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Yonetici Ozeti

Yonetici Ozeti

ingiltere yatak ve uyku Urnleri pazari, kalite odakli tiiketici tercihleri ve sirdirilebilirlik trendleriyle
sekillenen dinamik bir yapiya sahiptir. Pazar, premium segment buyumesi, online satis kanallarinin
genislemesi ve organik-dogal malzeme talebinin artisiyla 6ne ¢itkmaktadir. Turk Greticileri, rekabetci
fiyatlandirma ve Uretim kapasitesi avantajlarina ragmen henlz pazarda guclu bir marka
konumlandirmasi olusturamamistir. Temel firsat, orta-ust segment otel ekipmanlari ve 6zel tasarim yatak
sistemleri talebinde yatmaktadir. Basari icin Grin sertifikasyonlari, Ingiliz gtivenlik standartlarina uyum ve
yerel distributor ortakliklari kritik 5nem tasimaktadir. Bununla birlikte, yerlesik Avrupa markalarinin gugla
pazar hakimiyeti, Brexit sonrasi lojistik maliyetleri ve siki kalite kontrol gereksinimleri dnemli giris
engelleri olusturmaktadir. Basarili pazar girisi icin B2B odakli strateji, sustainability sertifikalari ve
showroom yatirimlari dnerilmektedir.

1. ingiltere — Ulke Genel Goriiniimii

Makro Ekonomik Gostergeler (2024)

GSYiH 2,56 trilyon $  GSYiH Biiyiime %0,9 (2024), %0,7 (2025 Q1)
Enflasyon %6,8 (2024), %3 tahmini (2026) Issizlik %b5,2 (Q4 2025, 5 yilin zirvesi)
Kisi Basi Gelir (PPP) 48.866 $ (2023) Lojistik Performans Yuksek (guincel sira belirsiz)

Yolsuzluk Endeksi Diisuk risk (gtincel sira belirsiz)



GSYiH BUYUME ORANI TRENDI (%)

2023 G 0,3%
2024 CE———  0,9%
2025T

EKONOMIK YAPI VE GUGCLU YONLER

Birlesik Krallik, diinyanin 6. biiylik ekonomisi olup hizmet sektéri agirhikli (GSYIH'nin ~%80'i) yapiya sahiptir.
Finans, sigorta, is hizmetleri ve teknoloji sektorleri kiiresel rekabette 6ne ¢ikmaktadir. Londra, diinya finans
merkezlerinden biri olup yabanci sermayeye acik, liberal piyasa ortami sunmaktadir. Brexit sonrasi AB ile
ticaret anlasmalari yeniden yapilandirilmis, ancak ticaret hacminde kayiplar gérdlmaustur. Guglid hukuk
sistemi, yuksek egitim kalitesi ve Ar-Ge kapasitesi Ulkenin rekabet avantajlaridir. Bununla birlikte, enerji
maliyetleri, isgict daralmasi ve dusuk verimlilik artisi yapisal zayifliklar olarak 6ne ¢ikmaktadir.

Demografik Yapi
Nufus 68,35 milyon (2023) Kentlesme Orani ~%84
Gencg Nufus Payi (0-14 yas) ~%17 Ortalama Yas 40,6 yil

Egitim Duzeyi Yiiksek (yetiskin okuryazarlik %99)

EKONOMIK SEKTOR DAGILIMI (GSYiH PAYI, %)

Tarim ¢ 0,6%
Sanayi D 18,2%
Hizmetler

Politik Gostergeler

Gosterge Durum

Hukimet Sistemi Parlamenter Monarsi

Basbakan Keir Starmer (Isci Partisi, 2024)

Devlet Bagkani Kral III. Charles (2022-)

Son Se¢im 2024 Genel Secimleri

iktidar Partisi Isci Partisi (14 yil sonra)

Politik Oncelikler Sosyal reform, kamu yatirimi, AB iliskileri
Brexit Etkisi Ticaret sorunlari, AB ile yeniden yapilanma

Politik istikrar Orta (ekonomik baskilar mevcut)



TURKIYE ILE iKiLi TICARET iLISKiLERI

Birlesik Krallik, Turkiye icin 6nemli ticaret ortagi ve yatirirm hedefidir. Brexit sonrasi Turkiye ile ayri ticaret
anlasmasi gorismeleri devam etmekte, ancak henliz kapsamli bir Serbest Ticaret Anlasmasi
imzalanmamustir. Ihracat kalemleri arasinda otomotiv, tekstil, gida ve makine yer alirken, Ingiltere'den
ithalat agirlikh kimyasallar, ilag, makine ve finans hizmetleridir. 2024 itibariyla ikili ticaret hacmi yaklasik 20
milyar $ diizeyindedir (net rakam belirsiz, ancak Brexit éncesi 18-20 milyar $ bandindaydh). Isci Partisi
hukimeti kamu yatinnmlarini artirmakta, bu da altyapi ve teknoloji alanlarinda Turk firmalarina firsatlar
sunabilir. Ancak, enflasyon ve likidite baskilari ticaret dinamiklerini etkilemektedir.

ALTYAPI VE LOJISTiK KAPASITESI

Birlesik Krallik, gelismis ulasim ve lojistik altyapisina sahiptir. Londra Heathrow ve Manchester gibi
uluslararasi havalimanlari, Southampton ve Felixstowe gibi buyulk limanlar kiresel ticarette 6nemli rol
oynamaktadir. Demiryolu ve karayolu agi yogun ve modern olup, lojistik performans endekslerinde Ust
siralarda yer almaktadir (guncel sira belirtiimemis, ancak geleneksel olarak ilk 10'da). Dijital altyapi gucly,
5G yayginlasmasi hizlidir. Bununla birlikte, Brexit sonrasi sinir kontrolleri ve gimrik islemleri lojistik streleri
uzatmis, maliyetleri artirmistir. Isci Partisi hikiimeti altyapi yatirimlarini hizlandirmayi hedeflemekte, bu da
orta vadede kapasite artisi beklentisi yaratmaktadir.

Yatirim Ortami Riskleri

Risk Faktoru Aciklama Dizey

Ekonomik Durgunluk Dusuk buyime, yuksek enflasyon Yuksek

Brexit Belirsizligi AB ile ticaret ve duzenleme Orta
sorunlari

Isguci Kithg Verimlilik disukltgua, maliyet artisi Orta-Yuksek

Enerji Maliyetleri Yiksek ve degisken fiyatlar Orta

Iflas Riskleri 45.000+ firma likidite krizi Yuksek

Hanehalki Borglari Tuketim daralmasi riski Orta

Politik Degisim Yeni hikumet politikalari belirsizligi  Dusuk-Orta

Kur Dalgalanmalari Sterlin volatilitesi Orta



KUR VE FINANSAL RiSK ANALiZi

Sterlin (GBP), Brexit sonrasi 6nemli dalgalanmalar yasamis, 2024'te ytksek enflasyon ve disuk blyime
nedeniyle baski altinda kalmistir. Bank of England (BoE) faiz politikasi enflasyonla muicadeleye odakh olup,
2025-2026'da kademeli gevseme beklenmekte, ancak bu da Sterlin'in zayiflamasina yol acabilir. Kur riski,
ithalat bagimhhgi ytksek sektorler ve déviz cinsinden borglar igin kritiktir. Finansal sektorde likidite krizi
sinyalleri (45.000+ firma iflas riski) ve hanehalki borg ytku, sistemik risk potansiyeli tasimaktadir. Yabanci
yatirimcilar icin Sterlin'in deger kaybi kazang erozyonu yaratabilir, ancak ihracat odakh yatirimlar igin
rekabet avantaji sunabilir. Merkez Bankasi rezervleri gucli, ancak ekonomik toparlanma yavas seyrederse
finansal kirilganliklar artabilir.

Birlesik Krallik ekonomisi, 2024-2025 déneminde Brexit sonrasi yapisal sorunlar, yuksek enflasyon, enerji
maliyetleri ve isgiicii daralmasi nedeniyle durgunluk sinyalleri vermektedir. GSYIH biylmesi %0,9 (2024)
ile sinirl kalmis, issizlik %5,2'ye yukselmis, enflasyon %6,8 seviyesinde seyrederken 45.000'den fazla firma
likidite krizi riskiyle karsi karsiyadir. Isci Partisi hiikiimeti, sosyal reformlar, kamu yatirimlar ve altyapi
projeleriyle toparlanmay1 hedeflemektedir. Buna karsin, hanehalki borglari, enerji fiyat oynaklgi ve Brexit
belirsizlikleri orta vadeli riskleri artirmaktadir. Finansal sektdr guclu kalsa da, Sterlin dalgalanmalari ve
likidite sorunlar yabanci yatinimcilar icin dikkat gerektirmektedir. Turkiye acisindan, Ingiltere hizmet,
teknoloji ve altyapi alanlarinda stratejik firsatlar sunmakta, ancak makroekonomik kirilganliklar ve Brexit
sonras! ticaret diizenlemeleri temkinli yaklasim gerektirmektedir. Orta vadede Isci Partisi'nin tesvik
politikalari ve AB ile iliskilerin iyilesmesi, ticaret ve yatirim ortamini olumlu etkileyebilir; ancak kisa vadede

ekonomik buylme zayif seyredecek, kur ve likidite riskleri yuksek kalacaktir.

2. Ingiltere — Dis Ticaret Verileri GTIP 940929

PAZAR BUYUKLUGU VE TURKIYE KONUMU

ingiltere, GTIP 940929 (mobilya parcalari) kategorisinde kiiresel ticarette dnemli bir ithalatci konumundadir.
2024 UN Comtrade verilerine gore ingiltere'nin bu tiriinde yillik ithalat hacmi yaklasik 450-500M$
civarindadir. Tiirkiye, Ingiltere pazarinda 15-20. siralarda yer almakta ve toplam pazar pay1 %1,2-1,8
arasinda degismektedir. Bu oran, Turkiye'nin mevcut kapasitesi goz énune alindiginda énemli bir buytime
potansiyeli oldugunu gostermektedir. Pazar, 6zellikle moduler mobilya sistemleri ve 6zellestirilmis parcalar
segmentinde dinamik bir yapiya sahiptir.




Top 10 Tedarikci Ulke Siralamasi (2024)

Ulke

Cin
Almanya
Polonya
italya
Fransa
Hollanda
Belcika
ispanya
Portekiz

Turkiye

Deger (M$)

185,4

62,8

48,3

41,2

28,6

241

19,7

16,9

14,5

8,2

Pazar Payi

%37,2

%12,6

%9,7

%8,3

%5,7

%4,8

%4,0

%3,4

%2,9

%1,6

ingiltere’nin mobilya parcalari ithalatinda tedarikgi yapisi oldukea cesitlidir ancak Cin'in dominansi agikca

gorulmektedir. Cin, toplam pazarin %37'sini tek basina karsilayarak en buyuk tedarikci konumundadir.

Avrupa ulkeleri toplamda %51 civarinda pay ile ikinci buyuk tedarik¢i blogunu olusturmaktadir. Almanya,

Polonya ve Italya gibi AB Uyeleri, kalite standartlari ve lojistik avantajlariyla giicli pozisyonlarini

korumaktadir. Turkiye'nin %1,6'hk pay, Ozellikle fiyat-kalite dengesi agisindan rekabet avantaji

saglayabilecek bir konumdadir. Brexit sonrasi donemde AB disi Ulkelere yonelik artan ilgi, Turkiye icin

stratejik bir firsat penceresi yaratmaktadir. Pazar, hizli teslimat, Urtn cesitliligi ve 6zellestirme kabiliyeti

gibi faktoérlere 6nem vermektedir.

INGILTERE ITHALAT TRENDI (2022-2024)

2022 468$M

2023 G 492$M

2024



Turkiye'nin Thracat Rotalari (2024)

Hedef Ulke Deger (M$) TR Toplam Payi
Almanya 142,5 %18,2
Ingiltere 8,2 %1,0

Fransa 94,3 %12,0

ABD 86,7 %11,1

Italya 52,8 %6,7

Ispanya 41,6 %5,3

Hollanda 38,9 %5,0

Belcika 29,4 %3,8

Turkiye'nin kuresel mobilya parcalari ihracatinda gucli yonleri arasinda rekabetci fiyatlandirma, esnek
Uretim kapasitesi ve Avrupa'ya cografi yakinlik dne c¢ikmaktadir. Turk Ureticiler, 6zellikle orta segment
Urunlerde kalite-fiyat dengesini basariyla yakalamis durumdadir. Ancak marka bilinirligi eksikligi, AR-GE
yatinmlarinin yetersizligi ve dijital pazarlama zayifligi rekabet gicini sinirlayan faktérlerdir. Ingiltere
pazarina 6zel olarak bakildiginda, Turkiye'nin %1,0'lik ihracat payi, Almanya (%18,2) ve Fransa (%12,0) gibi
ana pazarlara kiyasla oldukga distktir. Bu durum, ingiltere'ye yonelik pazarlama ve satis stratejilerinin
glclendirilmesi gerektigini géstermektedir. Ozellikle Brexit sonrasi dénemde olusan yeni ticaret

dinamikleri, Turkiye icin avantajli pozisyonlar yaratabilir.

COGRAFI VE BOLGESEL DAGILIM ANALizi

ingiltere'nin mobilya parcalari ithalatinda cografi dagihm incelendiginde, AB tilkelerinin %51 pay ile baskin
konumda oldugu gorulmektedir. Asya pazari %39 ile ikinci sirada yer alirken, bu oranin neredeyse tamami
Cin kaynakhdir. Kuzey Amerika %4,2, Orta Dogu ve Kuzey Afrika bélgesi (Turkiye dahil) ise toplam %3,8 paya
sahiptir. Brexit sonrasi Ingiltere, tedarik zincirinde cesitlendirme arayisina girmis ve AB disi kaynaklara ilgi
artmistir. Turkiye'nin bulundugu bélge, lojistik avantajlar ve giumrik anlasmalari acisindan potansiyel
tasimaktadir. Ozellikle Londra, Birmingham ve Manchester gibi buytik sehir merkezleri, mobilya
distribUtorleri ve perakende zincirleri agisindan ana talep noktalaridir.




Rakip Ulke Karsilagtirmasi

Ulke Avantajlar Dezavantajlar

Cin Dusuk maliyet, yuksek kapasite Uzun tedarik suresi, kalite sorunlari
Almanya Yuksek kalite, gt¢li marka Yuksek fiyat, esneklik dasuk
Polonya AB Uyesi, yakin konum Sinirli Grun gesitliligi

Turkiye Fiyat-kalite dengesi, esneklik Dustk marka bilinirligi

GAP VE FIRSAT ANALIzi

ingiltere'nin yillik 498M$ degerindeki ithalatinda Tiirkiye'nin payi sadece 8,2M$ seviyesindedir. Tiirkiye'nin
Almanya'ya yaptigi 142,5M$ degerindeki ihracat g6z éniine alindiginda, ingiltere pazarinda en az 35-40M$
degerinde ek ihracat potansiyeli bulunmaktadir. Brexit sonrasi AB Ulkelerine gore artan gimruik maliyetleri,
Tarkiye gibi AB disi ancak gimruk birligi avantajina sahip ulkeler icin rekabet avantaji yaratmaktadir.
Ozellikle 15-25M$ degerindeki orta segment musterilere yénelik hedefli satis stratejileri ile 2-3 yil icinde
pazar payinin %3-4 seviyesine cikarilmasi mumkundur. Modduler ofis mobilyasi parcalari ve 6zellestirilmis
tasarim segmentlerinde 6nemli bosluklar mevcuttur.

Hedef Musteri ve Alici Profili

e Buyuk mobilya perakende zincirleri (IKEA, DFS, Furniture Village gibi)

Ozellestirilmis mobilya Ureticileri ve butik atélyeler

Ofis mobilyasi distributérleri ve B2B tedarikgiler

E-ticaret platformlari ve online mobilya saticilari

ig mimarlik ve tasarim firmalari (proje bazh alimlar)

e Toptan mobilya parcalari ithalatgilari ve araci firmalar

GiRiS STRATE)Jisi OZETI

ingiltere pazarina basarili giris icin tic asamali strateji 6nerilmektedir: 1) Ik 6 ay icinde London Furniture
Show ve Manchester Design Fair gibi sektor fuarlarina katilim ile pazar tanitimi, 2) Mevcut Avrupa
distribitér agi Gizerinden ingiltere pazarina indirekt giris ve referans olusturma, 3) 12-18 ay icinde yerel bir
distributor veya ajans ortakligi ile dogrudan pazar erisimi. Brexit sonrasi gumruk prosedurleri icin uzman
danismanlik alinmasi, arin sertifikasyonlarinin (CE, UKCA) guincel tutulmasi ve dijital pazarlama kanallarina
yatirim yapilmasi kritik basari faktorleridir. ilk yil hedefi 2-3M$ ihracat degerine ulasmak olmalidir.

3. Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Sektér Analizi

PAZAR BUYUKLUGU VE BUYUME DINAMIKLERI



ingiltere yatak ve uyku sistemleri pazari, GTIP 9404 kapsaminda 2024'te 939,7M$ ithalat hacmine
ulasmistir. Genel mobilya sektort 11,35Mrd£ gelir Ureterek 91.000+ kisiye istihdam saglar. Kiiresel yatak
pazari 30,8Mrd$ seviyesinde olup Itks segment 13,75Mrd$ buyukligutindedir. 2024-2030 projeksiyonuna
gore kuresel pazar %7 CAGR ile 64Mrd$'ye, liks segment %8,2 CAGR ile 2033'te 26,5Mrd$'ye ulasacaktir.
ingiltere ekonomisi 2025-2026'da ceyreklik %0,5 bilyliime gdstermekte, ic mekan tasarimi, ev dekorasyonu
ve tek/iki kisilik hanelerdeki yeni konut talebi sektort desteklemektedir.

INGILTERE YATAK & UYKU SISTEMLERI iTHALAT TRENDI (GTiP 9404)

2022 CEED 850M$
2023 890M$
2024

Sektor Temel Karakteristikleri

Toplam Pazar 939,7Ms$ (ithalat) + 11,35Mrd£  Yillik Biyume %7 (kiliresel), %8,2 (liks
Buyuklugu (yerel iiretim) (CAGR) segment)
Ana Hafiza képiik, lateks, innerspring, ithalat Bagimliigi  Orta-yiiksek (%40-50 tahmini)
Segmentler hibrid, airbed
Yerel Uretim KOBI agirhkl (%83), 6.880 91.000+ kisi (mobilya sektori geneli)
Yapisi isletme

Pazar Segmentleri ve Buyume Profili

Segment Buyuikluk/Pay

Luks/Premium Yataklar 13,75Mrd$ (kuresel) %8,2 CAGR
Hafiza Kopuk Yataklar %66 tercih orani %7+ CAGR
Yayl (Innerspring) Geleneksel tercih %5-6 CAGR
Hibrid & Airbed Yukselen nis %9+ CAGR
Organik/Surdurulebilir Nis segment %10+ CAGR

Temel Talep Suruculeri

e Saghk-zindelik farkindaligi: ergonomik ve anti-alerjik Grtnlere talep artisi

e Premium konfor arayisi: sogutma, ayarlanabilir sikilik, jel inflzyonlu teknolojiler
e Tek/iki kisilik hanelerin artisi: yeni konut ve ev dekorasyonu yatirimlari

e E-ticaret buyumesi: cevrimici perakende kanallarinin yayginlagsmasi

e COVID sonrasi toparlanma: ev i¢i konfor harcamalarinda artis

e Ic mekan tasarimi trendleri: estetik ve fonksiyonel mobilya tercihi



e Surdurulebilirlik: organik malzeme, bambu, dogal lateks talebinde yukselis

e Yaslanan nufus: saglik destekli yatak sistemlerine yonelik ihtiyac

Firsatlar

e 939,7M$ ithalat hacmi: AB disi tedarikgilere artan ihtiyag (Brexit sonrasi)

e Luks segment blyUmesi: %8,2 CAGR ile premium ve butik Grinlerde firsat

e KOBI agirlikli pazar: diisiik maliyetli, esnek tedarik ortagi arayisi

e Suardurdlebilir Gran talebi: organik, anti-alerjik, moduler baza nis pazari

e B2B kanallarda raf boslugu: mobilya zincirleri ve misafirperverlik sektort tedariki
e Ergonomik-saglik odakh trunler: hafiza képuk, jel infizyonlu, ayarlanabilir sertlik
e Turkiye'nin fiyat rekabetciligi: AB standartlarinda uygun maliyetli Gretim

e E-ticaret entegrasyonu: dogrudan tuketiciye ulasim ve hizli teslimat avantaji

RISKLER VE ENGELLER

Yiksek rekabet yogunlugu: 6.880 isletme ve %83 KOBI hakimiyeti fiyat baskisi yaratir. Yerel denetim ve
standart uyumu: Ingiltere pazarinda tiriin giivenligi, yangin direnci (BS 7177) ve kimyasal regiilasyonlar
(REACH benzeri) siki denetlenir. Ekonomik blylUme yavaslamasi: 2025-2026 ceyreklik %0,5 blyume, tiketici
harcamalarinda dalgalanma riski. Lojistik ve gumruk: Brexit sonrasi gimrik prosedurleri, nakliye
maliyetleri ve teslimat sureleri artmistir. Yerlesik markalar: Tempur Sealy, Mlily gibi global oyuncular pazar
payini korur. TUketici tercihi degiskenligi: %66 hafiza kopuk tercihi, yayl yataklar geleneksel taban; nis
segmentlerde markalasma zor. Veri guincelligi: 2024-06 sonrasi glincel ithalat ve segment detaylari eksik,
projeksiyon belirsizlikleri.

SEKTOREL DUZENLEME VE STANDART ORTAMI

ingiltere yatak ve mobilya sektdriinde (iriin giivenligi, yangin direnci ve kimyasal icerik diizenlemeleri
katidir. Yataklar BS 7177 (yangin gtivenligi) ve BS EN 597 (yataklar i¢in yangin direnci) standartlarina
uymalidir. REACH benzeri kimyasal regtilasyonlar (UK REACH) formaldehit, alerjen maddeler ve VOC
emisyonlarini sinirlar. E-ticaret satislarinda tuketici haklari (14 gun iade) ve Urtn bilgilendirme
zorunluluklari vardir. CE isareti yerine UKCA isareti (Brexit sonrasi) gereklidir. Etiketleme: malzeme icerigi,
Uretici bilgisi, bakim talimatlari zorunlu. Strdurulebilirlik ve geri déntsim standartlari giderek 6nem
kazanir; organik sertifikalar (GOTS, OEKO-TEX) premium segmentte tercih edilir.

Teknoloji ve inovasyon egilimleri, Ingiltere yatak pazarinda rekabeti sekillendirmektedir. Sogutma
teknolojileri (jel inflzyonlu képuk, faz dedistiren malzemeler) ve ayarlanabilir sertlik sistemleri (dual-
comfort, app kontrolll baza) premium segmentte 6ne ¢ikar. Akilli yatak sistemleri (uyku takibi sensoérleri,
anti-horlama pozisyon ayari) ltks ttketicilere hitap eder. Hafiza kdpuk ve lateks hibrit Grtnler, ergonomi
ve konfor dengesini optimize eder. Surdurulebilir malzemeler (organik pamuk, bambu kumas, dogal
lateks) ve geri donusturdlebilir bilesenler ¢evre bilincine yanit verir. Moduler ve 6zellestirilebilir yatak

tasarimlari, kiguk konut alanlarina uyum saglar. E-ticaret entegrasyonu, sanal showroom ve artiriimis



gerceklik (AR) deneme 6zellikleri misteri deneyimini zenginlestirir. Uretim tarafinda otomasyon ve veri

analitigi, talep tahminini ve stok optimizasyonunu gugclendirir.

YEREL URETIM VS iTHALAT DINAMIiGI

ingiltere yatak sektériinde yerel tiretim KOBI agirlikh olup 6.880 isletme 11,35Mrd£ gelir Gretir; %83'G 1M£
altinda ciro yapar. Yerel Ureticiler esnek, hizli teslimat ve 6zellestirme avantaji sunar ancak dlgek
ekonomisinde sinirhdir. ithalat hacmi 939,7M$ (2024) olup orta-yuksek bagimlilik (%40-50 tahmini) gdsterir;
Brexit sonrasi AB tedarikinde gimruik maliyetleri artar, AB disi tedarikgilere (Turkiye, Cin, Vietnam) firsat
dogdar. Yerel Uretim premium ve butik segmentte guglu; ithalat hacim ve maliyet odakli orta segment ve
blyUk zincirlere hizmet eder. Lojistik: ithalatta lead time 4-6 hafta, yerel tretim 1-2 hafta; stok maliyeti
ithalati zorlar. Rekabet: yerli KOBI fiyat baskisi altinda, ithalat standart uyumu ve marka glveni gerektir.
Surdurulebilirlik: yerli Gretim karbon ayak izi dusik, ithalat nakliye emisyonlari dezavantaji; yesil sertifikalar
(Carbon Trust) avantaj saglar.

GAP FIRSAT ANALizi

939,7M$ ithalat hacmi ve %7 CAGR buyume, yillik 65-70M$ yeni talep yaratir. Liks segment %8,2 CAGR ile
2033'e kadar +12,75Mrd$ buyiyecek; Tirkiye premium butik Griinlerle 5-10M$ pay hedefleyebilir. KOBI
agirhkli pazar (6.880 isletme) disik MOQ ve esnek tedarik ihtiyaci sunar; B2B ortak arayisinda 20-30M$
firsat. Srdurulebilir tran talebi %10+ CAGR ile nis segment 50-80M$ buyukltigunde; organik ve moduler
baza ihracati 3-5M$ hedef olabilir. E-ticaret buyumesi ¢cevrimici perakende kanalinda 15-20M$ firsat;
dogrudan tuketiciye ulasim marijlari artirir. Brexit sonrasi AB disi tedarik¢i avantaji 10-15M$ ek pazar payi
saglayabilir. Misafirperverlik (otel, saglik kurumlari) segmenti yillik 80-100M$ buytkltglnde; toplu tedarik
anlasmalari 5-8M$ potansiyel tasir. Turkiye'nin fiyat rekabetciligi ve standart uyumu ile 5 yil icinde 50-70M$
kimulatif ihracat hedeflenebilir.

Hedef Musteri ve Alici Profili

Mobilya perakende zincirleri: orta-ust segment urunler, toplu siparis, 500-1.000 adet/ay
e E-ticaret platformlari: cevrimici 6zel magazalar, hizli teslimat, distk MOQ

e | Uks mobilya magazalari: butik, 6zellestirilebilir Grunler, premium fiyat hassasiyeti dusuk
e Otel ve misafirperverlik zincirleri: toplu tedarik, standart trun, yillik anlasmalar

e Saglik kurumlari: ergonomik, anti-alerjik, dayanikl yataklar, uzun émdar beklentisi

e Insaat ve konut projeleri: yeni konut donanimi, toplu Griin, maliyet odakli



GIRiS STRATEJisi OzETi

Turkiye, Ingiltere yatak pazarina BS 7177 ve UK REACH uyumlu Uriinlerle, B2B kanallar (mobilya zincirleri, e-
ticaret platformlari) Gzerinden girebilir. Ilk adim: 1-2 orta 6lcekli perakende zinciri ile pilot anlagma (500-
1.000 adet/ay), OEKO-TEX ve Carbon Trust sertifikalari ile given insa. Liks segmentte butik Uretim ve
Ozellestirme avantajiyla premium magazalara (5-10M$ hedef) konumlanma. E-ticaret entegrasyonu:
Amazon UK, Wayfair UK gibi platformlarda satici hesabi, hizli lojistik ortagi (DHL, UPS) ile 3-5 glin teslimat.
Misafirperverlik segmentinde otel zincirleri ve saglik kuruluslarina toplu tedarik anlasmalari (5-8M$
potansiyel). Brexit sonrasi glimriik prosediirlerinde EORI numarasi ve mense belgesi hazirhgi. ilk 12 ayda 1-
2M$ ciro, 3 yil icinde 10-15M$ pazar payi hedefi. Rekabet avantaji: fiyat rekabetciligi (%15-20 dutsuk), esnek
MOQ, surdurulebilir Grin portféyu.

Ingiltere yatak ve uyku sistemleri sektéri, olgunlasmis ancak dinamik bir yapi sergiler. 939,7M$ ithalat
hacmi ve %7 CAGR biylime projeksiyonu ile orta-uzun vadede istikrarl talep éngoéruliir. KOBI agirlikl
yerel Uretim (6.880 isletme, 11,35Mrd£ gelir) rekabetci fiyat baskisi yaratirken, ithalat bagimhligi (%40-50)
Brexit sonrasi AB disi tedarikgilere firsat sunar. LUks segment %8,2 CAGR ile 2033'e kadar 26,5Mrd$'ye
ulasacak; surdurulebili, ergonomik ve teknoloji entegreli Grdnler (sogutma, akilli sensérler) premium
tuketicilere hitap eder. Tarkiye icin stratejik firsat: B2B kanallar (perakende zincirleri, e-ticaret),
misafirperverlik segmenti ve nis surdurulebilir Grinler Gzerinden 5 yil icinde 50-70M$ kamdulatif ihracat
potansiyeli. Riskler: siki standart uyumu (BS 7177, UK REACH), yerlesik marka hakimiyeti, ekonomik
buyume yavaslamasi. Basari faktorleri: standart uyumu, hizh lojistik, fiyat rekabetciligi, esnek MOQ ve

surdurulebilirlik sertifikalari ile gven insasi.

4. Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Rakip Analizi

PAZAR YAPISI OZETI

ingiltere yatak pazari yiiksek derecede parcalanmis yapidadir. Sektérde 6.880 firma faaliyet géstermekte
olup firmalarin %83'li KOBI statiistindedir. Pazar konsantrasyonu dustiktir; en blyiik 5 oyuncu toplam
pazarin yaklasik %25-30'unu kontrol etmektedir. Rekabet yogunlugu cok ytiksek seviyededir: %58,2 firma
250bin£ altinda ciro yaparken sadece %3,5'i 5SM£ Ustu gelire sahiptir. Uluslararasi markalarin (Tempur Sealy,
Simmons) premium segmentte hakimiyeti glicliid(ir, ancak orta-ekonomik segmentte yerli KOBI'ler ve ithal
Urunler yogun fiyat rekabeti yaratmaktadir.
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ingiltere yatak pazarinda rekabet yogunlugu cok yiiksek seviyededir ve cok katmanl bir yapi sergiler.

Premium segmentte Tempur Sealy, Simmons ve Mlily gibi global markalar teknoloji yogun utrunler (hafiza

kopuk, jel infuzyon, hibrid sistemler) ile %66 hafiza kopuk tercihi oranindan yararlanarak guglu

konumlanmistir. Bu segment musterileri saglik-zindelik farkindahgi yuksek, 40-65 yas arasi, yillik 50binf£+



gelir grubundadir. Orta segmentte yerli KOBI'ler ve zincir perakendeciler (DFS, Dreams) fiyat-kalite
dengesinde rekabet ederken, ekonomik segmentte IKEA ve Cin/Turkiye menseli ithal Grdnler maliyet
avantajiyla pazar payi kazanmaktadir. Dagitim kanallarinda cevrimici perakendenin %35-40 paya ulagmasi
(6zellikle COVID sonrasi) rekabeti yogunlastirmis, fiziksel magaza maliyetleri yiksek olan oyunculari baski
altina almistir. Strdurdlebilirlik ve organik malzeme kullanimi (bambu, organik pamuk, dogal lateks) yeni
rekabet parametresi olarak 6ne cikmakta, bu alanda sertifikasyon ve seffaflik rekabet avantaji
yaratmaktadir. Yerli Ureticilerin %83 KOBI yapisi yiiksek parcalanmaya yol acmakta, pazar lideri

bulunmamakta ve bu durum fiyat baskisini artirmaktadir.

Fiyat Segmentleri ve Ortalama Konumlanma

Premium/Liikks  £1.200-3.500+ | Tempur, Simmons, Orta-Ust £600-1.200 | Silentnight, Sealy UK, Yatas

DUX
Orta £350-600 | Yerli KOBI, zincir markalari  Ekonomik £150-350 | IKEA, ithal markalar, Tiirkiye
Budget <£150 | Cin ithalati, indirim zincirleri

DAGITIM VE KANAL HAKIMIYETI

ingiltere yatak pazarinda dagitim kanallari: (1) Ozel Yatak Magazalari %28-32 (Dreams, Mattress Online,
Bensons for Beds), (2) Online Perakende %35-40 (Amazon, Wayfair, marka siteleri), (3) Mobilya Zincirleri
%18-22 (DFS, IKEA, John Lewis), (4) Dogrudan Satis & B2B %8-12 (otel, hastane, kurum). Online kanal COVID
sonrasl hizla bayUimus, fiziksel magazalar deneyim odakli showroom modeline evrilmistir. Premium
markalar omnichannel stratejide gugliduir; ekonomik segment online hakimdir. Dagitim maliyetleri
(depolama, son mil teslimat, kurulum) yuksektir ve lojistik verimliligi rekabet faktérudur.

TURKIYE ICIN BOSLUK VE FIRSAT ANALIZi

Tark Ureticiler icin somut bosluklar: (1) Orta-Ekonomik Segment (£350-600): Yerli KOBI'lerin kalite
tutarsizhgi, Turk Ureticilerin Avrupa standartlarinda Griin sunma firsati. (2) Surdurulebilir/Organik Nis:
Premium fiyatla (E800-1.200) organik pamuk, bambu kumas, dogal lateks yataklarda sertifikali (OEKO-TEX,
GOTS) urun eksikligi. (3) B2B/Kurumsal Kanal: Otel, student accommodation, saglik sektoru icin toplu
tedarik (£200-400 arah@), yerli Ureticilerin sinirli B2B kapasitesi. (4) ModUler/Ayarlanabilir Sistemler:
Ergonomik sertlik ayarlama, sogutma teknolojisi, modtiler baza sistemlerinde Turk Ureticilerin dusuk
penetrasyonu. (5) Hizh Teslimat: Online satista 3-5 gun teslimat standardina uyan Turk firmalari sinirli,
lojistik ortaklik firsati.

Turkiye icin Diferansiyasyon Firsatlari

e Surdurulebilirlik Sertifikasyonu: OEKO-TEX, GOTS, FSC belgeli organik yatak serisi ile premium nis pazarda
konumlanma (£800-1.200)

e Teknoloji Entegrasyonu: Sogutma jel kdpuik, anti-alerjik kumas, hava gegirgenligi artirilmis tasarimlar ile orta-
Ust segmente girisim

e Moduler Cozumler: Degistirilebilir sertlik katmanlari, gift tarafli (yaz/kis) yuzey, ayarlanabilir baza sistemleri ile
farkhlasma



o B2B Ozellestirme: Otel zincirleri, student accommodation icin 6zel ebat, dayaniklilik ve toplu fiyatlandirma
avantajl

e Hizl Teslimat & Kurulum: Ingiltere depolu model veya 3PL ortaklik ile 48 saat teslimat garantisi, online musteri
deneyimi iyilestirme

e Fiyat-Kalite Dengesi: Orta segment (£400-600) icin Avrupa kalite standartlarinda, Cin'den %15-20 yuksek ama
yerli Ureticilerden %10-15 dusuk fiyat konumlanmasi

e Saglik Odakli Pazarlama: Ortopedik destek, bel/boyun agrisi ¢oztimleri, uyku kalitesi verisi ile NHS ve sigorta
ortakhgi potansiyeli

e Design & Estetik: Modern, minimalist tasarim ve renk secenekleri ile geng profesyoneller (25-40 yas) ve 'home
office' trendine hitap

PAZAR GIRiS ENGELLERI

Yiiksek Engeller: (1) Dagitim Maliyeti: Ingiltere'ye nakliye, depolama, son mil teslimat yiiksek (ortalama
%18-22 ek maliyet), lojistik ortaklik veya yerel depo gerekli. (2) Marka Bilinirligi: Tuketici gtiveni yerlesik
markalarda yogun (Silentnight, Tempur), yeni marka icin yogun pazarlama butcesi (E500bin-1M yillik). (3)
Uriin Standardi ve Sertifikasyon: UK Fire Safety Regulations (BS 7177), UKCA/CE isaretleme, OEKO-TEX,
CertiPUR-US sertifikasyonlari gerekli, test ve belgelendirme suresi 3-6 ay. (4) Perakende Agina Giris: Zincir
madgazalar (DFS, Dreams) rafa giris icin minimum 6-12 ay referans ve hacim taahhdu, raf payi icin %15-25
komisyon. (5) Online Rekabet: Amazon, Wayfair'de gérunurlik icin ytksek reklam maliyeti (CPC £1,5-3),
musteri yorumu ve rating biriktirme slreci 12+ ay. (6) Fiyat Rekabeti: Cin ithalati ile fiyat baskisi, kar mariji
%8-12 seviyesinde disiik. (7) Ekonomik Belirsizlik: ingiltere ekonomik blyimesi diisiik (%0,5), tiiketici
harcamasi baski altinda, premium segmente gecis yavas.

Rekabet Stratejisi Onerisi

e Nis Segmentasyon: Premium surdurulebilir (E800-1.200) veya orta-ekonomik B2B (£200-400) segmentinde
odaklanma, genis portféyden kacinma

e Lojistik Ortaklik: Ingiltere'de 3PL (Wincanton, XPO Logistics) ile depolama ve teslimat anlasmasi, maliyet
optimizasyonu ve teslimat sUresini 48 saate dustirme

e Online-First Yaklasim: Fiziksel magaza yerine online satis (marka sitesi, Amazon, Wayfair) ile pazar testi, %30-
40 dusuk baslangi¢ maliyeti

e B2B Pilot Projeler: Otel zincirleri (Premier Inn, Travelodge) ve student accommodation (Unite Group) ile pilot
anlasmalar, referans olusturma

e Sertifikasyon Yatirimi: OEKO-TEX, CertiPUR-US, BS 7177 sertifikalarini 6 ay icinde tamamlama, pazarlama
varligi olarak kullanma

e Dijital Pazarlama: SEQ, influencer isbirlikleri (uyku sagligi, i¢ tasarim), sosyal medya kampanyalari ile marka
bilinirligi olusturma (£100-200bin yillik butge)

5. Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Tiiketici Profili



Alici Segmentleri ve Ozellikleri

Segment Ozellik

Geng Profesyoneller (25-40)

Orta Yas Aileler (35-55)
magaza

Ldks/Premium Segment (40-65)
Ozellestirme

Yasli Tuketiciler (60+)
yerel servis

Kurumsal Alicilar (B2B)
siparis

Cevrimici aligveris, ergonomi
odakli, orta gelir

Dayanikhlk, garantili arun, fiziksel
Markali trtin, organik malzeme,

Ortopedik destek, kolay kullanim,

Otel, hastane, 6grenci yurdu, toplu

Oncelik

Fiyat-kalite dengesi, hizli teslimat

Saglik sertifikalari, uzun garanti

Tasarim, teknoloji, sirdurulebilirlik

Konfor, saglik onaylari, gtvenilirlik

Fiyat, teslimat, 6lcek ekonomisi

Satin Alma Kriterleri Siralamasi (Tuketici Oncelikleri)

1. Kalite Ergonomi, malzeme kalitesi, ortopedik
ve Konfor destek (%66 hafiza kopiik tercihi)
3. Saglik UKCA, CE, CertiPUR-US, OEKO-TEX,
Sertifikalari anti-alerjik 6zellikler
5. Marka Tempur Sealy, Mlily gibi kiresel
Itiban markalar litkks segmentte giiclu

2. Orta segment £400-800, liiks £1.200+, KOBI
Fiyat hakimiyeti maliyet baskisi yaratir

4. Garantive 10+ yil garanti, iade politikasi, yerel
Servis servis ag|

6. Teslimat Cevrimigi alisveriste 3-7 giin,
Suresi kurulumlu teslimat 6nemli

Ingiltere yatak tiiketicisi satin alma kararini ortalama 3-6 hafta stiren bir arastirma sureciyle verir. Karar

sureci cevrimici inceleme (Google, Trustpilot, Which? dergileri), sosyal medya onerileri ve fiziksel

madgazada test etmeyi icerir. Geng profesyoneller (25-40 yas) tamamen dijital kanallardan ahsveris

yaparken, orta yas aileler magazada deneme sonrasi ¢evrimici siparis verir. Liks segmentte 6zellestirme

(stkilik ayari, sogutma teknolojisi) ve danismanlik hizmeti beklentisi yuksektir. COVID-19 sonrasi ¢evrimigi

satislar %40'a ulagsmis, sanal showroom ve AR deneme uygulamalari yayginlasmistir. Kurumsal alicilar

(otel, saglik) fiyat ve teslimat odakli ihale stregleriyle hareket eder; 3-5 tedarikciden teklif alir, sertifika ve

referans kontrolU kritiktir.



Bolgesel Tuketici Farkliliklari

Oncelikli Kriter Ozellik

Londra ve GUneydogu Marka, tasarim, hizli teslimat Yuksek gelir, Iuks segment %35,
cevrimici alisveris

Kuzey Ingiltere (Manchester, Leeds) Fiyat-performans, dayaniklilik Orta gelir, yerel magaza tercihi,
KOBI hakimiyeti

iskocya ve Galler Garanti, yerel servis, Gevresel biling yuksek, organik
surdurulebilirlik malzeme talebi
Kirsal Bélgeler Teslimat kolayhgi, guvenilirlik Lojistik maliyet hassasiyeti, yerel

tedarikgi tercihi

FIYAT DUYARLILIGI ANALizZI

ingiltere yatak pazarinda fiyat duyarlihgi segment bazinda degisir. Ekonomik segment (£200-400) %40
pazar paylyla en buyiik dilimi olusturur; KOBI hakimiyeti nedeniyle diisiik maliyetli ithalata aciktir. Orta
segment (£400-800) %35 payla kalite-fiyat dengesi arar; garanti ve sertifika fiyat kararini etkiler. Liks
segment (£1.200+) %25 payla fiyat hassasiyeti dusukttr; marka, teknoloji (sogutma jeli, moduler baza) ve
organik malzeme icin %20-30 prim éder. 2025'te enflasyon diisse de (TUFE %2,8) tiiketici satin alma gici
sinirli; indirim kampanyalari (Black Friday, Ocak indirimleri) talebi %30 artirir. Kurumsal alicilar toplu
sipariste %15-25 indirim bekler.

DiJiTAL ALISVERIS VE ARASTIRMA EGILIMLERI

ingiltere yatak alicilarinin %78'i satin alma éncesi cevrimici arastirma yapar; Google aramalari, Trustpilot ve
Which? incelemeleri en guvenilir kaynaklardir. Cevrimigi satislar 2024'te toplam pazarin %40'ini olusturur;
Amazon, Dreams, John Lewis gibi platformlar hakimdir. Genc tliketiciler (18-35) %85 oraninda mobil
cihazdan alisveris yapar; Instagram ve TikTok'ta influencer 6nerileri etkilidir. Sanal showroom ve AR
(artinlmis gerceklik) uygulamalari yatak odasi gorsellestirmesi saglar; %25 tuketici bu teknolojileri kullanir.
Cevrimigi alisveriste Ucretsiz iade (90-100 gtin deneme suresi) ve musteri yorumlari (4,5+ yildiz) satin alma
kararini %60 etkiler. B2B alicilar LinkedIn ve sektor platformlarindan tedarikci arastirir.

ingiltere tiketicisinin marka ve koken algisi kalite ve giivenilirlik odakhidir. 'Made in UK' etiketi yerel
Uretim destegi saglar ancak fiyat %10-15 yuksektir. Avrupa mensei (Almanya, Italya) liiks segmentte
prestij katar; Turkiye mensei orta ve ekonomik segmentte fiyat avantajiyla kabul gorur. Turk trunlerine
bakis olumlu yonde gelismekte; tekstil ve mobilya sektdérinde Turkiye'nin kalite imaji guticlenmektedir.
Ancak 'Made in Turkey' premium segmentte sinirli bilinirlige sahip; marka hikayesi, sertifikalar (OEKO-
TEX, CertiPUR-US) ve influencer isbirlikleriyle gtiven insa edilmelidir. B2B kanalda Turk tedarikgiler fiyat-
kalite dengesi ve esneklikle (6zellestirme, hizh Uretim) rekabet avantaji yaratabilir. Surdurulebilirlik

vurgusu (organik pamuk, geri donustirulebilir kopuk) Turk markalarina diferansiyasyon firsati sunar.



Talep Mevsimselligi ve Déngusu

Ocak-Subat Yeni yil indirimleri, talep %20 artar, Nisan-Mayis Ev yenileme sezonu, yeni konut
(Sezon Basl) stok yenileme dénemi  (Bahar) tasinmalari, talep orta seviye
Temmuz- Tatil sezonu, talep %10 diiser, online  Eylul-Ekim Okul donemi, 6grenci yurdu
Agustos (Yaz) kampanyalar devam eder (Sonbahar) siparisleri, B2B talep artisi

Kasim-Aralik  Yilin en yiiksek talebi, Black Friday Yatak Degisim Ortalama 7-10 yilda bir; orta gelir 8
(Black Friday) %30-40 indirim, stok tiikenmesi  Ddngusu yil, liks segment 10+ yil

TURK URUNLERINE BAKIS VE ALGI

ingiltere pazarinda Tiirk yatak Griinlerine genel bakis 'orta kalite-uygun fiyat' algisiyla sekillenmektedir.
Yatas, Duralli gibi markalar ingiltere'ye ilk ihracatlarini gerceklestirmis; fiyat rekabetciligi ve esneklik
avantajlari 6ne ¢ikmaktadir. Turkiye'nin tekstil sektdrindeki guglu itibari yatak kilifi ve carsaf gibi triinlerde
olumlu algi yaratir. Ancak premium segmentte Turk markalari sinirl bilinirlige sahip; Almanya ve italya
mensei daha prestijli kabul edilir. Tketici arastirmalarinda 'Made in Turkey' etiketi %15-20 fiyat avantajiyla
kabul gortr; sertifika ve garanti destegi gtiven artirir. B2B kanalda (otel, hastane) Turk tedarikgiler hizh
Uretim, Ozellestirme ve lojistik esnekligiyle tercih edilir. Strdurulebilirlik vurgusu (organik malzeme, karbon
notr Uretim) Turk markalarinin imajini gtclendirir.

MUSTERI SADAKATI VE SATIN ALMA SIKLIGI

ingiltere yatak pazarinda musteri sadakati orta seviyededir. Tiiketiciler ortalama 7-10 yilda bir yatak
degistirir; lUks segmentte bu stire 10+ yila uzar. Marka sadakati %35 seviyesinde; Tempur Sealy, Silentnight
gibi yerlesik markalar tekrar alim orani %45'tir. Yeni markalar ilk alimda %20-30 indirim ve uzun deneme
suresi (100 gun) ile musteri kazanir. MUsteri memnuniyeti garanti suresi (10+ yil) ve yerel servis agiyla dogru
orantihdir. Cevrimici alisveriste %60 tuketici ayni markayi tavsiye eder; olumsuz deneyimde %70 marka
degistirir. B2B kanalda musteri sadakati yUksektir (%60); uzun sureli anlasmalar (3-5 yil) ve dtzenli teslimat
guvenilirlik artirir. Yan Grin satislari (yastik, yorgan, kilif) sadakati %25 gtclendirir.

HEDEF SEGMENT ONERiSi VE YAKLASIM STRATEJiSi

BAZ Girisim icin 6ncelikli hedef segmentler: (1) Orta Gelir Aileler (35-55 yas): Kalite-fiyat dengesi, 10 yil
garanti, OEKO-TEX sertifikasi ile gliven insasi. Kanal: John Lewis, Dreams gibi zincirlerde rafa giris +
cevrimici platformlar. (2) B2B Kurumsal Alicilar: Otel, 6grenci yurdu, hastane; toplu siparis indirimi, hizh
teslimat, 6zellestirme. Yaklagim: LinkedIn, sektdr fuarlari (100% Design, Hospitality Show) ve dogrudan satis
ekibi. (3) Geng Profesyoneller (25-40): Cevrimici alisveris, Instagram/TikTok influencer kampanyalari, 100
gln deneme suresi, moduler baza ve ergonomik tasarim vurgusu. (4) Surdarulebilirlik Odakli Tuketiciler:
Organik pamuk, geri dénusturulebilir képuk, karbon nétr Gretim hikayelendirmesi. Kanal: Eco-Age, The
Guardian Sustainable Business gibi platformlarda PR. Diferansiyasyon: Turk Gretimi kalite + Avrupa
sertifikalari + rekabetci fiyat kombinasyonu.

6. Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Dagitim Kanallari



Ingiltere yatak pazar cok katmanl bir dagitim yapisina sahiptir. Pazar, Ureticilerden nihai tiketiciye
ulasana kadar toptancilar, distribttérler, perakende zincirleri, 6zel magazalar, e-ticaret platformlari ve B2B
kanallarini icermektedir. Pazarda 212 yerel tedarikci bulunurken, Almanya (155), Tirkiye (108) ve italya
(82) en buyuk uluslararasi tedarikci Glkeleridir. Geleneksel perakende hala gtcli olsa da, e-ticaret %7,65
CAGR ile hizla buyumekte ve ¢ok kanalli (omnichannel) yaklasim zorunlu hale gelmektedir. Hibrit yatak
segmenti 2025'te 8,7Mrd$ buyukluge ulasmis olup, sektérde John Lewis, Silentnight ve Bedworld gibi

yerlesik oyuncular kanal hakimiyetini elinde tutmaktadir.

Kanal Karsilastirmasi

Kanal Pazar Erisimi Maliyet
Perakende Zincirleri Yuksek (ulusal) Orta-Yuksek
Ozel Magazalar Orta (bolgesel) Orta
E-ticaret (Kendi) Yuksek (dijital) Dusuk-Orta
E-ticaret (Pazar Yeri) Cok Yuksek Orta
DistribUtorler Yiuksek (B2B+B2C) Dusuk

B2B Dogrudan Orta (kurumsal) Dusuk
Toptancilar Orta (ticari) GCok Dusuk

ONERILEN ANA KANAL STRATE)isi

Turk Ureticiler icin en optimal giris stratejisi hibrit modeldir: (1) Yerlesik distributérlerle anlagsma yaparak
hizli pazar penetrasyonu saglamak (Bedworld, Reylon gibi toptancilar disuk riskle buyUk hacim sunar), (2)
Amazon UK ve Wayfair gibi e-ticaret pazaryerlerinde marka gértnurligu olusturmak (dusik baslangig
maliyeti, test imkani), (3) Orta vadede B2B kanallardan (otel zincirleri, hastaneler, bakim evleri) istikrarl
siparis akisi yaratmak. Bu model hem nakit akisini optimize eder hem de marka bilinirligini asamali olarak
artirir. John Lewis gibi premium perakende zincirleriyle ortaklk ikinci yil hedefi olmahdir.

Ideal Distribiitér/Alici Profili

e 5+ yil sektdor deneyimi, mobilya/yatak kategorisinde yerlesik portfoy
e Minimum 50 magaza/satis noktasi veya £2M+ yillik ciro kapasitesi

e Depo ve lojistik altyapisi (kres stok modeli icin kritik)

e Cok kanalli satis yetenegi (fiziksel magaza + online platform)

e Premium ve orta segment deneyimi, marka gelistirme kabiliyeti

e Finansalistikrar (Dun & Bradstreet puani 70+)

e Referans musteri listesi (otel, kurumsal, perakende karisimi)

e Turk tedarikgilerle calisma deneyimi veya acikhigi (kilttrel uyum)



Distribttor Secim Kriterleri

Kriter Onem Derecesi Ol¢iim Yéntemi

Pazar Erisimi Kritik Magaza/nokta sayisi
Finansal Saglik Kritik D&B raporu, ciro
Lojistik Kapasite Yiksek Depo m?, teslimat hizi
Kategori Deneyimi Yiksek Portfdy, referanslar
Dijital Yetenek Orta-Yuksek Online satis payi
itibar Orta Sektor gorusi, sikayet

SOZLESME VE ODEME YAPISI

ingiltere pazarinda standart édeme vadesi 30-60 giindr; bilyiik perakende zincirleri 90 giine kadar
uzatabilir. Ilk siparislerde %30-50 pesinat, kalan bakiye sevkiyat sonrasi akreditif veya banka garantisi ile
yapiimalidir. DistribUtorler genellikle konsinye stok veya kresli stok (3-6 ay) talep eder; bu durumda sigorta
ve risk yonetimi kritiktir. S6zlesmelerde minimum siparis (MOQ: 20-40 feet konteyner), iade kosullari (%2-5
hasarli Grin toleransi), fiyat revizyonu (yillik veya alti aylik) ve mtnhasirlik (b6lgesel/trtun bazl) maddeleri
acikca tanimlanmalidir. ExWorks yerine FOB veya CIF Felixstowe/Southampton teslim tercih edilmelidir.

E-TICARET VE DiJITAL KANALLAR

E-ticaret ingiltere yatak pazarinda en hizli biyiyen kanaldir (%15-20 yillik). Amazon UK (en yiiksek trafik),
Wayfair (mobilya odakli), eBay ve 6zel markasyon siteleri (6rn. Eve Sleep, Simba) ana platformlardir.
Pazaryeri modeli diisiik riskle test imkani sunar ancak %715-25 komisyon alir. Uriin listeleme kalitesi
(profesyonel gorseller, 360° video, detayh teknik 6zellikler) ve musteri yorumlari (minimum 4,5/5 yildiz
hedefi) satisi dogrudan etkiler. Trustpilot entegrasyonu ve influencer is birlikleri (6zellikle
Instagram/TikTok'ta interior design mikro-influencerlar) marka bilinirligini artirir. Ilk yil hedefi: Amazon'da
Brand Registry alarak A+ icerik ve Sponsored Products ile gériiniirliik kazanmak.

Yerel Ortaklik Modelleri

Model Avantaj Risk
Distributorlik Hizl erigim, disuk risk Marja kaybi
Franchise Marka kontrolu, ytiksek marja Yatirim gerekir
Joint Venture Yerel bilgi, yuk paylasimi Ortak uyusmazhgi
Lisanslama Dusuk maliyet, pasif gelir Kalite kontrolu zor

White Label OEM Hizli hacim, risksiz Marka gelismez



Kanal Gelistirme Yol Haritasi

1. 0-3 ay: Pazar arastirmasi tamamla, 5-10 potansiyel distribttor/alici listesi olustur, Grin numuneleri hazirla
2. 3-6 ay: Hedef distributorlerle gorisme, anlagsma muizakereleri, ilk pilot siparis (1 konteyner)

3. 6-9 ay: Amazon UK ve Wayfair'de satis baslat, dijital pazarlama kampanyalari (Google Ads, sosyal medya)
4.9-12 ay: B2B segmente giris (otel zincirleri, contract furniture tedarikgileri), ikinci distribttor ekle

5. 12-18 ay: Fiziksel showroom acilisi (Londra veya Birmingham), perakende zincirlerle gérisme baslat

6. 18-24 ay: Premium segment i¢in John Lewis veya Harrods ile ortaklik, marka rekonumlandirma

7.24-36 ay: Kendi e-ticaret platformu kur, influencer programi genislet, franchise modelini degerlendir

8. 36+ ay: Bolgesel depo/lojistik merkezi kur, Grun hattini genislet (aksesuarlar, yatak ¢erceveleri)

Lojistik ve Teslimat Notlari

Ana Felixstowe, Southampton, London  Ortalama Tiirkiye-ingiltere 18-25 giin (deniz yolu),
Limanlar Gateway (konteyner icin)  Transit 3-5 giin (hava kargo)
Gumruk  Brexit sonrasi 2-5 giin (dogru evrak ile), £8-15/palet/ay (Londra cevresi), daha ucuz
Suresi erken EORI kaydi sart Midlands (£5-10)
Son Mil DPD, Yodel, Hermes kullanilmali;; Hasar Sektor ortalamasi %3-5; kaliteli paketleme
Teslimat kurulum hizmeti ek £50-150/yatak  Orani ile %2 altina duisiirilebilir

Sigorta  All Risks Cargo Insurance (FOB degerinin
%110'u minimum)

YAYGIN HATALAR VE KAGINILACAKLAR

1) Fiyat odakli rekabet: Ingiltere pazari kalite ve hikaye ister; sadece diisik fiyatla girmek marka imajini
kalici zarar verir. 2) Tek kanala bagimlilik: Sadece bir distribUtdre veya sadece e-ticarete glivenmek risklidir;
portféy cesitlendirme sart. 3) Brexit gimruk hazirliksizigi: EORI numarasi, mense belgeleri, HS kodlari eksik
olursa gecikme ve ceza kaginilmaz. 4) Zayif masteri hizmeti: Ingiltere tiketicisi hizl yanit (24 saat icinde) ve
kolay iade bekler; destek altyapisi olmadan e-ticaret basarisiz olur. 5) Kiilttirel uyumsuzluk: Ingiliz is kiltira
nazik ama net s6zlesme sartlari bekler; muglak anlasmalar ihtilafa yol acar. 6) Uriin standartlari: BS EN 1957
(yatak guvenligi) ve Furniture and Furnishings Regulations uyumsuzlugu yasal soruna neden olur;
sertifikasyon maliyetini ihmal etmeyin.

7. Mevzuat ve Standartlar

GUMRUK DURUMU VE TARIFE SISTEMI

ingiltere 2021'den itibaren UK Global Tariff (UKGT) rejimi uygulamaktadir. Tirkiye ile Ingiltere arasinda
Serbest Ticaret Anlasmasi (STA) gecerlidir ve bu anlasma kapsaminda yatak Grnleri sifir gmruk
tarifesinden yararlanabilir. ATR belgesi Ingiltere'de GECERSIZDIR - yalnizca AB (ilkeleri icin kullanilir. Ancak
STA kapsaminda mense belgesi ile gumrik muafiyeti saglanir. Gimruk vergisi hesaplamasi: trtin degeri +




kargo + sigorta toplami tzerinden. Ardindan %20 KDV uygulanir (gimruk vergisi dahil tutar Gzerinden).
GTIP kodu (HS Code) bazinda farkl tarifeler gecerlidir.

Zorunlu Sertifikalar ve Uygunluk Belgeleri

Sertifika/Belge Kapsam Zorunluluk
UKCA isareti Uriin glivenligi ve standartlari Zorunlu (CE yerine)
BS EN 597 (Yanmazlik) Dosemelik mobilya yangin Zorunlu
guvenligi
REACH Uyumu Kimyasal madde kullanimi Zorunlu
OEKO-TEX Standard 100 Tekstil zararsiz madde sertifikasi Tavsiye edilen
ISO 9001 Kalite Uretim kalite yénetimi Rekabet avantaji
FSC/PEFC (Ahsap) Surdurulebilir orman yénetimi Tavsiye edilen

Temel Standartlar ve Test Gereksinimleri

Standart Kodu Aciklama Test Kurumu

BS 7177 Yatak yanmazlik standardi UKAS akredite lab
BS EN 597-1/2 Dosemelik mobilya tutusmazlik BSI onayl lab

BS 1877 Silte guvenlik ve performans Bagimsiz test lab
BS EN ISO 12952 Yatak paspaslari yanmazlik Akredite test lab
General Product Safety Genel Grin guvenligi Trading Standards
Furniture & Furnishings Doseme yangin guvenligi Trading Standards

Ithalat Prosediirii Adim Adim

1. GTIP kodunu belirle ve tarifelerini arastir (gov.uk Trade Tariff)

2. EORI numarasi al (Economic Operators Registration Identification)

3. Mense belgesi hazirla (STA muafiyeti icin Turkiye Ticaret Bakanhgi)

4. Uriin testlerini tamamla (UKCA, BS EN 597, REACH uygunlugu)

5. GUmruk beyannamesi hazirla (CDS - Customs Declaration Service)

6. Etiketleme ve ambalajlama standartlarina uy (ingilizce etiket, uyarilar)
7. On ithalat bildirimi génder (varis éncesi elektronik beyan)

8. GUmruk 6demelerini yap (gumruk vergisi + KDV %20)

9. Serbest dolasim izni al ve Urunleri pazara sun



G

erekli Belgeler Listesi
Ticari Fatura (Commercial Invoice) — detayh Griin aciklamasi, GTIP, deger
Mense Belgesi (Certificate of Origin) — STA muafiyeti icin Turkiye ¢ikisli
Paketleme Listesi (Packing List) — koli, agirlik, hacim detaylari
GUumruk Beyannamesi (Customs Declaration) — CDS sistemi Uzerinden
UKCA Uygunluk Beyani (Declaration of Conformity) — standartlara uygunluk
Test Raporlari (BS 7177, BS EN 597, REACH) — akredite laboratuvardan
Tasima Belgesi (Bill of Lading/CMR) — nakliye kaniti
Sigorta Belgesi — uluslararasi kargo sigortasi

EORI Numarasi — ithalatgl ve ihracat¢l EORI kayitlar

Gumruk Prosediiru ve Sureler

Belge hazirlik siresi 5-10 giin (testler dahil) GUmrik muayene siresi 1-3 giin (risk bazh kontrol)
Odeme ve izin siiresi  1-2 giin (elektronik sistem) Toplam giimriikleme 3-5 giin (sorunsuz siireg)
Fiziksel kontrol riski %>5-15 (rastgele se¢im)  Transit siire 7-14 giin (Tiirkiye-ingiltere kara/deniz)

ONEMLI UYARILAR VE RISKLER

1) ATR belgesi Ingiltere'de KABUL EDILMEZ - STA mense belgesi sarttir. 2) UKCA isareti zorunludur, CE artik
yeterli degildir (gecis donemi bitti). 3) BS 7177 ve BS EN 597 yangin guvenligi testleri olmadan satis
yapilamaz - agir cezai yaptirim riski. 4) REACH kimyasal mevzuati UK-REACH olarak ayristi, AB kaydi yetmez.
5) Etiketlerin Ingilizce olmasi, uyarilarin ingiltere standartlarina uygun olmasi zorunludur. 6) Trading
Standards denetimleri siktir, uyumsuz Grin toplatilabilir ve ceza kesilir. 7) Gimrik 6ncesi EORI numarasi
almadan génderim yapilmamali - gecikmeler ve deprem Ucretleri riski.

ingiltere'ye yatak ihracatinda yasal risk yonetimi kritik 6neme sahiptir. Brexit sonrasi Ingiltere bagimsiz

b
d

ir mevzuat sistemi olusturmus, UKCA isaretini zorunlu hale getirmis ve kendi kimyasal madde

Uzenlemelerini (UK-REACH) yudrurlige koymustur. En buyuk yasal risk, yanmazlik standartlarina (BS

7177, BS EN 597) uyum saglamamaktir; Ingiltere'de désemelik mobilya yangin giivenligi son derece kati

b

ir sekilde denetlenmektedir. Uyumsuz Urlnler piyasadan toplatilabilir, sirketlere agir para cezalari kesilir

ve hapis cezasi bile s6z konusu olabilir. Trading Standards yerel makamlari duzenli piyasa go6zetimi

yapmaktadir. ikinci risk alani etiketleme ve tiiketici bilgilendirmedir; tim etiketler Ingilizce olmali, bakim

talimatlari, giivenlik uyarilari ve Uretici bilgileri agik¢a belirtilmelidir. Uglinct risk, gumrik ve mense

b
h

ri

elgeleridir; STA kapsaminda muafiyet saglanmasi icin mense belgesi eksiksiz ve dogru olmalidir, aksi
alde tam gumruk vergisi uygulanir. Son olarak, fikri mulkiyet haklari (tasarim, marka) korunmali ve ihlal

ski tasityan Urunler ihrag edilmemelidir.



8.

TURKIYE'NIN AVANTAJLARI

Turkiye-Ingiltere STA anlasmasi sayesinde yatak triinlerinde sifir gimriik tarifesi uygulanir (AB lkeleri de
bu avantajdan yararlanir ama Turkiye cografi yakinlik ve lojistik esneklik agisindan tsttndur). Turk yatak
sektori yiksek kaliteli Giretim altyapisina, OEKO-TEX ve ISO sertifikasyonlarina sahiptir. Ingiltere'de Tiirk
mobilya ve yatak Urlnlerine olumlu algi mevcuttur (Avrupa standartlarinda, rekabetci fiyat). Turkiye'den
test ve sertifikasyon stirecleri (BS 7177, REACH, UKCA) Istanbul ve izmir'deki akredite laboratuvarlarda
gerceklestirilebilir. Ingiltere'deki Tirk diasporasi ve is aglari, pazar girisinde kolaylastirici rol oynayabilir.
Turkiye'nin Avrupa ile olan ticaret hacmi ve deneyimi, ingiltere ihracatinda da uyum sureclerini hizlandirir.

REGULASYON DEGiSiKLiK RISKI

ingiltere Brexit sonrasi mevzuat sistemini hizla giincellemektedir; UKCA isareti gecis sureleri, kimyasal
duzenlemeler (UK-REACH), ithalat prosedurleri strekli revize edilebilir. 2025 sonrasi donemde gumrik
kontrolleri daha da sikilasabilir, dijital gimruk sistemleri (CDS) zorunlu hale gelebilir. STA anlasmasi su an
sifir tarife sagliyor ancak gelecekte ek tarife korunma 6nlemleri veya kota uygulamalari getirilebilir (siyasi
ve ekonomik gelismelere bagli). Yangin givenligi standartlari daha da katilasabilir, yeni testler zorunlu hale
gelebilir. Cevre ve surdurulebilirlik mevzuati (déngusel ekonomi, plastik kullanimi) hizla gelismektedir; bu
da ambalajlama ve malzeme seciminde yeni gereksinimleri beraberinde getirebilir. ihracatcilarin gov.uk ve
ingiltere Ticaret Bakanhgi duyurularini diizenli takip etmeleri, hukuki danisman veya giimriik musaviri ile

calismalari siddetle tavsiye edilir.

HIZLI BASLANGIC iCIN ONERI

ilk adim: EORI numarasi alin (gov.uk/eori tizerinden online basvuru, 1-2 gin). Ikinci adim: GTIP kodunuzu
belirleyin (6rnek: 9404.21 - Képuk kaucuk/plastikten yataklar) ve gov.uk Trade Tariff'ten tarifelerinizi kontrol
edin. Uclinct adim: Tirkiye'de akredite bir laboratuvarda BS 7177 ve REACH testlerini yaptirin (6rn. ISO Test,
Testex, SGS Turkiye - maliyet 3.000-5.000%€, sure 4-6 hafta). Dérdunci adim: UKCA Uygunluk Beyanini
hazirlayin ve Urunlerinize UKCA isareti ekleyin. Besinci adim: Turkiye Ticaret Bakanligi'ndan STA mense
belgesi alin. Altinci adim: ingiltere'de guvenilir bir glimriik musaviri/freight forwarder ile anlasin (6rn. DHL,
Kuehne+Nagel yerel ofisleri). Yedinci adim: Ilk sevkiyati kiiclik parti (test sevkiyati) olarak planlayin, siirec
deneyimi kazanin. Sekizinci adim: Ingiltere'de yerel bir distribitér/ithalatcl ile ortaklik kurun - bu, tim streci

hizlandirir ve yerel yukumltlukleri azaltir.

Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanallari ve Oncelik Sirasi

1. Distribiitér ve perakende zincir 2. Google Uriin bazli arama kampanyalari ve alici
LinkedIn baglantilari icin birincil kanal  Ads erisimi
B2B

3. Gorsel Uriin tanitimi ve yasam tarzi 4. Genis kitle erisimi ve perakende miuisteri

Instagram pazarlamasi  Facebook hedefleme



5. Uriin tanitim videolari ve iiretim 6. E-posta Lead nurturing ve diizenli B2B
YouTube hikayesi Pazarlama iletisim

7. Sektorel Furniture News, Sleep Review UK
Platformlar gibi B2B mecra reklamlari

Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle Icerik Tiirii
LinkedIn Distributor, perakende alici, otel Vaka calismasi, sertifika, firma
grup yoneticileri haberleri
Google Ads Aktif alic aramasi yapan B2B ve Uriin odakli reklam, katalog
B2C kitle landing
Instagram Tasarim odakli perakendeci, Lifestyle gorseli, showroom,
boutique otel referans
Facebook Nihai ttketici ve ku¢Uk isletme Uriin tanitimi, kampanya, musteri
yorumu
YouTube Genis kitle, karar vericiler Fabrika turu, Urun testi, kalite
sureci
E-posta Mevcut ve potansiyel B2B Katalog, fiyat listesi, fuar daveti
musteriler

Onemli Fuarlar ve Etkinlikler (2026)

Fuar Tarih & Sehir Neden Onemli

IBIA EXPO istanbul 16-19 Eylil, istanbul Dinyanin 2. blyik yatak fuari, 90+
Ulke katilim

IIFF Istanbul Ocak 2026, istanbul Mobilya ve yatak sektoru lider

fuar, Ingiltere alici katilimi

Clerkenwell Design Week 19-23 Mayis, Londra Tasarim ve mobilya, butik ahcilar

Decorex Londra 11-14 Ekim, Londra Dekorasyon ve i¢c mekan, luks
segment

London Build Expo 25-26 Kasim, Londra Yapi ve proje alicilari, toplu satis
firsati

100% Design London Eylul 2026, Londra Tasarim odakli mobilya ve uyku

urunleri



ONEMLI UYARI: INGILTERE'DE SEKTOREL FUAR EKSIKLIGI

2026 yilinda ingiltere'de yatak ve uyku sistemlerine ézel uluslararasi fuar bulunmamaktadir. Turk treticiler
icin en etkili strateji, Istanbul'daki IBIA EXPO ve IIFF fuarlarina Ingiliz alicilari davet etmek veya Londra'daki
mobilya-tasarim fuarlarinda yan segment olarak yer almaktir. Dogrudan B2B dijital pazarlama ve
showroom ziyaretleri ingiltere pazari icin kritik 5Snemdedir.

Lead Generation Stratejisi (B2B Odakli)

LinkedIn Sales Navigator ile hedef distributor ve perakende zincir karar vericilerine erisim

Google Ads ile 'wholesale mattress UK', 'hotel bedding supplier' gibi intent-based anahtar kelime
kampanyalari

Sektorel B2B dizinlere kayit: UK Furniture Directory, Furniture News Supplier Database
ingiltere otel gruplari ve hastane tedarik departmanlarina dogrudan e-posta outreach
Referans musteri vaka ¢alismalarini LinkedIn ve web sitesinde yayinlama

IBIA EXPO'da Ingiliz alici davet programi ve istanbul showroom turu organizasyonu
Trade mission ve B2B matchmaking etkinliklerine katim (TOBB, TiM destekli)

Perakende zincir alicilarina 6zel numune génderimi ve sanal showroom sunumu

ICERIK VE MESA) STRATEJisSI

ingiltere pazarina yénelik icerik stratejisi 3 ana mesaj siitununa dayanmalidir: (1) Kalite ve Sertifikasyon —
CE, ISO, OEKO-TEX belgelerinin gérsellerle vurgulanmasi, Avrupa standartlarina uygunluk, (2) Uretim
Kapasitesi ve Esneklik — OEM/ODM kabiliyeti, hizl teslimat, 6zel tasarim destegi, (3) Sturdurulebilirlik ve
Yenilikcilik — organik malzeme, diisiik karbon ayak izi, hibrit uyku teknolojileri. icerikler profesyonel, veri
odakh ve case study destekli olmaldir. Tone: Guvenilir, seffaf, is ortagi odakili.

SEO VE DiJiTAL GORUNURLUK STRATEJisi

Web sitesi Ingilizce olmali ve 'Turkish mattress manufacturer', 'wholesale bed supplier UK', 'hotel bedding
Turkey', 'OEM mattress Europe' gibi B2B anahtar kelimelere optimize edilmelidir. Google Business Profile,
LinkedIn Company Page ve sektérel dizinlerde (Europages, TurkishExporter) dizenli glincellenmis profil
sarttir. Blog icerikleri: '"How to Choose a Mattress Supplier', '‘Benefits of Turkish Manufacturing', 'Hotel
Bedding Procurement Guide' gibi alici egitici konular. Backlink stratejisi: Sektorel medya (Furniture News
UK, Sleep Review), ticaret odalari, partner perakendeci referanslari.

CRM ve Lead Takip Sistemi Onerisi

HubSpot CRM veya Salesforce gibi B2B odakli CRM platformu kurulumu

Lead segmentasyonu: Distribltor, Perakende Zincir, Otel Grubu, E-ticaret, Boutique Magaza

Lead scoring: Web sitesi ziyareti, katalog indirme, fuar katihmi, e-posta agilma orani bazh puanlama
Otomatik e-posta kampanyalari: Ik temas, takip, katalog génderimi, numune teklifi, fuar daveti

Sales pipeline yénetimi: ilk Temas — Nitelikli Lead — Teklif ~ Numune - Sézlesme asamalari



e Haftalik satis raporu ve lead dénusum analizi

REFERANS MUSTERI VE VAKA CALISMASI STRATE)isi

ingiltere pazarinda guvenilirlik icin mevcut Avrupa musterilerinden (Almanya, Italya, Fransa) referans vaka
calismalari hazirlanmalidir. Her vaka: Musteri profili, sorun tanimi, ¢6zim detayi, sayisal sonuglar (teslimat
suresi, kalite skoru, siparis blylimesi) icermelidir. Otel grubu, perakende zinciri veya e-ticaret platformu ile
yapilmis isbirliklerinin video testimonial veya yazili onayi alinmali ve LinkedIn + web sitesinde
yayinlanmalidir. ilk ingiliz misteri kazanildiginda mutlaka vaka calismasi yapilmali ve pazarlama materyali
olarak kullanilmalidir.

BUTCE VE ONCELIKLENDIRME (iLK 12 AY)

Onerilen yillik dijital pazarlama biitcesi: 50.000-75.000 EUR. Dagilim: LinkedIn Ads %25 (B2B lead
generation), Google Ads %20 (intent-based arama), Web Sitesi ve SEO %15 (profesyonel site, blog,
optimizasyon), icerik Uretimi %15 (fotograf, video, vaka calismasi), Fuar ve Etkinlik %20 (IBIA Expo standi,
Londra fuar katihimi, alici daveti), CRM ve Otomasyon %5 (HubSpot veya esdegeri). Ilk 3 ay éncelik: Web
sitesi ve LinkedIn profil optimizasyonu, katalog hazirligi, ilk lead generation kampanyalari.

Ik 90 Giin Dijital Eylem Plani

1. Gun 1-15: Ingilizce web sitesi yayini, LinkedIn Company Page optimizasyonu, Google Business kaydi, katalog
ve teknik dosya hazirligi

2. GUn 16-30: LinkedIn Sales Navigator aboneligi, 200+ hedef karar verici listesi ¢cikarimi, CRM kurulumu ve lead
segmentasyonu

3. Glin 31-45: Ilk LinkedIn Ads kampanyasi (katalog indirme hedefli), Google Ads anahtar kelime arastirmasi ve
kampanya baslatma

4. GUn 46-60: Ik outreach e-posta kampanyasi (100 hedef distribltér/perakende zincir), referans vaka calismasi
yayini

5. Gun 61-75: Ik lead takibi ve tekliflerin génderilmesi, numune taleplerinin degerlendirilmesi, fuar katilim
planlamasi

6. Gln 76-90: IIk tur performans analizi, basarili kanal ve mesajlarin belirlenmesi, biitce optimizasyonu ve Q2
planlamasi

Basari Metrikleri ve KPI'lar (fIk 12 Ay Hedefleri)

Nitelikli Lead Sayisi 150-200 adet = Web Sitesi Aylik Ziyaret 2.000-3.000 ziyaretci
Katalog Indirme 100+ indirme  LinkedIn Takipgi Artisi 500+ profesyonel
Teklif Gonderimi 40-50 teklif Numune Talebi 20-30 talep

3-5 yeni miisteri  E-posta Acilma Orani %25-30

LinkedIn Ads CTR %2-3 %3-5



9. ihracat Destekleri

9. Turkiye Ihracat Destekleri — ingiltere Pazari

Ticaret Bakanhgi 5973 Sayil Karar kapsaminda Ingiltere pazarina yénelik asagidaki destekler mevcuttur.

Ingiltere Efektif Destek Orani Hesabi

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

GTIP 940929, Makine sektériine girebilecedi tahmin edilmektedir. Thracatci Birlidi ile teyit 6nerilir.

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

DYS'ye ylklenmeli

Tanitim Destegi %55 19.728.672 TL / y1l Yiiksek
Katalog, dijital reklam, SEO
— 6n onay zorunlu

Pazara Giris Belgesi %350 200.000 TL / belge Yiiksek
CE, ISO, REACH ve sektore
0zgu sertifikalar

Marka Tescil %55 3.698.274 TL / Orta

ingiltere icin ulusal marka sirket
ofisine bagvurulmalidir.

Marka / Turquality %50-75 98.609.920 TL / y1l Stratejik

GTIP 940929, Makine sektdriine girebilecedi tahmin edilmektedir. Ihracatgi Birligi ile teyit énerilir.

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

10. Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri SWOT Analizi

L, GUCLU YONLER A ZAYIF YONLER



Yiksek kalite/fiyat dengesi: Turk ureticiler ingiliz ve
Avrupa rakiplerinden %25-40 daha rekabetgi
fiyatlarla premium kalite sunuyor

Hizli Gretim ve teslimat kapasitesi: 4-6 hafta lead
time ile piyasa standardinin altinda teslimat suresi

Ozellestirme esnekligi: Yatak boyutlari, kumas
secenekleri ve 6zel tasarimlarda yuksek
konfiglUrasyon kabiliyeti

Gu¢lit hammadde tedarik agi: Viskoz, pamuk, yay
sistemleri ve kdpuk teknolojilerinde yerli tedarik
avantajl

ihracat tecriibesi: 90+ (ilkeye ihracat deneyimi,
CE/UKCA sertifikasyonlari ve uluslararasi
standartlara hakimiyet

Teknolojik yatirim: Otomasyon, CNC kesim ve akilli
yatak teknolojilerinde artan yatirimlar

Cografi avantaj: Avrupa'ya 3-4 glin deniz, 2-3 gln
kara yolu erisimi

@ FIRSATLAR

>

Premium-orta segment buytmesi: £500-1.200 arasi
fiyat bandinda %8,3 yillik buytime, 2026'da £1,47Mn
hacme ulasma

Sardurulebilirlik talebi patlamasi: Organik, geri
doénusturilmus ve vegan materyalli yataklara talep
2024-2026'da %42 artis

Mattress-in-a-box devriminin olgunlasmasi: Online
satislar 2026'da toplam pazarin %31'ine ulasacak,
hibrit modeller sans taniyor

Brexit sonrasi AB rekabet avantaji: AB menseli
Urunlerde gumruk maliyetleri artarken Turkiye FTA
avantaji deger kazaniyor

Akill yatak teknolojisi acigi: ingiltere'de akilli yatak
penetrasyonu %4, smart home entegrasyonu firsati

Otel ve konaklama sektoru yenileme donemi: 2026-
2028'de 120.000+ oda yenileme projesi, B2B
sozlesme firsatlari

ikinci el pazar biytmesi: Strdirlebilir tiketim
trendi 'refurbished mattress' konseptini
yayginlastiriyor, yeni is modelleri

Marka bilinirligi diistikligu: Ingiltere B2C pazarinda
Turk yatak markalarinin tuketici farkindaligi %5'in
altinda

Dijital gérunarlik zayifligi: Ingilizce SEO, content
marketing ve e-ticaret entegrasyonunda yetersizlik

Nakliye maliyeti hassasiyeti: Yuksek hacim/dusuk
deger orani nedeniyle lojistik maliyetlerinin marj
Uzerindeki baskisi

Showroom ve fiziksel varlik eksikligi: ingiltere'de
deneyimleme mekanlari olmadan 'mattress-in-a-
box' trendine adaptasyon zorlugu

After-sales altyapisi: Garanti, iade ve musteri
hizmetlerinde yerel operasyonel destek eksikligi

Kur riski yonetimi: Doviz kurlarindaki
dalgalanmalarin fiyat istikrarini etkilemesi

Sertifikasyon ve uyumluluk maliyetleri: Brexit
sonrasi UKCA, yangin guvenligi (BS 7177) ve
kimyasal testlerde ek maliyet

@ TEHDITLER

>

Yogun rekabet ve fiyat baskisi: Emma, Simba, Eve
gibi online-first markalar agresif pazarlama
butceleriyle pazar pay! kazaniyor

Logistik maliyetlerindeki volatilite: Konteyner
fiyatlari 2024-2026'da %15-25 dalgalanma
gOsteriyor, kar marijlarini tehdit ediyor

Korumaci diizenlemelerin artisi: Yangin guvenligi,
kimyasal icerik ve ¢evre duzenlemelerinde sikilasma
riski

Tuketici gtven krizi: Ekonomik belirsizlik nedeniyle
premium alimlarda erteleme egilimi, ortalama yatak
degistirme suresi 8'den 10 yila uzuyor

Hizli teknoloji degisimi: Akill yatak, uyku takip
sensorleri ve Al destekli uyku ¢6ztiimlerinde geride
kalma riski

Amazon ve Wayfair'in pazar hakimiyeti: Online
satislarin %46's1 bu platformlarda, marka degeri
yerine fiyat odakli rekabet

Hammadde fiyat artislari: Petrokimya bazl képukler
ve celik yaylarda 2025-2026'da %12-18 maliyet artisi
beklentisi

Turk yatak ve uyku sistemleri sektériiniin ingiltere pazarindaki giicli yonleri temelde maliyet rekabetciligi
ve Uretim esnekligine dayanmaktadir. Sektor, yillik 4,2 milyon adet ihracat kapasitesiyle dinya yatak
ihracatinda 4. sirada yer alirken, kalite standartlarini da korumaktadir. Ingiltere gibi fiyat hassasiyetinin

yuksek oldugu ancak kalite beklentisinin taviz verilmez oldugu pazarlarda, Turk Ureticilerin %25-40 daha



dusuk fiyatlarla premium 6zelliklerde Griin sunabilmesi kritik bir avantaj yaratmaktadir. Ozellikle viskoz,
organik pamuk ve hibrit yay-képuk sistemlerinde teknolojik yetkinlik, Emma ve Simba gibi yerli
markalarin sundugu urUnlere rakip ¢6zUmleri daha erisilebilir fiyatlarla sunma imkani tanimaktadir.
Ayrica 4-6 haftalik Uretim-teslimat sureleri, stok maliyetlerini minimize ederken talep dalgalanmalarina

hizli yanit verme kabiliyeti saglamaktadir.

Buna karsin sektorun en kritik zayifligi, tiketici pazarinda marka gérunarlugua ve dijital varlk eksikligidir.
ingiltere yatak pazarinin %31'inin online kanallara kaymis olmasi ve bu oranin 2026'da %35'e ulasmasi
beklenmesine ragmen, Tirk markalarinin ingilizce SEO performansi, content marketing stratejileri ve e-
ticaret entegrasyonlari yetersizdir. 'Best mattress UK', 'memory foam mattress' gibi yuksek hacimli
anahtar kelimelerde organik gérinirlik %2'nin altindadir. Ayrica Ingiltere'de showroom veya
deneyimleme mekanlarinin bulunmamasi, 'try before you buy' kiltiiriine sahip Ingiliz tiiketiciler icin
onemli bir engel olusturmaktadir. Mattress-in-a-box trendine uyum saglamis olsa da Eve, Simba gibi
markalar 100 gecelik deneme periyotlari ve Ucretsiz iade politikalariyla gliven insa ederken, Turk
markalarinin after-sales altyapisi yetersizdir. Bu durum B2C pazarda dogrudan marka satislarini

zorlastirirken, white-label tGretim odakli bir pozisyonlamaya itmektedir.

EN KRITIK 3 FIRSAT VE AKSIYON ONERILERI

1) SURDURULEBILIRLIK ODAKLI PREMIUM SEGMENT: 2026'da %42 biiyiime beklenilen organik-vegan yatak
segmentinde hizli pozisyon alinmali. Aksiyon: GOTS sertifikall organik pamuk, eucalyptus fiber ve dogal
lateks icerikli 3-4 model gelistirilmeli, B Corp sertifikasyonu strecine baslanmali. 2) OTEL-KONAKLAMA B2B
SOZLESMELERI: 120.000+ oda yenileme projelerinde 6zellestirilmis ¢dziimler sunulmali. Aksiyon: Hilton,
Premier Inn gibi zincirlerin satinalma departmanlariyla dogrudan temas, referans projeler (Turkiye'deki 5
yildizh oteller) sunulmali, 5 yil garanti + bakim paketi hazirlanmali. 3) AMAZON-WAYFAIR MARKETPLACE
ENTEGRASYONU: Online satislarin %46'sini kontrol eden platformlarda agresif giris yapilmali. Aksiyon: FBA
(Fulfillment by Amazon) programi ile Birlesik Krallik deposuna stok yerlestirme, Prime etiketli teslimat, ilk 6
ay %20 agresif fiyatlama ile pazar payl kazanma stratejisi.

TEHDIT YONETIMI STRATEJiSi

Fiyat baskisina karsi VALUE ENGINEERING yaklasimi uygulanmali: Temel performansi koruyan ancak
maliyeti optimize eden malzeme alternatifleri (6rn: kismi viskoz yerine bambu-polyester blend)
gelistiriimeli. Logistik maliyeti volatilitesine karsi 12 aylik forward konteyner anlasmalari yapiimali ve
ingiltere'de 3PL ortagiyla depolama Gzerinden LCL (Less than Container Load) riskini minimize edecek
konsolidasyon modeli kurulmali. Dizenleme risklerine karsi proaktif yaklasim: UKCA isaretlemesi ve BS
7177 yangin guvenlik testlerinde 6nde hareket edilmeli, her ¢ceyrekte regulasyon tarama raporu
hazirlanmali. Teknoloji geride kalma riskine karsin, akilli yatak sensor tedarikgileriyle (6rn: Withings, Eight
Sleep) OEM partnership gérasmeleri baslatiimali, hibrit modellerde pilot Gretim yapiimali. Amazon
hakimiyetine karsi 'omnichannel hybrid' model: Marketplace satislari surdarulirken, branded e-commerce
sitesinde %15 premium fiyatla 'extended warranty + free pillow' gibi deger ekli paketlerle dogrudan satis
kanali gti¢lendirilmeli.




Kritik Bagar1 Faktorleri

e Dijital gériinirlik ve SEO yatirimi: ingilizce keyword optimizasyonu, blog icerikleri, video testimonyaller ile
organik trafigi 12 ayda 5 kat artirma hedefi

e Showroom veya pop-up store stratejisi: Londra'da 6-12 aylik pop-up mekanlarda 'try before you buy' deneyimi
sunarak marka glveni insa etme

e Guclt 3PL ve after-sales partnerligu: Yerel lojistik operatorle anlagsma, 48 saat teslimat, 100 guin iade politikasi
ve iade lojistigi ¢6zimu
e Sertifikasyon ve uyumluluk yénetimi: UKCA, BS 7177, OEKO-TEX gibi sertifikalarin glincel tutulmasi ve

pazarlama materyallerinde 6n plana ¢ikariimasi

e B2B relationship management: Otel zincirleri, online retailerlar ve mobilya perakende zincirleriyle uzun vadeli
sOzlesme portfoyu olusturma

e Surdurulebilirlik ve ESG raporlamasi: Carbon footprint hesaplama, geri dontsim programlari ve seffaf tedarik
zinciri iletisimi ile premium segment tercihi kazanma

e Agile product development: Pazar trendlerine 3-4 ay icinde yanit verecek R&D kapasitesi, hizli prototipleme ve
pilot Uretim esnekligi

e Maliyet optimizasyonu ve margin management: Hammadde alternatifleri, otomasyon yatirimlari ve forward
pricing ile %18-22 net marj hedefi

Stratejik Oncelikler Matrisi

Oncelik Aksiyon Alani Zaman
Yiksek Amazon/Wayfair entegre + SEO 3-6 ay
Yiksek Organik yatak serisi lansmani 6-9 ay
Orta B2B otel s6zlesmeleri 9-12 ay
Orta Londra pop-up showroom 12 ay
Dusuk Akilli yatak pilot tretim 12-18 ay

RAKIPLERE GORE KARSILASTIRMALI POZiSYON

Emma ve Simba gibi yerli online-first markalar gti¢li marka farkindaligi (%58 ve %41) ve ytksek pazarlama
butceleriyle (yillik £15-25M) 6ne ¢ikarken, Turk Ureticiler %25-40 fiyat avantaji ve Uretim esnekligi
sunmaktadir. Silentnight ve Sealy gibi geleneksel markalar fiziksel perakende aglarinda glg¢li ancak online
geciste yavastir. Turk sektorinin en buyuk rekabet avantaji: white-label Gretimde hiz ve kalite, ancak
branded pazarda goérundrluk agigi kritiktir. Avrupa rakipleri (6rn: Aimanya'dan Schlaraffia) Brexit sonrasi
gumruk maliyetleri nedeniyle %8-12 dezavantaj yasiyor, bu Turkiye'ye FTA avantaji sagliyor. Amazon'da
ortalama Turk Griinleri 4,2/5 puanla Ingiliz markalarin 4,4-4,6 ortalamasinin altinda kaliyor - bu kalite algisi
ve after-sales yonetimi gerektiriyor.

Genel stratejik degerlendirme, Turk yatak ve uyku sistemleri sektériiniin Ingiltere pazarinda énemli bir

firsat penceresine sahip oldugunu gdéstermektedir. 2026'da £4,74 milyara ulasacak pazar, 6zellikle £500-



1.200 orta-premium segmentte %8,3 buyume ile dinamik bir yapi sergiliyor. Turk Ureticilerin maliyet
avantaji, uretim hizi ve teknolojik yetkinligi, dogru pazarlama ve dagitim stratejileriyle desteklendiginde
onemli pazar payr kazanimlarina donusebilin Ancak basar, Uu¢ kritik eksene odaklanmayi
gerektirmektedir: 1) Dijital dénisim ve online goérunurluk (SEO, marketplace entegrasyonu, content
marketing), 2) Marka guveni insasi (sertifikasyonlar, musteri deneyimi, after-sales), 3) Surdurulebilirlik ve
inovasyon liderligi (organik materyaller, akilli yatak teknolojileri, circular economy modelleri). ilk 12-18
aylik donemde white-label B2B s6zlesmeleri ve marketplace satislariyla hizli hacim kazanimi saglanirken,
paralel olarak marka yatirimlar yapilarak 24-36 ayhk dénemde branded B2C satislardan kar marij
optimizasyonu hedeflenmelidir. Brexit sonrasi gumruik avantaji ve Avrupa rakiplerinin zayiflamasi,
onumuzdeki 2-3 yillik donemde Turk sektdrune stratejik bir giris firsati sunmaktadir. Bu pencere, Emma-
Simba gibi yerli markalarin dominant konuma gelmeden ve pazar yapisinin tamamen konsolide olmadan

degerlendirilmelidir.

11. Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Pazara Giris Stratejisi

ONERILEN GiRi$ MODELi: HiBRiT DIiSTRIBUTOR-E-TICARET MODELI

ingiltere pazari icin en uygun giris stratejisi, gliclii bir yerel distribiitér ortakligi ile D2C e-ticaret kanalini
birlestiren hibrit modeldir. Bu model, baslangi¢ta disik yatirimla pazar testi yapiimasini saglarken,
distribUtorin yerel bilgisi ve lojistik altyapisindan faydalanmayr mimkdan kilar. Gerekge: Brexit sonrasi
degisen giimriik prosedurleri, yerel depo zorunlulugu ve Ingiliz tiketicisinin online alisveris aliskanliklari bu
modeli desteklemektedir. Avantajlari: Dusuk baslangi¢ maliyeti, hizli pazar girisi, risk paylasimi, yerel
musteri hizmetleri destegi ve marka kontrolinin korunmasi.

Hibrit distribitér-e-ticaret modeli, Tirk yatak Ureticileri icin Ingiltere pazarinda optimal dengeyi
sunmaktadir. Bu modelde, ilk asamada Birmingham veya Manchester merkezli deneyimli bir
mobilya/yatak distributéruyle munhasir olmayan anlagsma yapilmasi dnerilmektedir. Distributor, B2B
kanalinda perakendecilere ve otel/hastane gibi kurumsal musterilere ulasirken, uretici firma kendi
markasityla Amazon UK, Wayfair UK ve bagimsiz e-ticaret sitesi Uzerinden B2C satislarini yurutecektir.
Brexit sonrasi Ingiltere'ye ithalatta GB Conformity Assessment (UKCA) sertifikasyonu zorunlu hale gelmis
olup, distribatériin bu konudaki tecriibesi kritik 6nem tasimaktadir. Ayrica Ingiltere'de yatak satislarinin
%38'i artik online kanaldan gergeklesmekte ve bu oran yilda 4-5 puan artmaktadir. Hibrit model, hem
geleneksel showroom musterisine hem de dijital yerli tiketiciye ulasmayr mumkun kilar. Depolama
acisindan distributérin mevcut depo kapasitesinden baslangigta faydalaniimasi, ilerleyen dénemde talep

artisina gore uguncu parti lojistik (3PL) ortakhgina ge¢ilmesi planlanmaktadir.



Ug Fazh Pazar Giris Stratejisi

Faz Sure Ana Hedef

Faz 1: Kesif 0-12 ay DistribGtor secimi ve online kanal
testi

Faz 2: Genisleme 12-24 ay Perakende agi ve marka bilinirligi

Faz 3: Yerlesme 24-36 ay Pazar payi ve karhlik optimizasyonu

3 Yillik Hedef Senaryosu

Yil Gelir Hedefi Pazar Payi
1.Vl 2,5M £ %0,15
2.y 6,8M £ %0,40
3.Yil 14,2M £ %0,85

Kritik Basari Faktorleri

e UKCA sertifikasyonu ve BS 7177 yangin givenligi standartlarina tam uyum saglanmasi
e |ondra veya Midlands bélgesinde 48 saat icinde teslimat kapasitesi olusturulmasi

e Ingiliz tiketicisinin bekledigi 100-200 gece deneme ve (icretsiz iade garantisi sunulmasi
e Trustpilot ve Google Reviews'da minimum 4,5 yildiz reytingin korunmasi

e Yerel musteri hizmetleri ekibi veya cagri merkezi ortakligi kurulmasi

e Surdurulebilirlik sertifikalari (FSC, OEKO-TEX, CertiPUR) ile fark yaratiimasi

e Rekabetci fiyatlandirmayla orta-Ust segment pozisyonlama

e Dijital pazarlama ve influencer is birlikleriyle marka bilinirligi insasi

Ilk 12 Ay Aksiyon Plani

Dénem Aksiyon Cikti

Ay 1-2 DistribUtor arastirma ve gérisme 3 aday firma shortlist

Ay 3-4 UKCA ve BS 7177 sertifikasyon Yasal uyum tamamlanmasi
Ay 4-5 Distribator anlasmasi imzalama Sézlesme ve sartlar

Ay 5-7 Ilk sevkiyat ve depo stoklamasi 500 adet demo stok

Ay 6-8 Amazon UK magazasi acilisi Online satis baslangici

Ay 8-10 Perakende partner gérusmeleri Min 5 perakende listingi

Ay 10-12 Dijital pazarlama kampanyasi 10.000+ site ziyareti/ay



Kaynak ve Yatirim Plani
Sertifikasyon ve test maliyeti 35.000 - 50.000 £ ilk stok yatirimi (500 adet) 175.000 - 220.000 £
E-ticaret altyapisi ve web sitesi 15.000 - 25.000 £ Dijital pazarlama butgesi (yilhlk) ~ 80.000 - 120.000 £
Depolama ve lojistik (yillik) 45.000 - 60.000 £ Yerel temsilci/danisman 40.000 - 55.000 £/yil

Toplam 1. yil yatirnnmi 390.000 - 530.000 £

Risk ve Azaltma Stratejisi

Risk Olasilik Onlem

Sterlin kur dalgalanmasi Yuksek Forward kontrat ve GBP faturalama
Brexit gumrik gecikmeleri Orta Yerel stok tamponu tutma

Rakip fiyat savasi Yiksek Deger odakli konumlandirma
DistribUtdr performans dusukligu Orta Performans KPI'lari ve cikis

Uriin iade orani yiiksekligi Orta Kalite kontrol ve paketleme

Marka bilinirligi eksikligi Yuksek Agresif dijital pazarlama

ORTAKLIK VE NETWORK STRATE]JiSi

Stratejik ortakliklar ingiltere pazarinda basarinin anahtaridir. Oncelikle National Bed Federation (NBF)
Uyeligi sektorel prestij ve networking icin kritiktir. January Furniture Show (Birmingham) ve bed Show
fuarlarina katilim zorunludur. Dreams, Bensons for Beds, John Lewis gibi buyUk perakendecilerin private
label ihtiyaglarina yonelik teklif sunulmalidir. Butik otel zincirleri ve B&B'ler icin hospitality kanah
gelistiriimelidir. Amazon UK'de FBA programina dahil olarak Prime rozeti kazaniimali, Wayfair UK partner
programina basvurulmalidir. Son olarak, ingiliz uyku saghdi influencer'lari ve yasam tarzi bloggerlariyla
organik is birlikleri kurulmahdir.

Ingiltere yatak pazarinda rekabet yogun olmasina ragmen, dogru konumlandirmayla Tirk Greticileri icin
ciddi firsatlar mevcuttur. Pazar liderleri Emma, Simba ve Eve Sleep gibi D2C markalar premium fiyat
segmentinde (600-1200£) konumlanirken, IKEA ve Argos alt segmentte (150-400£) hakimiyet kurmaktadir.
Turk Ureticileri icin optimal strateji, orta-Ust segment olan 350-700£ araliginda 'Avrupa kalitesinde uygun
fiyat' konumlandirmasidir. Bu pozisyonda Silentnight ve Sealy gibi geleneksel markalarla rekabet
edilecektir. Farklilasma unsurlari olarak; Turk el isciligi hikayesi, dogal malzeme kullanimi (pamuk, yun,
lateks), 15-25 yil garanti sUresi ve karbon-nétr Uretim vurgusu 6ne ¢ikarilmalidir. Private label Uretimi de
paralelde surdurulerek, perakendecilerin kendi markalarina Uretim yapilmasi hem hacim hem de iligki
acisindan degerlidir. Fiyatlandirmada, ingiltere’nin yiiksek yasam maliyetinden kaynaklanan tiketici

hassasiyetini gdzeterek, kalite algisini disirmeden 'value for money' mesaji verilmelidir.



Hedef Metrikler ve KPI'lar

1. yil satis adedi 4.500 - 5.500 adet  Online kanal donusum orani Min %2,8
Musteri edinme maliyeti (CAC) Max 45£  Uriin iade orani Max %8
Net Promoter Score (NPS) Min 55 Trustpilot rating Min 4,5 yildiz
Ortalama siparis degeri Min 480£ Tekrar musteri orani Min %12 (3. yilda)

STRATEJIK OZET VE TAVSIYE

ingiltere, Brexit sonrasi zorluklari geride birakip istikrara kavusan, 1,7 milyar £ degerinde glicli bir yatak
pazari sunmaktadir. Turk Ureticileri icin pazar, rekabetci Gretim maliyeti avantaji ve kalite standartlari ile
erisilebilir durumdadir. Hibrit distributor-e-ticaret modeliyle, 400-530K £ baslangi¢ yatirimiyla 3 yil icinde
%0,85 pazar payi ve 14M £ ciro hedefi gergekgidir. Kritik adimlar: (1) Hemen UKCA ve BS 7177 sertifikasyon
surecini baslatin, (2) Ocak 2025 January Furniture Show'a katihm i¢in kayit yaptirin, (3) 3 potansiyel
distribiitérle én gériisme planlayin. Basari icin sabir, tutarli kalite ve giiclii misteri hizmeti sarttir. ilk 18 ay
kar beklentisini dusuk tutup, marka insasina odaklanilmalidir.

12. Ingiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Yillik Aksiyon Plani

Q1-Q2 Aksiyonlari (Ocak-Haziran): Pazar Kurulum ve ilk Temas

1. Ocak: CE isaretlemesi ve UK Conformity Assessment (UKCA) belgelerini tamamla, Fire Safety Regulations 1988
uyumlulugu sagla (4-6 hafta)

2. Subat: Hedef distribltor ve perakende zincirler listesi olustur (Dreams, Bensons for Beds, John Lewis), ilk
temas e-postalari ve katalog génderimi

3. Mart: January Furniture Show Birmingham katilimi planla, Grin 6rnekleri hazirla, fiyatlandirma stratejisi
netlestir (FOB + 15-20% distributor mariji)

4. Nisan: En az 3 distributor ile ylz ylze gorisme, B2B e-ticaret platformu kurulumu (Faire, Creoate), ilk pilot
siparisler

5. Mayis: Ik konteyner sevkiyati (20-25 giinliik transit), gtimriik ve lojistik siirecleri test et, Amazon UK seller
hesabi ac

6. Haziran: Ilk musteri geri bildirimlerini topla, Grin iyilestirmeleri belirle, dijital pazarlama kampanyalarina basla
(£2.000-3.000/ay)

7. Q1-Q2 Genel: En az 2 distributdr anlagsmasi imzala, £75.000-100.000 ilk 6 ay satis hedefi, pazar tepkisini 6l¢

8. Kalite belgelerini gincelle: BS 7177 (yangin), BS EN 597-1 (tutusabilirlik), musteri giveni icin vitrin web
sitesinde paylas

9. UK pazar arastirmasi derinlestir: tiketici davranis anketleri (YouGov, Mintel raporlari), rakip fiyatlandirma
analizi gtincelle



Q3 Aksiyonlari (Temmuz-Eylul): Bliylme ve Genisleme

1

. Temmuz: ikinci distribltér grubu ile gériismeler, otel ve contract pazarina giris (Premier Inn, Travelodge

tedarikgi basvurulari)

. Agustos: Sonbahar koleksiyonu lansmani, September Furniture Show hazirliklari, influencer ve blogger

isbirlikleri baslat

. Eylul: September Furniture Show NEC Birmingham katilimi, yeni Grtin lansmani, basin bultenleri (Furniture

News, TTG Media)

. E-ticaret optimizasyonu: Amazon UK ve eBay magazalarinda SEO, reklam yatirimi artir (£4.000-5.000/ay),

conversion rate optimizasyonu

. Muisteri memnuniyeti programi: ilk alicilara garanti uzatma, referans programi (£50 indirim), Google ve

Trustpilot yorumlari tesvik et

. Lojistik iyilestirme: UK'de yerel depo veya 3PL ortakligi arastir (teslimat sUresini 3-5 gline indir), geri iade

sureclerini netlestir

7. Q3 satis hedefi: £120.000-150.000, toplam musteri sayisi 8-10 B2B hesap, 200+ D2C siparis

Q4 Aksiyonlari (Ekim-Aralik): Konsolidasyon ve Yil Sonu Sprint

1.

Ekim: Black Friday / Cyber Monday kampanya hazirligi, stok planlamasi (2-3 konteyner ek siparis), erken bird
fiyatlandirma

. Kasim: Black Friday kampanyasi canliya al (%20-30 indirimler), Google Ads ve Facebook/Instagram reklam

yatirimi £6.000-8.000

. Aralik: Yil sonu degerlendirmesi, 2025 hedefleri belirleme, distribltor performans analizi, basarili Grunleri
genislet
. MUsteri sadakati programi: yil sonu tesekklr kampanyasi, %15 sadakat indirimi, 2025 yeni Griin 6n lansmani

. Yil sonu raporlama: satis, karlilik, mtsteri memnuniyeti, pazar payi analizi, rakip karsilastirma guncelle

. 2025 yol haritasi: yeni triin gelistirme (organik yatak, akilli yatak teknolojisi), iskocya/Galler bélgesel

genisleme plani

7. Q4 satis hedefi: £180.000-220.000 (Black Friday etkisi), yillik toplam £400.000-500.000 hedefine ulas



Aylik Milestone ve Basari Kriterleri

Ay
Ocak
Subat

Mart

Nisan
Mayis
Haziran
Temmuz
Agustos
Eyldl

Kasim

Fuar ve Etkinlik Takvimi 2024

Etkinlik

January Furniture Show

Sleep Event

September Furniture Show

Hotelympia

Independent Hotel Show

Cevrimici webinar

Ana Milestone
Yasal uyumluluk tamamlama
Ilk distribiitér temasi

Fuar katilhmi

ilk anlasmalar

IIk sevkiyat

E-ticaret lansmani
Contract pazar girisi
Influencer kampanya
Ikinci fuar

Black Friday

Tarih/Sehir

Ocak / Birmingham NEC

Mart / Telford

Eylal / Birmingham NEC

Mayis / Londra ExCelL

Ekim / Londra

Her ay (6 adet)

Basari Kriteri
UKCA, CE, BS 7177 belgeleri hazir
20+ potansiyel aliciya ulasim

50+ yliz yuze gorusme, 10 sicak
lead

2 distributér sézlesme imzasi

1 konteyner basarili teslimat
Amazon UK aktif, 30+ siparis

2 otel zincir basvurusu

3 isbirligi, 50K+ erisim

Yeni trdn lansmani, 80+ gérisme

£60K-80K tek hafta satis

Hedef ve Beklenti

Pazar analizi, 40+ distribUtor
gbrusme

Spesifik yatak sektord, 30+ B2B
lead

Yeni trtn lansmani, 60+ gérisme

Otel/contract pazari, 25+ zincir
temas

Butik otel segmenti, 20+ gorisme

50-100 katilimci, lead generation



KPI Takip Tablosu ve Hedefler

KPI Baslangig 6. Ay Hedefi
Toplam Satis (£) 0 £100K
Aktif B2B MuUsteri 0 5-7

D2C Aylik Siparis 0 40-50

Web Sitesi Ziyaret 0 2.500/ay
Conversion Rate (%) 0% 1,8-2,2%
Musteri Memnuniyeti N/A 4,2/5,0
Ortalama Siparis (£) 0 £450

Pazar Payi (%) 0% 0,08%

LEAD GENERATION STRATEJiSi VE HEDEFLERI

2024 yil boyunca toplam 800-1.000 kaliteli lead hedefleniyor. Fuarlardan 300-400 lead (d6nisim %15-20),
LinkedIn B2B kampanyalarindan 200-250 lead (InMail ve sponsored content), Google Ads/SEQ'dan 250-300
lead, email marketing ve webinarlardan 100-150 lead bekleniyor. Her lead CRM'de (HubSpot/Salesforce)
takip edilecek, sicaklik skoruna goére segmente edilecek (Hot: 7 gun icinde takip, Warm: 14 guin, Cold: aylik
newsletter). Satis ekibi ilk 6 ayda 1 kisi, ikinci yarida 2 kisiye ¢ikarilacak. Lead basina ortalama maliyet hedefi
£12-15, dénusim orani hedefi %8-12 (B2B i¢gin), %2-3 (D2C icin). Referans programi ile musteri basina 0,3-
0,5 yeni lead kazanimi hedefleniyor.

Yillik Biitge Ozeti ve Tahsis Plani

Fuar katilimlari (4 etkinlik) £18.000-22.000 Dijital pazarlama (Google, Meta, £35.000-
LinkedIn) 42.000

Sertifikasyon ve belgeler (UKCA, BS, £8.000- Seyahat ve musteri ziyaretleri £12.000-15.000

test) 10.000

Uriin érnekleri ve tanitim materyali £6.000-8.000 PR ve influencer isbirlikleri £10.000-12.000

CRM, e-ticaret platform abonelikleri £4.000-5.000 Lojistik ve depo optimizasyonu £7.000-9.000

TOPLAM YIL BOYUNCA £100.000-123.000



RISK VE KONTENJANS PLANI

Brexit sonrasi gumruk gecikmeleri riski: Alternatif lojistik firmalar (3 farkli forwarding partneri), %15 ekstra
stok buffer. Déviz kuru dalgalanmalari: Forward kontratlari ile TL/GBP riskini %60 hedge etme, fiyat
revizyonu klozu (+%8 Uzeri). Distribiitér performans riski: Ilk 6 ay trial period, minimum siparis tutari
garantileri (E15K/yil), alternatif kanal (D2C) aktif tutma. Rekabet riski: Her ceyrekte rakip analizi gincelleme,
farklilastirma (6zel tasarim, hizli teslimat) Gzerine yogunlasma. Talep belirsizligi: ilk 3 ay muhafazakar
siparis (2 konteyner), sonra talebe gore 6 haftalik rolling forecast. Yasal degisiklikler: Sertifikasyon
danismani ile ¢ceyrek dénem toplanti, mevzuat guncellemelerini takip. Her risk icin sorumlu kisi atanmus,
aylik risk review toplantilari planlanmis.

Basari senaryolari analizi 2024 icin Ug farkli senaryo Uzerinden degerlendiriliyor. Kétumser senaryoda
(olasilik %20), distributor anlasmalarinda gecikmeler ve Brexit sonrasi lojistik zorluklar nedeniyle yillik
satis £250K-300K seviyesinde kalabilir, 8-10 B2B musteri ve pazar payl %0,15 civarinda gergeklesir.
Gergekei senaryo (olasilik %60), planlanan aksiyon adimlarinin %80 basariyla uygulanmasini 6ngorur:
£400K-500K satis, 15-18 B2B musteri, %0,25-0,30 pazar payl ve glclii marka algisi. Iyimser senaryo
(olasilik %20), buylk bir perakende zinciri (Dreams veya John Lewis) ile anlasma ve viral bir dijital
kampanya basarisini icerir: £600K-750K satis, 25+ B2B musteri, %0,40-0,50 pazar payl. Her senaryoda da
ikinci yil icin buyime momentumu korunacak sekilde temel kurulmasi kritik. Q4 sonunda basari

senaryosu netlesecek, 2025 plani buna gore revize edilecek.

KAPANIS VE SONRAKI ADIMLAR

2024 aksiyon plani, ingiltere yatak pazarinda basarili bir giris icin detayli yol haritasi sunuyor. ilk adim (1-2
hafta icinde): proje ekibi kurulumu (satis, pazarlama, lojistik, finans sorumlularini belirle), KPI dashboard
yapisini olustur, aylik degerlendirme toplantilari takvimini netlestir. 2 hafta icinde UKCA sertifikasyon
sUrecini baslat, fuar katihm formlarini doldur. Subat'a kadar distribltor adaylari listesini finalize et, ilk
temaslar icin template hazirla. Bu plan canl bir dokimandir; her ceyrek sonunda pazar dinamiklerine gore
guncellenecek, basarili taktikler hizlandirilacak, etkisiz olanlar degistirilecektir. Tum ekibin bu plan tzerinde
alignment saglamasi ve haftalik micro-check'ler ile ilerleme takibi basarinin anahtaridir. 2025 icin hedef:
£1,5M-2M satis, %0,8-1,0 pazar payi ve ingiltere'de taninan Tirk yatak markasi olmak.
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