formuyla platform entegrasyonu,
ilk 6 ayda 50+ lead hedefi.

TEHDIT YONETIMI STRATEJISi

I. Cin Fiyat Baskisi: Cin'e karsi TCO (toplam sahip olma maliyeti) hesaplamasi yapilmali; 5 yilhk kullanimda
enerji verimliligi, disuk ariza orani ve uzun 6mur vurgulanmali. 'Yillik %15 enerji tasarrufu' gibi somut
verilerle fiyat farki justifiye edilmeli. $¥ Kur Riski: UZS devallasyonuna karsi USD/EUR bazli fiyatlama, %30
pesin ddeme sarti ve kur farki klozlari uygulanmali. Hedging araclari kullaniimali. § Yerli Uretim Tehdidi:
Yerel montaj tesisi kurmak yerine, distribGtor aracihigiyla 'yerel isgtict' kullanimi vurgulanmali.
Ozbekistan'da egitim ve istihdam yaratma stratejisiyle yerli Gretim baskisi yumusatilabilir. [_] Biirokratik

Gecikmeler: Deneyimli yerel danisman ile calisiimali, sertifikasyon icin 6 aylik buffer birakilmali.

Kritik Basari Faktorleri

GUglu yerel distribitér se¢imi: Finansal gtic, HORECA baglantilari, servis kapasitesi olan partner bulunmali
Erken referans miisteri kazanimi: ilk 6 ayda 2-3 prestijli otel veya restoran zinciri glivence olusturur

Hizli yerel stok ve servis noktasi kurulumu: Taskent merkezli 200-300m? depo ve 2 teknisyen ekibi

Rusca ve Ozbekce icerik ekosistemi: Kataloglar, video talimatlar, WhatsApp destek hatt

Fuar ve B2B etkinlik gortunurltigu: BCHEXPO 2026 ve HoReCa'da canli demo ve networking

Rekabetci fiyatlama stratejisi: %75 ihracat destedi ile Cin'e yakin fiyat, TCO vurgusu

Odeme vade yénetimi: 30 giin vade ile baslangic, kredi sigortasi kullanimi

Dijital lead generation altyapisi: CRM entegrasyonu, online talep formlari, hizl yanit

Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Siire

P1 - Acil Distribtor secimi ve anlasma Q12025 (3 ay)
P1 - Acil Rusca katalog+sertifikasyon Q1-Q2 (4 ay)
P2 - YUksek BCHEXPO 2026 hazirlik+katilm Q2-Q3 (5 ay)
P2 - Yiksek ilk 3 referans proje kazanimi Q2-Q4 (7 ay)

P3-Orta Yerel stok+servis noktasi Q3-Q4 (4 ay)



RAKIPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZISYON

B Cin (Pazar Lideri): %40+ pazar payl, %20-30 ucuz fiyat, yaygin distribUtor agi. Zayiflik: DUsUk kalite algisi,
uzun teslimat, zayif servis. E Turkiye (Challenger): Sifir pazar payi, henliz girilmemis. Gug: Kalite, hiz,
kaltarel yakinhk, STA avantaji. Handikap: Bilinmezlik, fiyat algisi. == Rusya: %15-20 pazar payl, Rusca
avantaji, eski Sovyet baglari. Zayiflik: Ekonomik yaptirimlar, lojistik sorunlar. ! Gliney Kore: %10 pazar payi,
teknoloji imaji, premium segment. Zayiflik: Cok yuksek fiyat, sinirli Grtuin yelpazesi. g| Turkiye Pozisyonu:
'Cin fiyatina yakin, Avrupa kalitesi' orta segmentte bosluk var. Ilk 2 yilda %5-8 pazar payi hedeflenebilir.

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazari, Tirk Ureticiler icin yiiksek potansiyelli ancak dikkatli
yaklagim gerektiren bir firsattir 6,7M$ buyUkligindeki pazar %12 CAGR ile buylrken, HORECA
sektorinun modernizasyonu ve hukumetin gida gavenligi standartlarini sikilastirmasi talep artigini
tetiklemektedir. Turkiye'nin en guglu yani, kalturel yakinlik ve STA avantajinin yarattigi 'dogal partner’
pozisyonudur; ancak bu potansiyeli realize etmek icin agresif pazar girisi sarttir. Ilk 12 ay kritiktir: Gicl
distributor secimi, hizl sertifikasyon, BCHEXPO 2026'da guglu gorunurluk ve 2-3 prestijli referans proje
kazanimi basariyi belirleyecektir. Cin'in fiyat avantajina kargi TCO (toplam sahip olma maliyeti) ve Turk
kalitesi vurgusu yapilmali; %75 ihracat destegi rekabetci fiyatlama icin kullanilmahdir. Orta-uzun vadede
Ozbekistan, Orta Asya'ya (Kazakistan, Kirgizistan) acilan kapi olarak konumlandirilabilir. Ancak UZS kur
riski, burokratik stirecler ve yerel tretim tesvikleri yakindan takip edilmelidir. Onerilen strateji: ilk 2 yilda
%5-8 pazar pay! hedefiyle 'odaklanmis nis giris', sonrasinda Urun yelpazesi genisletme ve bdlgesel hub
olma. Yatirnim: Ilk yil 150-200K$ (distributér destegi, stok, fuar, pazarlama), ROI hedefi 18-24 ay.

11. Ozbekistan — Endustriyel Mutfak Ekipmanlari Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELi: YEREL DISTRIBUTOR ORTAKLIGI

Ozbekistan pazari icin en uygun giris modeli, Taskent merkezli gliclii bir distribiitér ile stratejik ortaklk
kurulmasidir. Bu model tercih sebebi: Dustik baslangig yatirimi (50-80K$), yerel pazar bilgisinden
yararlanma, mevcut musteri agina erisim ve burokratik sureclerde kolaylik. Distributér modeli, pazar testini
dusuk riskle yaparken marka bilinirligi olusturma imkani sunar. 2-3 yil sonra basari durumuna gore
temsilcilik ofisi acilabilir.

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazarina giris icin distributér ortakligi modeli, maliyet-etkinlik
ve risk yonetimi agisindan en optimal stratejidir. Bu modelde Taskent, Semerkant ve Buhara G¢geninde
faaliyet gosteren, HoReCa sektdrtine hizmet veren koklu bir distribitor secilmeli; tercihen 10+ yillik sektor
deneyimi, minimum 200 aktif musteri portféyl ve teknik servis altyapisi olan bir partner belirlenmelidir.
Distributor seciminde dikkat edilecek kriterler: Finansal gug (yillik 500K$+ ciro), depolama kapasitesi (min
500m?), satis ekibi (min 5 kisi), mevcut marka portfoyl (rakip olmayan tamamlayici Grinler) ve
referanslar. S6zlesme yapisinda bolgesel munhasirlik karsiliginda yilik minimum alim taahhtdu (150-

200K$), ortak pazarlama butcesi paylasimi ve performans bazli bonus sistemi yer almalidir. ik yil



distribUtor egitimi ve pazar adaptasyonuna odaklanilirken, ikinci yildan itibaren satis hacmi artisi

hedeflenmelidir.

U¢ Fazh Pazara Giris Stratejisi

Faz Siire Temel Aksiyon

Faz 1: Giris 0-12 Ay DistribUtor secimi, s6zlesme, Grin
adaptasyonu

Faz 2: Buyume 13-24 Ay Satis artisi, ikinci distribttor, servis
ag!

Faz 3: Derinlesme 25-36 Ay Temsilcilik ofisi, yerel stok, marka
yatirimi

3 Yillik Hedef Senaryo Projeksiyonu

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
2025 (1.1l 180-220K$ %2,8-3,2
2026 (2. Y1l) 350-420K$ %5-6
2027 (3. Y1l) 550-650K$ %38-9

Kritik Basari Faktorleri

e Dogru distribUtor secimi: Sektér deneyimi, finansal gui¢ ve cografi kapsama kritik

e Uriin-pazar uyumu: Ozbekistan mutfak kiltiriine uygun Griin gami (tandir, kazan, plov ekipmanlari)
e Fiyat rekabetciligi: Cin Urtnlerine gore %20-30 premium, kalite farkiyla gerekcelendirme

e Teknik servis kapasitesi: 48 saat mudahale garantisi ve yedek parca stoku

e Yerel sertifikasyon: GOST-R ve UzStandart belgelerinin eksiksiz temini

o lliski ydnetimi: Dlzenli ziyaretler, ortak fuar katilimlari ve egitim programlari

e Finansman esnekligi: Distribtutore 60-90 glin vade, musteriye taksit secenekleri

 Referans proje: IIk yil prestijli 2-3 otel/restoran projesi ile vitrin olugturma



Ilk 12 Ay Detayh Aksiyon Plani

D6énem Aksiyon Cikti
Ay 1-2 Distribator arastirma ve 3-5 aday shortlist
gorusmeler
Ay 3-4 DistribUtor secimi ve s6zlesme imzali anlasma
Ay 4-5 Uriin sertifikasyonu basvuru GOST-R ve UzStandart
Ay 5-6 Distribitor satis ekibi egitimi 10+ egitimli personel
Ay 6-7 Il sevkiyat ve showroom kurulumu  Demo Uriinler yerinde
Ay 8-9 UzFood fuari katilimi 50+ potansiyel musteri
Ay 10-12 ilk satislar ve referans projeler Min 80K$ satis
Kaynak ve Yatirim Plani
Toplam ilk Yil Butgesi 70.000 - 95.000 USD  Sertifikasyon Maliyeti 8.000 - 12.000 USD
Fuar Katilim (UzFood) 15.000 - 20.000 USD Demo Uriin ve Showroom 25.000 - 35.000 USD
Pazarlama ve Tanitim 10.000 - 15.000 USD  Seyahat ve Konaklama 8.000 - 10.000 USD
Egitim Programlari 4.000 - 6.000 USD

Risk Analizi ve Azaltma Stratejileri

Onlem

Risk Olasilik/Etki
Distributor performans yetersizligi Orta / Yuksek
Déviz kuru dalgalanmasi (Sum) Yuksek / Orta
Cin fiyat baskisi artisi Yiksek / Orta
Sertifikasyon gecikmeleri Orta / Orta
Odeme tahsilat sorunu Orta / Yuksek
Politik/ekonomik istikrarsizlik Dusuk / Yuksek

Soézlesmede min. alim, cikis klozu
USD bazli fiyatlama, vade kisaltma

Deger odakli konumlandirma,
servis

Erken basvuru, yerel danisman
Akreditif, pesin/yari pesin sart

Sigorta, stok yénetimi,
cesitlendirme



ORTAKLIK VE NETWORK STRATE]isi

Stratejik ortaklik agi tic katmandan olusmalidir: 1) Ticaret Odalari: DEIK Tiirkiye-Ozbekistan Is Konseyi,
Taskent Ticaret Odasi Uyeligi. 2) Sektérel Birlikler: Ozbekistan Otelciler ve Restorancilar Dernegi, Turizm
Gelistirme Komitesi ile iliskiler. 3) Finansal Ortaklar: Turk Eximbank garantili satislar, yerel bankalarla leasing
anlasmalari. Yillik 2-3 Taskent ziyareti, distribttorle ortak musteri ziyaretleri ve sektor etkinliklerine sponsor
katihm ile network guclendirilmelidir.

Rekabet konumlandirmasi, Turk endustriyel mutfak ekipmanlarinin orta-Ust segment deger onerisi
Uzerine insa edilmelidir. Cin Urdnlerine karsi fiyat savasina girmek yerine, kalite-dayaniklilik-servis
ucgeniyle farklilasma stratejisi izlenmelidir. Konumlandirma mesaji: 'Avrupa kalitesi, komsu guvencesi,
uygun maliyet' olarak belirlenmelidir. Hedef musteri profili 4-5 yildizli oteller, zincir restoranlar, modern
catering sirketleri ve kurumsal mutfaklardir. Bu segmentte Cin drunlerinin guvenilirlik sorunu, Avrupa
arunlerinin yuksek fiyati Tirk markalarina alan agmaktadir. Referans satislar kritik Gneme sahiptir; ilk yil
Taskent'te prestijli 2-3 otel mutfagi projesi kazanilmali, bunlar pazarlama materyallerinde vitrin olarak

kullaniilmalidir. Fiyat pozisyonu Cin'in %25-35 tGzerinde, Avrupa'nin %35-45 altinda olmalidir.

Hedef Metrikler ve KPI'lar (3 Yillik)

1. Yil Satis Hacmi Minimum 180.000 USD  Aktif Musteri Sayisi (Y1) 25-35 isletme
Distribitor Siparisi Sikligi  Ayda minimum 1 siparis  Musteri Memnuniyeti %85 uzeri
Tekrar Satin Alma Orani %40 (2. yildan itibaren)  Servis Mudahale Siresi Maksimum 48 saat
3. Yil Pazar Payi Hedefi %8-9 Marka Bilinirligi (Hedef Segment) %50 (3. yil sonu)

STRATEJIK OZET VE ANA TAVSIiYE

Ozbekistan endustriyel mutfak ekipmanlari pazari, 6,7M$ hacmi ve %12-15 blyime potansiyeli ile Ttrk
Ureticileri icin cazip bir firsattir. Distribttor ortakligi modeli ile dusuk riskli girig yapiimali, ilk yil pazar
6grenme ve marka yerlestirmeye odaklaniimalidir. 70-95K$ baslangi¢ yatirimi ile 3 yil sonunda 550-650K$
yillik satis ve %8-9 pazar payi hedeflenebilir. Basari icin kritik: Dogru distributér se¢imi, Griin-pazar uyumu
ve glcli teknik servis agl. Hemen baslanacak aksiyonlar: 1) DEIK tizerinden distrib(itér arastirmasi
baslatma 2) UzFood 2025 fuari icin stand rezervasyonu 3) GOST-R sertifikasyon sirecini baslatma.

12. Ozbekistan — Endiistriyel Mutfak Ekipmanlari Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran): Pazar Kesfi ve liski Kurma

1. Ocak: Taskent'te en az 5 potansiyel distributoér ile gérisme planla, pazar arastirmasi ve ilk temas toplantilari
gerceklestir

2. Subat: Secilen 2-3 distributor adayi ile detayli sartname ve s6zlesme muzakerelerine basla, showroom ve depo
kapasitelerini yerinde incele



3. Mart: Distributor s6zlesmesi imzala, ilk Grin sevkiyati (demo + stok) gergeklestir, yerel sertifikasyon sureclerini
baslat (GOST-R, UzStandart)

4. Nisan: UzBuildExpo fuarina katil, en az 40 nitelikli lead topla, otel ve restoran isletmecileri ile network olustur

5. Mayis: Ik misteri ziyaretleri diizenle (en az 15 potansiyel alic), 6zel fiyat teklifleri sun, referans proje icin ilk
satisi hedefle

6. Haziran: Distributdr personeline kapsamli Grun egitimi ver (3 gun), Rusca katalog ve teknik dokimanlari
tamamla, ilk satis sonrasi destek slreclerini test et

7. Q1-Q2 Degerlendirme: Ilk 6 ayda 80-120K$ ciro, 3-5 referans misteri, distribiitér ile operasyonel uyum
saglama hedeflenir

Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylil): Pazar Penetrasyonu ve Genisleme

1. Temmuz: Semerkant ve Buhara'da bdlgesel showroom acilislari gerceklestir, yerel mimarlar ve proje
danismanlari ile isbirligi baslat

2. Agustos: Ozbekistan Otel Sahipleri Dernegi ile stratejik ortaklik kur, Gyelere dzel kampanya diizenle, en az 25
yeni lead olustur

3. Eylll: UzFood Expo fuarina katil, gida sektéra aktorleri ile baglanti kur, pizza ve kebap ekipmanlari
kategorisinde pazar payi hedefle

4. Veri odakli fiyat optimizasyonu yap, Cin ve Rusya rakiplerinin tekliflerini benchmark'la, rekabetci paket trtinler
olustur

5. Q3 sonunda toplam satis 180-220K$ seviyesine ulastir, masteri sayisini 8-12'ye ¢ikar

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik): Konsolidasyon ve 2. Yil Hazirligi

1. Ekim: Tagkent'te musteri workshop'u diizenle, basari hikayelerini paylas, cross-selling firsatlarini degerlendir

2. Kasim: Yil sonu kampanyasi baslat, stok temizligi ve erken 6deme indirimli paketler sun, 2. yil icin distributor
hedeflerini revize et

3. Aralik: Yillik performans degerlendirmesi yap, musteri memnuniyeti anketi uygula (NPS hedef: 60+), basarili
projeleri case study'e donustur

4. 2025 stratejisini planla: ikinci distribitor ekleme, dogrudan satis modeli pilot uygulama, Griin gamini
genisletme kararlari

5. Yl sonu hedef: 350-400K$ toplam ciro, 15-20 aktif musteri, %12-15 pazar farkindahgi



Aylik Milestone Tablosu

Ay Kritik Milestone Basari Kriteri

Ocak Pazar arastirma tamamla 5 distributér gérismesi
Subat DistribUtor secimi Sézlesme imzalandi
Mart ilk sevkiyat & sertifikasyon 50K$ stok, belge basvurusu
Nisan UzBuildExpo katihmi 40+ lead, 5 sicak teklif
Mayis Ilk satis gerceklestir Min. 30K$ siparis
Haziran Ekip egitimi tamamla Distribator 3 satis yapti
Eylal UzFood Expo katilimi 25+ yeni lead

Ekim Workshop dtizenle 15+ musteri katilimi
Kasim Yil sonu kampanyasi 80K$ ek siparig

Aralik Yillik hedef degerlendirme 350K$ ciro gerceklesti

Fuar ve Etkinlik Takvimi 2024

Etkinlik Tarih Sehir
UzBuildExpo 9-11 Nisan Taskent
UzFood Expo 18-20 Eylul Taskent
Horeca Uzbekistan 15-17 Mayis Taskent
Musteri Workshop 10 Ekim Taskent
Ipek Yolu Gastronomi 22-24 Kasim Semerkant

Y1l Sonu Distributor 15 Arahk Taskent



KPI Takip Tablosu

KPI Baslangi¢ 6.Ay Hedefi
Toplam Satis Cirosu 0% 100K$
Aktif Musteri Sayisi 0 4

Lead D6nUsUm Orani - %15
Ortalama Siparis Buyuklugu - 25K$
Musteri Kazanim Maliyeti - 2.800%
Pazar Farkindaligi %2 %8
Distributoér Memnuniyeti - 7,5/10
Tekrar Satis Orani - %20

LEAD GENERATION HEDEFLERI VE STRATE)I

2024 yiliigin toplam 180-220 nitelikli lead hedeflenmektedir. Kaynaklar: Fuar katilimlari (100 lead, %40
doénusum), dijital pazarlama (40 lead, %15 donlisum), distribttér network'd (50 lead, %30 dénusim),
referans sistemi (30 lead, %50 dénlisum). Her lead icin CRM'e kayit, 48 saat icinde ilk temas, 2 hafta iginde
teknik teklif sunumu zorunludur. Sicak leadler (30 gtin icinde karar verecek) gunlik takip edilir. Linkedin'de
Ozbekistan otel-restoran sektéri decision-maker'larini hedefleyen aylik 2 sponsored content kampanyasi
yurutalur. Google Ads ile 'npombiLuneHHOe KyxoHHOe obopygoBaHue Y36ekuctaH' anahtar kelimelerinde

goranurlik saglanir.

2024 Yih Biitce Ozeti

Fuar Katilimlari 28.000% Dijital Pazarlama 15.000%
Sertifikasyon & Test 12.000$ Seyahat & Konaklama 18.000%
Egitim & Materyal 8.000$ Showroom & Demo 22.000%
Hukuki & Danismanlik 7.0008 TOPLAM YATIRIM 110.000%

RISK VE KONTENJANS PLANI

Ana Riskler ve Onlemler: 1) Déviz kuru dalgalanmasi: SOM'da %15-20 deger kaybi riski icin
fiyatlandirmalarda USD baz al, 3 aylik donemlerle fiyat revizyonu hakki s6zlesmeye ekle. 2) Gimruk
stireclerinde gecikme: ilk sevkiyatta %30 ekstra stok génder, distribitér ile glimriik musaviri anlagmasi yap.
3) Odeme tahsilati gecikmesi: Ilk 3 sipariste %50 avans, LC veya teminat mektubu sart kos, kredi sigortasi
degerlendir. 4) Rekabette Cin'in agresif fiyatlamasi: Katma degerli hizmetler (2 yil garanti, Gcretsiz kurulum,
Turkge destek) ile farklilas. 5) DistribUtor performans dusuklugu: Ceyrek donemlik performans inceleme
toplantilari, alternatif distribiitér adayr pool'u hazir tut. 6) Sertifikasyon reddi: Urtinleri génderimden énce
test laboratuvarinda 6n kontrol yap, GOST-R sertifikali Rus Urtnleri benchmark'la.




Basari senaryolari degerlendirildiginde, Ozbekistan pazarinda ilk yil icin (ic olasi sonu¢ éngérilmektedir.
Optimist senaryoda (%30 olasilik), guc¢lu distributor performansi ve 2-3 blyUk otel zinciri anlasmasi ile
450-500K$ ciroya ulasihr, 22-25 aktif masteri kazanilir ve ikinci yil i¢in guclu bir zemin olusur. Gergekgi
senaryoda (%50 olasilik), planlanan 350-400K$ ciro, 15-20 musteri ile istikrarli bir buyame gerceklesir,
bolgesel yayillim icin saglam altyapi kurulur. Pesimist senaryoda (%20 olasilik), distribtGtér uyum sorunlari
veya beklenmedik pazar soklari nedeniyle 200-250K$ cipo kalinir ancak 6grenme donemi tamamlanir ve
2. yilicin duzeltmeler yapilir. Her senaryoda musteri memnuniyeti ve marka bilinirligi 6n planda tutulmali,

kisa vadeli ciro baskisi yerine uzun vadeli pazar konumlandirmasi hedeflenmelidir.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

Bu aksiyon planinin basarili uygulanmasi icin hemen baslanmasi gereken kritik adimlar: 1) icra Komitesi
Karari: Ozbekistan pazari icin 110K$ biitce ve 1 dzel sorumlu (Country Manager veya ihracat midiiri)
atamasi onaylatilmali (Ocak 1. hafta). 2) Distribltér Arama: Taskent'te aktif olan ekipman distributorleri
listesi olustur, LinkedIn ve ticaret misavirlikleri Gizerinden ilk temaslar baslat (Ocak 2. hafta). 3) Uriin
Adaptasyonu: GOST-R ve UzStandart gerekliliklerini incele, teknik doklimantasyon cevirilerini baslat (Ocak
3. hafta). 4) Fuar Kayitlari: UzBuildExpo icin stand rezervasyonu yap, Turkiye Ticaret Musavirligi ile
koordinasyon sagla (Ocak 4. hafta). Aylik ilerleme raporlari dizenli olarak Ust yénetime sunulmali, ceyrek
donem sonlarinda stratejik gézden gecirme toplantilari yapilmalidir. 2025 basinda pazar basari
degerlendirmesi ile ikinci distributor veya dogrudan satis karari alinacaktir.
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