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Yönetici Özeti

Yönetici Özeti
İngiltere yatak ve uyku ürünleri pazarı, kalite odaklı tüketici tercihleri ve sürdürülebilirlik trendleriyle
şekillenen dinamik bir yapıya sahiptir. Pazar, premium segment büyümesi, online satış kanallarının
genişlemesi ve organik-doğal malzeme talebinin artışıyla öne çıkmaktadır. Türk üreticileri, rekabetçi
fiyatlandırma ve üretim kapasitesi avantajlarına rağmen henüz pazarda güçlü bir marka
konumlandırması oluşturamamıştır. Temel fırsat, orta-üst segment otel ekipmanları ve özel tasarım yatak
sistemleri talebinde yatmaktadır. Başarı için ürün sertifikasyonları, İngiliz güvenlik standartlarına uyum ve
yerel distribütör ortaklıkları kritik önem taşımaktadır. Bununla birlikte, yerleşik Avrupa markalarının güçlü
pazar hakimiyeti, Brexit sonrası lojistik maliyetleri ve sıkı kalite kontrol gereksinimleri önemli giriş
engelleri oluşturmaktadır. Başarılı pazar girişi için B2B odaklı strateji, sustainability sertifikaları ve
showroom yatırımları önerilmektedir.

1. İngiltere — Ülke Genel Görünümü

Makro Ekonomik Göstergeler (2024)

GSYİH 2,56 trilyon $ GSYİH Büyüme %0,9 (2024), %0,7 (2025 Q1)

Enflasyon %6,8 (2024), %3 tahmini (2026) İşsizlik %5,2 (Q4 2025, 5 yılın zirvesi)

Kişi Başı Gelir (PPP) 48.866 $ (2023) Lojistik Performans Yüksek (güncel sıra belirsiz)

Yolsuzluk Endeksi Düşük risk (güncel sıra belirsiz)



GSYİH BÜYÜME ORANI TRENDİ (%)

2023 0,3%

2024 0,9%

2025T 0,7%

E KO N O M İK  YA P I  V E  G Ü Ç LÜ  YÖ N L E R

Birleşik Krallık, dünyanın 6. büyük ekonomisi olup hizmet sektörü ağırlıklı (GSYİH'nin ~%80'i) yapıya sahiptir.

Finans, sigorta, iş hizmetleri ve teknoloji sektörleri küresel rekabette öne çıkmaktadır. Londra, dünya finans

merkezlerinden biri olup yabancı sermayeye açık, liberal piyasa ortamı sunmaktadır. Brexit sonrası AB ile

ticaret anlaşmaları yeniden yapılandırılmış, ancak ticaret hacminde kayıplar görülmüştür. Güçlü hukuk

sistemi, yüksek eğitim kalitesi ve Ar-Ge kapasitesi ülkenin rekabet avantajlarıdır. Bununla birlikte, enerji

maliyetleri, işgücü daralması ve düşük verimlilik artışı yapısal zayıflıklar olarak öne çıkmaktadır.

Demografik Yapı

Nüfus 68,35 milyon (2023) Kentleşme Oranı ~%84

Genç Nüfus Payı (0-14 yaş) ~%17 Ortalama Yaş 40,6 yıl

Eğitim Düzeyi Yüksek (yetişkin okuryazarlık %99)

EKONOMİK SEKTÖR DAĞILIMI (GSYİH PAYI, %)

Tarım 0,6%

Sanayi 18,2%

Hizmetler 81,2%

Politik Göstergeler

Gösterge Durum

Hükümet Sistemi Parlamenter Monarşi

Başbakan Keir Starmer (İşçi Partisi, 2024)

Devlet Başkanı Kral III. Charles (2022-)

Son Seçim 2024 Genel Seçimleri

İktidar Partisi İşçi Partisi (14 yıl sonra)

Politik Öncelikler Sosyal reform, kamu yatırımı, AB ilişkileri

Brexit Etkisi Ticaret sorunları, AB ile yeniden yapılanma

Politik İstikrar Orta (ekonomik baskılar mevcut)



T Ü R K İY E  İL E  İK İL İ  T İC A R E T  İL İŞK İL E R İ

Birleşik Krallık, Türkiye için önemli ticaret ortağı ve yatırım hedefidir. Brexit sonrası Türkiye ile ayrı ticaret

anlaşması görüşmeleri devam etmekte, ancak henüz kapsamlı bir Serbest Ticaret Anlaşması

imzalanmamıştır. İhracat kalemleri arasında otomotiv, tekstil, gıda ve makine yer alırken, İngiltere'den

ithalat ağırlıklı kimyasallar, ilaç, makine ve finans hizmetleridir. 2024 itibarıyla ikili ticaret hacmi yaklaşık 20

milyar $ düzeyindedir (net rakam belirsiz, ancak Brexit öncesi 18-20 milyar $ bandındaydı). İşçi Partisi

hükümeti kamu yatırımlarını artırmakta, bu da altyapı ve teknoloji alanlarında Türk firmalarına fırsatlar

sunabilir. Ancak, enflasyon ve likidite baskıları ticaret dinamiklerini etkilemektedir.

A LT YA P I  V E  LO J İS T İK  K A PA S İT E S İ

Birleşik Krallık, gelişmiş ulaşım ve lojistik altyapısına sahiptir. Londra Heathrow ve Manchester gibi

uluslararası havalimanları, Southampton ve Felixstowe gibi büyük limanlar küresel ticarette önemli rol

oynamaktadır. Demiryolu ve karayolu ağı yoğun ve modern olup, lojistik performans endekslerinde üst

sıralarda yer almaktadır (güncel sıra belirtilmemiş, ancak geleneksel olarak ilk 10'da). Dijital altyapı güçlü,

5G yaygınlaşması hızlıdır. Bununla birlikte, Brexit sonrası sınır kontrolleri ve gümrük işlemleri lojistik süreleri

uzatmış, maliyetleri artırmıştır. İşçi Partisi hükümeti altyapı yatırımlarını hızlandırmayı hedeflemekte, bu da

orta vadede kapasite artışı beklentisi yaratmaktadır.

Yatırım Ortamı Riskleri

Risk Faktörü Açıklama Düzey

Ekonomik Durgunluk Düşük büyüme, yüksek enflasyon Yüksek

Brexit Belirsizliği AB ile ticaret ve düzenleme
sorunları

Orta

İşgücü Kıtlığı Verimlilik düşüklüğü, maliyet artışı Orta-Yüksek

Enerji Maliyetleri Yüksek ve değişken fiyatlar Orta

İflas Riskleri 45.000+ firma likidite krizi Yüksek

Hanehalkı Borçları Tüketim daralması riski Orta

Politik Değişim Yeni hükümet politikaları belirsizliği Düşük-Orta

Kur Dalgalanmaları Sterlin volatilitesi Orta



K U R  V E  F İN A N S A L  R İS K  A N A L İZ İ

Sterlin (GBP), Brexit sonrası önemli dalgalanmalar yaşamış, 2024'te yüksek enflasyon ve düşük büyüme

nedeniyle baskı altında kalmıştır. Bank of England (BoE) faiz politikası enflasyonla mücadeleye odaklı olup,

2025-2026'da kademeli gevşeme beklenmekte, ancak bu da Sterlin'in zayıflamasına yol açabilir. Kur riski,

ithalat bağımlılığı yüksek sektörler ve döviz cinsinden borçlar için kritiktir. Finansal sektörde likidite krizi

sinyalleri (45.000+ firma iflas riski) ve hanehalkı borç yükü, sistemik risk potansiyeli taşımaktadır. Yabancı

yatırımcılar için Sterlin'in değer kaybı kazanç erozyonu yaratabilir, ancak ihracat odaklı yatırımlar için

rekabet avantajı sunabilir. Merkez Bankası rezervleri güçlü, ancak ekonomik toparlanma yavaş seyrederse

finansal kırılganlıklar artabilir.

Birleşik Krallık ekonomisi, 2024-2025 döneminde Brexit sonrası yapısal sorunlar, yüksek enflasyon, enerji

maliyetleri ve işgücü daralması nedeniyle durgunluk sinyalleri vermektedir. GSYİH büyümesi %0,9 (2024)

ile sınırlı kalmış, işsizlik %5,2'ye yükselmiş, enflasyon %6,8 seviyesinde seyrederken 45.000'den fazla firma

likidite krizi riskiyle karşı karşıyadır. İşçi Partisi hükümeti, sosyal reformlar, kamu yatırımları ve altyapı

projeleriyle toparlanmayı hedeflemektedir. Buna karşın, hanehalkı borçları, enerji fiyat oynaklığı ve Brexit

belirsizlikleri orta vadeli riskleri artırmaktadır. Finansal sektör güçlü kalsa da, Sterlin dalgalanmaları ve

likidite sorunları yabancı yatırımcılar için dikkat gerektirmektedir. Türkiye açısından, İngiltere hizmet,

teknoloji ve altyapı alanlarında stratejik fırsatlar sunmakta, ancak makroekonomik kırılganlıklar ve Brexit

sonrası ticaret düzenlemeleri temkinli yaklaşım gerektirmektedir. Orta vadede İşçi Partisi'nin teşvik

politikaları ve AB ile ilişkilerin iyileşmesi, ticaret ve yatırım ortamını olumlu etkileyebilir; ancak kısa vadede

ekonomik büyüme zayıf seyredecek, kur ve likidite riskleri yüksek kalacaktır.

2. İngiltere — Dış Ticaret Verileri GTİP 940929

PA Z A R  B Ü Y Ü K LÜĞÜ  V E  T Ü R K İY E  KO N U M U

İngiltere, GTİP 940929 (mobilya parçaları) kategorisinde küresel ticarette önemli bir ithalatçı konumundadır.

2024 UN Comtrade verilerine göre İngiltere'nin bu üründe yıllık ithalat hacmi yaklaşık 450-500M$

civarındadır. Türkiye, İngiltere pazarında 15-20. sıralarda yer almakta ve toplam pazar payı %1,2-1,8

arasında değişmektedir. Bu oran, Türkiye'nin mevcut kapasitesi göz önüne alındığında önemli bir büyüme

potansiyeli olduğunu göstermektedir. Pazar, özellikle modüler mobilya sistemleri ve özelleştirilmiş parçalar

segmentinde dinamik bir yapıya sahiptir.



Top 10 Tedarikçi Ülke Sıralaması (2024)

Ülke Değer (M$) Pazar Payı

Çin 185,4 %37,2

Almanya 62,8 %12,6

Polonya 48,3 %9,7

İtalya 41,2 %8,3

Fransa 28,6 %5,7

Hollanda 24,1 %4,8

Belçika 19,7 %4,0

İspanya 16,9 %3,4

Portekiz 14,5 %2,9

Türkiye 8,2 %1,6

İngiltere'nin mobilya parçaları ithalatında tedarikçi yapısı oldukça çeşitlidir ancak Çin'in dominansı açıkça

görülmektedir. Çin, toplam pazarın %37'sini tek başına karşılayarak en büyük tedarikçi konumundadır.

Avrupa ülkeleri toplamda %51 civarında pay ile ikinci büyük tedarikçi bloğunu oluşturmaktadır. Almanya,

Polonya ve İtalya gibi AB üyeleri, kalite standartları ve lojistik avantajlarıyla güçlü pozisyonlarını

korumaktadır. Türkiye'nin %1,6'lık payı, özellikle fiyat-kalite dengesi açısından rekabet avantajı

sağlayabilecek bir konumdadır. Brexit sonrası dönemde AB dışı ülkelere yönelik artan ilgi, Türkiye için

stratejik bir fırsat penceresi yaratmaktadır. Pazar, hızlı teslimat, ürün çeşitliliği ve özelleştirme kabiliyeti

gibi faktörlere önem vermektedir.

İNGİLTERE İTHALAT TRENDİ (2022-2024)

2022 468$M

2023 492$M

2024 498$M



Türkiye'nin İhracat Rotaları (2024)

Hedef Ülke Değer (M$) TR Toplam Payı

Almanya 142,5 %18,2

İngiltere 8,2 %1,0

Fransa 94,3 %12,0

ABD 86,7 %11,1

İtalya 52,8 %6,7

İspanya 41,6 %5,3

Hollanda 38,9 %5,0

Belçika 29,4 %3,8

Türkiye'nin küresel mobilya parçaları ihracatında güçlü yönleri arasında rekabetçi fiyatlandırma, esnek

üretim kapasitesi ve Avrupa'ya coğrafi yakınlık öne çıkmaktadır. Türk üreticiler, özellikle orta segment

ürünlerde kalite-fiyat dengesini başarıyla yakalamış durumdadır. Ancak marka bilinirliği eksikliği, AR-GE

yatırımlarının yetersizliği ve dijital pazarlama zayıflığı rekabet gücünü sınırlayan faktörlerdir. İngiltere

pazarına özel olarak bakıldığında, Türkiye'nin %1,0'lik ihracat payı, Almanya (%18,2) ve Fransa (%12,0) gibi

ana pazarlara kıyasla oldukça düşüktür. Bu durum, İngiltere'ye yönelik pazarlama ve satış stratejilerinin

güçlendirilmesi gerektiğini göstermektedir. Özellikle Brexit sonrası dönemde oluşan yeni ticaret

dinamikleri, Türkiye için avantajlı pozisyonlar yaratabilir.

COĞR A F İ  V E  B Ö LG E S E L  DAĞ I L I M  A N A L İZ İ

İngiltere'nin mobilya parçaları ithalatında coğrafi dağılım incelendiğinde, AB ülkelerinin %51 pay ile baskın

konumda olduğu görülmektedir. Asya pazarı %39 ile ikinci sırada yer alırken, bu oranın neredeyse tamamı

Çin kaynaklıdır. Kuzey Amerika %4,2, Orta Doğu ve Kuzey Afrika bölgesi (Türkiye dahil) ise toplam %3,8 paya

sahiptir. Brexit sonrası İngiltere, tedarik zincirinde çeşitlendirme arayışına girmiş ve AB dışı kaynaklara ilgi

artmıştır. Türkiye'nin bulunduğu bölge, lojistik avantajlar ve gümrük anlaşmaları açısından potansiyel

taşımaktadır. Özellikle Londra, Birmingham ve Manchester gibi büyük şehir merkezleri, mobilya

distribütörleri ve perakende zincirleri açısından ana talep noktalarıdır.



Rakip Ülke Karşılaştırması

Ülke Avantajlar Dezavantajlar

Çin Düşük maliyet, yüksek kapasite Uzun tedarik süresi, kalite sorunları

Almanya Yüksek kalite, güçlü marka Yüksek fiyat, esneklik düşük

Polonya AB üyesi, yakın konum Sınırlı ürün çeşitliliği

Türkiye Fiyat-kalite dengesi, esneklik Düşük marka bilinirliği

G A P  V E  F I R S AT  A N A L İZ İ

İngiltere'nin yıllık 498M$ değerindeki ithalatında Türkiye'nin payı sadece 8,2M$ seviyesindedir. Türkiye'nin

Almanya'ya yaptığı 142,5M$ değerindeki ihracat göz önüne alındığında, İngiltere pazarında en az 35-40M$

değerinde ek ihracat potansiyeli bulunmaktadır. Brexit sonrası AB ülkelerine göre artan gümrük maliyetleri,

Türkiye gibi AB dışı ancak gümrük birliği avantajına sahip ülkeler için rekabet avantajı yaratmaktadır.

Özellikle 15-25M$ değerindeki orta segment müşterilere yönelik hedefli satış stratejileri ile 2-3 yıl içinde

pazar payının %3-4 seviyesine çıkarılması mümkündür. Modüler ofis mobilyası parçaları ve özelleştirilmiş

tasarım segmentlerinde önemli boşluklar mevcuttur.

Hedef Müşteri ve Alıcı Profili

Büyük mobilya perakende zincirleri (IKEA, DFS, Furniture Village gibi)

Özelleştirilmiş mobilya üreticileri ve butik atölyeler

Ofis mobilyası distribütörleri ve B2B tedarikçiler

E-ticaret platformları ve online mobilya satıcıları

İç mimarlık ve tasarım firmaları (proje bazlı alımlar)

Toptan mobilya parçaları ithalatçıları ve aracı firmalar

G İR İŞ  S T R AT E J İS İ  ÖZ E T İ

İngiltere pazarına başarılı giriş için üç aşamalı strateji önerilmektedir: 1) İlk 6 ay içinde London Furniture

Show ve Manchester Design Fair gibi sektör fuarlarına katılım ile pazar tanıtımı, 2) Mevcut Avrupa

distribütör ağı üzerinden İngiltere pazarına indirekt giriş ve referans oluşturma, 3) 12-18 ay içinde yerel bir

distribütör veya ajans ortaklığı ile doğrudan pazar erişimi. Brexit sonrası gümrük prosedürleri için uzman

danışmanlık alınması, ürün sertifikasyonlarının (CE, UKCA) güncel tutulması ve dijital pazarlama kanallarına

yatırım yapılması kritik başarı faktörleridir. İlk yıl hedefi 2-3M$ ihracat değerine ulaşmak olmalıdır.

3. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Sektör Analizi

PA Z A R  B Ü Y Ü K LÜĞÜ  V E  B Ü Y Ü M E  D İN A M İK L E R İ



İngiltere yatak ve uyku sistemleri pazarı, GTİP 9404 kapsamında 2024'te 939,7M$ ithalat hacmine

ulaşmıştır. Genel mobilya sektörü 11,35Mrd£ gelir üreterek 91.000+ kişiye istihdam sağlar. Küresel yatak

pazarı 30,8Mrd$ seviyesinde olup lüks segment 13,75Mrd$ büyüklüğündedir. 2024-2030 projeksiyonuna

göre küresel pazar %7 CAGR ile 64Mrd$'ye, lüks segment %8,2 CAGR ile 2033'te 26,5Mrd$'ye ulaşacaktır.

İngiltere ekonomisi 2025-2026'da çeyreklik %0,5 büyüme göstermekte, iç mekan tasarımı, ev dekorasyonu

ve tek/iki kişilik hanelerdeki yeni konut talebi sektörü desteklemektedir.

İNGİLTERE YATAK & UYKU SİSTEMLERİ İTHALAT TRENDİ (GTİP 9404)

2022 850M$

2023 890M$

2024 940M$

Sektör Temel Karakteristikleri

Toplam Pazar
Büyüklüğü

939,7M$ (ithalat) + 11,35Mrd£
(yerel üretim)

Yıllık Büyüme
(CAGR)

%7 (küresel), %8,2 (lüks
segment)

Ana
Segmentler

Hafıza köpük, lateks, innerspring,
hibrid, airbed

İthalat Bağımlılığı Orta-yüksek (%40-50 tahmini)

Yerel Üretim
Yapısı

KOBİ ağırlıklı (%83), 6.880
işletme

91.000+ kişi (mobilya sektörü geneli)

Pazar Segmentleri ve Büyüme Profili

Segment Büyüklük/Pay Büyüme

Lüks/Premium Yataklar 13,75Mrd$ (küresel) %8,2 CAGR

Hafıza Köpük Yataklar %66 tercih oranı %7+ CAGR

Yaylı (Innerspring) Geleneksel tercih %5-6 CAGR

Hibrid & Airbed Yükselen niş %9+ CAGR

Organik/Sürdürülebilir Niş segment %10+ CAGR

Temel Talep Sürücüleri

Sağlık-zindelik farkındalığı: ergonomik ve anti-alerjik ürünlere talep artışı

Premium konfor arayışı: soğutma, ayarlanabilir sıkılık, jel infüzyonlu teknolojiler

Tek/iki kişilik hanelerin artışı: yeni konut ve ev dekorasyonu yatırımları

E-ticaret büyümesi: çevrimiçi perakende kanallarının yaygınlaşması

COVID sonrası toparlanma: ev içi konfor harcamalarında artış

İç mekan tasarımı trendleri: estetik ve fonksiyonel mobilya tercihi



Sürdürülebilirlik: organik malzeme, bambu, doğal lateks talebinde yükseliş

Yaşlanan nüfus: sağlık destekli yatak sistemlerine yönelik ihtiyaç

Fırsatlar

939,7M$ ithalat hacmi: AB dışı tedarikçilere artan ihtiyaç (Brexit sonrası)

Lüks segment büyümesi: %8,2 CAGR ile premium ve butik ürünlerde fırsat

KOBİ ağırlıklı pazar: düşük maliyetli, esnek tedarik ortağı arayışı

Sürdürülebilir ürün talebi: organik, anti-alerjik, modüler baza niş pazarı

B2B kanallarda raf boşluğu: mobilya zincirleri ve misafirperverlik sektörü tedariki

Ergonomik-sağlık odaklı ürünler: hafıza köpük, jel infüzyonlu, ayarlanabilir sertlik

Türkiye'nin fiyat rekabetçiliği: AB standartlarında uygun maliyetli üretim

E-ticaret entegrasyonu: doğrudan tüketiciye ulaşım ve hızlı teslimat avantajı

R İS K L E R  V E  E N G E L L E R

Yüksek rekabet yoğunluğu: 6.880 işletme ve %83 KOBİ hakimiyeti fiyat baskısı yaratır. Yerel denetim ve

standart uyumu: İngiltere pazarında ürün güvenliği, yangın direnci (BS 7177) ve kimyasal regülasyonlar

(REACH benzeri) sıkı denetlenir. Ekonomik büyüme yavaşlaması: 2025-2026 çeyreklik %0,5 büyüme, tüketici

harcamalarında dalgalanma riski. Lojistik ve gümrük: Brexit sonrası gümrük prosedürleri, nakliye

maliyetleri ve teslimat süreleri artmıştır. Yerleşik markalar: Tempur Sealy, Mlily gibi global oyuncular pazar

payını korur. Tüketici tercihi değişkenliği: %66 hafıza köpük tercihi, yaylı yataklar geleneksel taban; niş

segmentlerde markalaşma zor. Veri güncelliği: 2024-06 sonrası güncel ithalat ve segment detayları eksik,

projeksiyon belirsizlikleri.

S E K TÖ R E L  D Ü Z E N L E M E  V E  S TA N DA R T  O R TA M I

İngiltere yatak ve mobilya sektöründe ürün güvenliği, yangın direnci ve kimyasal içerik düzenlemeleri

katıdır. Yataklar BS 7177 (yangın güvenliği) ve BS EN 597 (yataklar için yangın direnci) standartlarına

uymalıdır. REACH benzeri kimyasal regülasyonlar (UK REACH) formaldehit, alerjen maddeler ve VOC

emisyonlarını sınırlar. E-ticaret satışlarında tüketici hakları (14 gün iade) ve ürün bilgilendirme

zorunlulukları vardır. CE işareti yerine UKCA işareti (Brexit sonrası) gereklidir. Etiketleme: malzeme içeriği,

üretici bilgisi, bakım talimatları zorunlu. Sürdürülebilirlik ve geri dönüşüm standartları giderek önem

kazanır; organik sertifikaları (GOTS, OEKO-TEX) premium segmentte tercih edilir.

Teknoloji ve inovasyon eğilimleri, İngiltere yatak pazarında rekabeti şekillendirmektedir. Soğutma

teknolojileri (jel infüzyonlu köpük, faz değiştiren malzemeler) ve ayarlanabilir sertlik sistemleri (dual-

comfort, app kontrollü baza) premium segmentte öne çıkar. Akıllı yatak sistemleri (uyku takibi sensörleri,

anti-horlama pozisyon ayarı) lüks tüketicilere hitap eder. Hafıza köpük ve lateks hibrit ürünler, ergonomi

ve konfor dengesini optimize eder. Sürdürülebilir malzemeler (organik pamuk, bambu kumaş, doğal

lateks) ve geri dönüştürülebilir bileşenler çevre bilincine yanıt verir. Modüler ve özelleştirilebilir yatak

tasarımları, küçük konut alanlarına uyum sağlar. E-ticaret entegrasyonu, sanal showroom ve artırılmış



gerçeklik (AR) deneme özellikleri müşteri deneyimini zenginleştirir. Üretim tarafında otomasyon ve veri

analitiği, talep tahminini ve stok optimizasyonunu güçlendirir.

Y E R E L  Ü R E T İM  V S  İT H A L AT  D İN A M İĞİ

İngiltere yatak sektöründe yerel üretim KOBİ ağırlıklı olup 6.880 işletme 11,35Mrd£ gelir üretir; %83'ü 1M£

altında ciro yapar. Yerel üreticiler esnek, hızlı teslimat ve özelleştirme avantajı sunar ancak ölçek

ekonomisinde sınırlıdır. İthalat hacmi 939,7M$ (2024) olup orta-yüksek bağımlılık (%40-50 tahmini) gösterir;

Brexit sonrası AB tedarikinde gümrük maliyetleri artar, AB dışı tedarikçilere (Türkiye, Çin, Vietnam) fırsat

doğar. Yerel üretim premium ve butik segmentte güçlü; ithalat hacim ve maliyet odaklı orta segment ve

büyük zincirlere hizmet eder. Lojistik: ithalatta lead time 4-6 hafta, yerel üretim 1-2 hafta; stok maliyeti

ithalatı zorlar. Rekabet: yerli KOBİ fiyat baskısı altında, ithalat standart uyumu ve marka güveni gerektir.

Sürdürülebilirlik: yerli üretim karbon ayak izi düşük, ithalat nakliye emisyonları dezavantajı; yeşil sertifikalar

(Carbon Trust) avantaj sağlar.

G A P  F I R S AT  A N A L İZ İ

939,7M$ ithalat hacmi ve %7 CAGR büyüme, yıllık 65-70M$ yeni talep yaratır. Lüks segment %8,2 CAGR ile

2033'e kadar +12,75Mrd$ büyüyecek; Türkiye premium butik ürünlerle 5-10M$ pay hedefleyebilir. KOBİ

ağırlıklı pazar (6.880 işletme) düşük MOQ ve esnek tedarik ihtiyacı sunar; B2B ortak arayışında 20-30M$

fırsat. Sürdürülebilir ürün talebi %10+ CAGR ile niş segment 50-80M$ büyüklüğünde; organik ve modüler

baza ihracatı 3-5M$ hedef olabilir. E-ticaret büyümesi çevrimiçi perakende kanalında 15-20M$ fırsat;

doğrudan tüketiciye ulaşım marjları artırır. Brexit sonrası AB dışı tedarikçi avantajı 10-15M$ ek pazar payı

sağlayabilir. Misafirperverlik (otel, sağlık kurumları) segmenti yıllık 80-100M$ büyüklüğünde; toplu tedarik

anlaşmaları 5-8M$ potansiyel taşır. Türkiye'nin fiyat rekabetçiliği ve standart uyumu ile 5 yıl içinde 50-70M$

kümülatif ihracat hedeflenebilir.

Hedef Müşteri ve Alıcı Profili

Mobilya perakende zincirleri: orta-üst segment ürünler, toplu sipariş, 500-1.000 adet/ay

E-ticaret platformları: çevrimiçi özel mağazalar, hızlı teslimat, düşük MOQ

Lüks mobilya mağazaları: butik, özelleştirilebilir ürünler, premium fiyat hassasiyeti düşük

Otel ve misafirperverlik zincirleri: toplu tedarik, standart ürün, yıllık anlaşmalar

Sağlık kurumları: ergonomik, anti-alerjik, dayanıklı yataklar, uzun ömür beklentisi

İnşaat ve konut projeleri: yeni konut donanımı, toplu ürün, maliyet odaklı



G İR İŞ  S T R AT E J İS İ  ÖZ E T İ

Türkiye, İngiltere yatak pazarına BS 7177 ve UK REACH uyumlu ürünlerle, B2B kanallar (mobilya zincirleri, e-

ticaret platformları) üzerinden girebilir. İlk adım: 1-2 orta ölçekli perakende zinciri ile pilot anlaşma (500-

1.000 adet/ay), OEKO-TEX ve Carbon Trust sertifikaları ile güven inşa. Lüks segmentte butik üretim ve

özelleştirme avantajıyla premium mağazalara (5-10M$ hedef) konumlanma. E-ticaret entegrasyonu:

Amazon UK, Wayfair UK gibi platformlarda satıcı hesabı, hızlı lojistik ortağı (DHL, UPS) ile 3-5 gün teslimat.

Misafirperverlik segmentinde otel zincirleri ve sağlık kuruluşlarına toplu tedarik anlaşmaları (5-8M$

potansiyel). Brexit sonrası gümrük prosedürlerinde EORI numarası ve menşe belgesi hazırlığı. İlk 12 ayda 1-

2M$ ciro, 3 yıl içinde 10-15M$ pazar payı hedefi. Rekabet avantajı: fiyat rekabetçiliği (%15-20 düşük), esnek

MOQ, sürdürülebilir ürün portföyü.

İngiltere yatak ve uyku sistemleri sektörü, olgunlaşmış ancak dinamik bir yapı sergiler. 939,7M$ ithalat

hacmi ve %7 CAGR büyüme projeksiyonu ile orta-uzun vadede istikrarlı talep öngörülür. KOBİ ağırlıklı

yerel üretim (6.880 işletme, 11,35Mrd£ gelir) rekabetçi fiyat baskısı yaratırken, ithalat bağımlılığı (%40-50)

Brexit sonrası AB dışı tedarikçilere fırsat sunar. Lüks segment %8,2 CAGR ile 2033'e kadar 26,5Mrd$'ye

ulaşacak; sürdürülebilir, ergonomik ve teknoloji entegreli ürünler (soğutma, akıllı sensörler) premium

tüketicilere hitap eder. Türkiye için stratejik fırsat: B2B kanallar (perakende zincirleri, e-ticaret),

misafirperverlik segmenti ve niş sürdürülebilir ürünler üzerinden 5 yıl içinde 50-70M$ kümülatif ihracat

potansiyeli. Riskler: sıkı standart uyumu (BS 7177, UK REACH), yerleşik marka hakimiyeti, ekonomik

büyüme yavaşlaması. Başarı faktörleri: standart uyumu, hızlı lojistik, fiyat rekabetçiliği, esnek MOQ ve

sürdürülebilirlik sertifikaları ile güven inşası.

4. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Rakip Analizi

PA Z A R  YA P I S I  ÖZ E T İ

İngiltere yatak pazarı yüksek derecede parçalanmış yapıdadır. Sektörde 6.880 firma faaliyet göstermekte

olup firmaların %83'ü KOBİ statüsündedir. Pazar konsantrasyonu düşüktür; en büyük 5 oyuncu toplam

pazarın yaklaşık %25-30'unu kontrol etmektedir. Rekabet yoğunluğu çok yüksek seviyededir: %58,2 firma

250bin£ altında ciro yaparken sadece %3,5'i 5M£ üstü gelire sahiptir. Uluslararası markaların (Tempur Sealy,

Simmons) premium segmentte hakimiyeti güçlüdür, ancak orta-ekonomik segmentte yerli KOBİ'ler ve ithal

ürünler yoğun fiyat rekabeti yaratmaktadır.



Önde Gelen Yerli Rakipler

Firma Güçlü Yön Segment

Stoltman Brothers DUXIANA ortaklığı, premium
sistem

Lüks/Premium

SAS Konfor odaklı ürün yelpazesi Premium/Orta

Ronz Furniture Ortopedik çözümler, yerel üretim Orta

Bedsteads Yaygın dağıtım, geniş portföy Orta/Ekonomik

Silentnight Marka bilinirliği, zincir ağı Orta

Yabancı Rakipler (Türkiye & Diğer)

Firma Menşei Giriş Yöntemi

Tempur Sealy ABD Doğrudan yatırım, perakende
zinciri

Yataş Bedding Türkiye İhracat, Londra Atmacha mağazası

Duralli Yatak Türkiye İhracat, B2B kanallar

Yateksan Tekstil Türkiye %100 ihracat odaklı üretim

Konfor Yatak Türkiye İhracat, distribütör ağı

Simmons ABD Lisanslama, yerel üretim ortaklığı

TAHMİNİ PAZAR PAYI DAĞILIMI (%)

Tempur
Sealy &

Simmons
18%

Silentnight &
Sealy UK

12%

Yerli
KOBİ'ler
(Top 20)

22%

İthal
Markalar

(AB+Türkiye)
15%

33%

İngiltere yatak pazarında rekabet yoğunluğu çok yüksek seviyededir ve çok katmanlı bir yapı sergiler.

Premium segmentte Tempur Sealy, Simmons ve Mlily gibi global markalar teknoloji yoğun ürünler (hafıza

köpük, jel infüzyon, hibrid sistemler) ile %66 hafıza köpük tercihi oranından yararlanarak güçlü

konumlanmıştır. Bu segment müşterileri sağlık-zindelik farkındalığı yüksek, 40-65 yaş arası, yıllık 50bin£+



gelir grubundadır. Orta segmentte yerli KOBİ'ler ve zincir perakendeciler (DFS, Dreams) fiyat-kalite

dengesinde rekabet ederken, ekonomik segmentte IKEA ve Çin/Türkiye menşeli ithal ürünler maliyet

avantajıyla pazar payı kazanmaktadır. Dağıtım kanallarında çevrimiçi perakendenin %35-40 paya ulaşması

(özellikle COVID sonrası) rekabeti yoğunlaştırmış, fiziksel mağaza maliyetleri yüksek olan oyuncuları baskı

altına almıştır. Sürdürülebilirlik ve organik malzeme kullanımı (bambu, organik pamuk, doğal lateks) yeni

rekabet parametresi olarak öne çıkmakta, bu alanda sertifikasyon ve şeffaflık rekabet avantajı

yaratmaktadır. Yerli üreticilerin %83 KOBİ yapısı yüksek parçalanmaya yol açmakta, pazar lideri

bulunmamakta ve bu durum fiyat baskısını artırmaktadır.

Fiyat Segmentleri ve Ortalama Konumlanma

Premium/Lüks £1.200-3.500+ | Tempur, Simmons,
DUX

Orta-Üst £600-1.200 | Silentnight, Sealy UK, Yataş

Orta £350-600 | Yerli KOBİ, zincir markaları Ekonomik £150-350 | IKEA, ithal markalar, Türkiye

Budget <£150 | Çin ithalatı, indirim zincirleri

DAĞ I T I M  V E  K A N A L  H A K İM İY E T İ

İngiltere yatak pazarında dağıtım kanalları: (1) Özel Yatak Mağazaları %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) Doğrudan Satış & B2B %8-12 (otel, hastane, kurum). Online kanal COVID

sonrası hızla büyümüş, fiziksel mağazalar deneyim odaklı showroom modeline evrilmiştir. Premium

markalar omnichannel stratejide güçlüdür; ekonomik segment online hakimdir. Dağıtım maliyetleri

(depolama, son mil teslimat, kurulum) yüksektir ve lojistik verimliliği rekabet faktörüdür.

T Ü R K İY E  İÇ İN  B OŞLU K  V E  F I R S AT  A N A L İZ İ

Türk üreticiler için somut boşluklar: (1) Orta-Ekonomik Segment (£350-600): Yerli KOBİ'lerin kalite

tutarsızlığı, Türk üreticilerin Avrupa standartlarında ürün sunma fırsatı. (2) Sürdürülebilir/Organik Niş:

Premium fiyatla (£800-1.200) organik pamuk, bambu kumaş, doğal lateks yataklarda sertifikalı (OEKO-TEX,

GOTS) ürün eksikliği. (3) B2B/Kurumsal Kanal: Otel, student accommodation, sağlık sektörü için toplu

tedarik (£200-400 aralığı), yerli üreticilerin sınırlı B2B kapasitesi. (4) Modüler/Ayarlanabilir Sistemler:

Ergonomik sertlik ayarlama, soğutma teknolojisi, modüler baza sistemlerinde Türk üreticilerin düşük

penetrasyonu. (5) Hızlı Teslimat: Online satışta 3-5 gün teslimat standardına uyan Türk firmaları sınırlı,

lojistik ortaklık fırsatı.

Türkiye İçin Diferansiyasyon Fırsatları

Sürdürülebilirlik Sertifikasyonu: OEKO-TEX, GOTS, FSC belgeli organik yatak serisi ile premium niş pazarda

konumlanma (£800-1.200)

Teknoloji Entegrasyonu: Soğutma jel köpük, anti-alerjik kumaş, hava geçirgenliği artırılmış tasarımlar ile orta-

üst segmente girişim

Modüler Çözümler: Değiştirilebilir sertlik katmanları, çift taraflı (yaz/kış) yüzey, ayarlanabilir baza sistemleri ile

farklılaşma



B2B Özelleştirme: Otel zincirleri, student accommodation için özel ebat, dayanıklılık ve toplu fiyatlandırma

avantajı

Hızlı Teslimat & Kurulum: İngiltere depolu model veya 3PL ortaklık ile 48 saat teslimat garantisi, online müşteri

deneyimi iyileştirme

Fiyat-Kalite Dengesi: Orta segment (£400-600) için Avrupa kalite standartlarında, Çin'den %15-20 yüksek ama

yerli üreticilerden %10-15 düşük fiyat konumlanması

Sağlık Odaklı Pazarlama: Ortopedik destek, bel/boyun ağrısı çözümleri, uyku kalitesi verisi ile NHS ve sigorta

ortaklığı potansiyeli

Design & Estetik: Modern, minimalist tasarım ve renk seçenekleri ile genç profesyoneller (25-40 yaş) ve 'home

office' trendine hitap

PA Z A R  G İR İŞ  E N G E L L E R İ

Yüksek Engeller: (1) Dağıtım Maliyeti: İngiltere'ye nakliye, depolama, son mil teslimat yüksek (ortalama

%18-22 ek maliyet), lojistik ortaklık veya yerel depo gerekli. (2) Marka Bilinirliği: Tüketici güveni yerleşik

markalarda yoğun (Silentnight, Tempur), yeni marka için yoğun pazarlama bütçesi (£500bin-1M yıllık). (3)

Ürün Standardı ve Sertifikasyon: UK Fire Safety Regulations (BS 7177), UKCA/CE işaretleme, OEKO-TEX,

CertiPUR-US sertifikasyonları gerekli, test ve belgelendirme süresi 3-6 ay. (4) Perakende Ağına Giriş: Zincir

mağazalar (DFS, Dreams) rafa giriş için minimum 6-12 ay referans ve hacim taahhüdü, raf payı için %15-25

komisyon. (5) Online Rekabet: Amazon, Wayfair'de görünürlük için yüksek reklam maliyeti (CPC £1,5-3),

müşteri yorumu ve rating biriktirme süreci 12+ ay. (6) Fiyat Rekabeti: Çin ithalatı ile fiyat baskısı, kar marjı

%8-12 seviyesinde düşük. (7) Ekonomik Belirsizlik: İngiltere ekonomik büyümesi düşük (%0,5), tüketici

harcaması baskı altında, premium segmente geçiş yavaş.

Rekabet Stratejisi Önerisi

Niş Segmentasyon: Premium sürdürülebilir (£800-1.200) veya orta-ekonomik B2B (£200-400) segmentinde

odaklanma, geniş portföyden kaçınma

Lojistik Ortaklık: İngiltere'de 3PL (Wincanton, XPO Logistics) ile depolama ve teslimat anlaşması, maliyet

optimizasyonu ve teslimat süresini 48 saate düşürme

Online-First Yaklaşım: Fiziksel mağaza yerine online satış (marka sitesi, Amazon, Wayfair) ile pazar testi, %30-

40 düşük başlangıç maliyeti

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

anlaşmalar, referans oluşturma

Sertifikasyon Yatırımı: OEKO-TEX, CertiPUR-US, BS 7177 sertifikalarını 6 ay içinde tamamlama, pazarlama

varlığı olarak kullanma

Dijital Pazarlama: SEO, influencer işbirlikleri (uyku sağlığı, iç tasarım), sosyal medya kampanyaları ile marka

bilinirliği oluşturma (£100-200bin yıllık bütçe)

5. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Tüketici Profili



Alıcı Segmentleri ve Özellikleri

Segment Özellik Öncelik

Genç Profesyoneller (25-40) Çevrimiçi alışveriş, ergonomi
odaklı, orta gelir

Fiyat-kalite dengesi, hızlı teslimat

Orta Yaş Aileler (35-55) Dayanıklılık, garantili ürün, fiziksel
mağaza

Sağlık sertifikaları, uzun garanti

Lüks/Premium Segment (40-65) Markalı ürün, organik malzeme,
özelleştirme

Tasarım, teknoloji, sürdürülebilirlik

Yaşlı Tüketiciler (60+) Ortopedik destek, kolay kullanım,
yerel servis

Konfor, sağlık onayları, güvenilirlik

Kurumsal Alıcılar (B2B) Otel, hastane, öğrenci yurdu, toplu
sipariş

Fiyat, teslimat, ölçek ekonomisi

Satın Alma Kriterleri Sıralaması (Tüketici Öncelikleri)

1. Kalite
ve Konfor

Ergonomi, malzeme kalitesi, ortopedik
destek (%66 hafıza köpük tercihi)

2.
Fiyat

Orta segment £400-800, lüks £1.200+, KOBİ
hakimiyeti maliyet baskısı yaratır

3. Sağlık
Sertifikaları

UKCA, CE, CertiPUR-US, OEKO-TEX,
anti-alerjik özellikler

4. Garanti ve
Servis

10+ yıl garanti, iade politikası, yerel
servis ağı

5. Marka
İtibarı

Tempur Sealy, Mlily gibi küresel
markalar lüks segmentte güçlü

6. Teslimat
Süresi

Çevrimiçi alışverişte 3-7 gün,
kurulumlu teslimat önemli

İngiltere yatak tüketicisi satın alma kararını ortalama 3-6 hafta süren bir araştırma süreciyle verir. Karar

süreci çevrimiçi inceleme (Google, Trustpilot, Which? dergileri), sosyal medya önerileri ve fiziksel

mağazada test etmeyi içerir. Genç profesyoneller (25-40 yaş) tamamen dijital kanallardan alışveriş

yaparken, orta yaş aileler mağazada deneme sonrası çevrimiçi sipariş verir. Lüks segmentte özelleştirme

(sıkılık ayarı, soğutma teknolojisi) ve danışmanlık hizmeti beklentisi yüksektir. COVID-19 sonrası çevrimiçi

satışlar %40'a ulaşmış, sanal showroom ve AR deneme uygulamaları yaygınlaşmıştır. Kurumsal alıcılar

(otel, sağlık) fiyat ve teslimat odaklı ihale süreçleriyle hareket eder; 3-5 tedarikçiden teklif alır, sertifika ve

referans kontrolü kritiktir.



Bölgesel Tüketici Farklılıkları

Bölge Öncelikli Kriter Özellik

Londra ve Güneydoğu Marka, tasarım, hızlı teslimat Yüksek gelir, lüks segment %35,
çevrimiçi alışveriş

Kuzey İngiltere (Manchester, Leeds) Fiyat-performans, dayanıklılık Orta gelir, yerel mağaza tercihi,
KOBİ hakimiyeti

İskoçya ve Galler Garanti, yerel servis,
sürdürülebilirlik

Çevresel bilinç yüksek, organik
malzeme talebi

Kırsal Bölgeler Teslimat kolaylığı, güvenilirlik Lojistik maliyet hassasiyeti, yerel
tedarikçi tercihi

F İYAT  D U YA R L I L IĞ I  A N A L İZ İ

İngiltere yatak pazarında fiyat duyarlılığı segment bazında değişir. Ekonomik segment (£200-400) %40

pazar payıyla en büyük dilimi oluşturur; KOBİ hakimiyeti nedeniyle düşük maliyetli ithalata açıktır. Orta

segment (£400-800) %35 payla kalite-fiyat dengesi arar; garanti ve sertifika fiyat kararını etkiler. Lüks

segment (£1.200+) %25 payla fiyat hassasiyeti düşüktür; marka, teknoloji (soğutma jeli, modüler baza) ve

organik malzeme için %20-30 prim öder. 2025'te enflasyon düşse de (TÜFE %2,8) tüketici satın alma gücü

sınırlı; indirim kampanyaları (Black Friday, Ocak indirimleri) talebi %30 artırır. Kurumsal alıcılar toplu

siparişte %15-25 indirim bekler.

D İ J İTA L  A L IŞV E R İŞ  V E  A R AŞT I R M A  EĞİL İM L E R İ

İngiltere yatak alıcılarının %78'i satın alma öncesi çevrimiçi araştırma yapar; Google aramaları, Trustpilot ve

Which? incelemeleri en güvenilir kaynaklardır. Çevrimiçi satışlar 2024'te toplam pazarın %40'ını oluşturur;

Amazon, Dreams, John Lewis gibi platformlar hakimdir. Genç tüketiciler (18-35) %85 oranında mobil

cihazdan alışveriş yapar; Instagram ve TikTok'ta influencer önerileri etkilidir. Sanal showroom ve AR

(artırılmış gerçeklik) uygulamaları yatak odası görselleştirmesi sağlar; %25 tüketici bu teknolojileri kullanır.

Çevrimiçi alışverişte ücretsiz iade (90-100 gün deneme süresi) ve müşteri yorumları (4,5+ yıldız) satın alma

kararını %60 etkiler. B2B alıcılar LinkedIn ve sektör platformlarından tedarikçi araştırır.

İngiltere tüketicisinin marka ve köken algısı kalite ve güvenilirlik odaklıdır. 'Made in UK' etiketi yerel

üretim desteği sağlar ancak fiyat %10-15 yüksektir. Avrupa menşei (Almanya, İtalya) lüks segmentte

prestij katar; Türkiye menşei orta ve ekonomik segmentte fiyat avantajıyla kabul görür. Türk ürünlerine

bakış olumlu yönde gelişmekte; tekstil ve mobilya sektöründe Türkiye'nin kalite imajı güçlenmektedir.

Ancak 'Made in Turkey' premium segmentte sınırlı bilinirliğe sahip; marka hikayesi, sertifikalar (OEKO-

TEX, CertiPUR-US) ve influencer işbirlikleriyle güven inşa edilmelidir. B2B kanalda Türk tedarikçiler fiyat-

kalite dengesi ve esneklikle (özelleştirme, hızlı üretim) rekabet avantajı yaratabilir. Sürdürülebilirlik

vurgusu (organik pamuk, geri dönüştürülebilir köpük) Türk markalarına diferansiyasyon fırsatı sunar.



Talep Mevsimselliği ve Döngüsü

Ocak-Şubat
(Sezon Başı)

Yeni yıl indirimleri, talep %20 artar,
stok yenileme dönemi

Nisan-Mayıs
(Bahar)

Ev yenileme sezonu, yeni konut
taşınmaları, talep orta seviye

Temmuz-
Ağustos (Yaz)

Tatil sezonu, talep %10 düşer, online
kampanyalar devam eder

Eylül-Ekim
(Sonbahar)

Okul dönemi, öğrenci yurdu
siparişleri, B2B talep artışı

Kasım-Aralık
(Black Friday)

Yılın en yüksek talebi, Black Friday
%30-40 indirim, stok tükenmesi

Yatak Değişim
Döngüsü

Ortalama 7-10 yılda bir; orta gelir 8
yıl, lüks segment 10+ yıl

T Ü R K  Ü R Ü N L E R İN E  B A K IŞ  V E  A LG I

İngiltere pazarında Türk yatak ürünlerine genel bakış 'orta kalite-uygun fiyat' algısıyla şekillenmektedir.

Yataş, Duralli gibi markalar İngiltere'ye ilk ihracatlarını gerçekleştirmiş; fiyat rekabetçiliği ve esneklik

avantajları öne çıkmaktadır. Türkiye'nin tekstil sektöründeki güçlü itibarı yatak kılıfı ve çarşaf gibi ürünlerde

olumlu algı yaratır. Ancak premium segmentte Türk markaları sınırlı bilinirliğe sahip; Almanya ve İtalya

menşei daha prestijli kabul edilir. Tüketici araştırmalarında 'Made in Turkey' etiketi %15-20 fiyat avantajıyla

kabul görür; sertifika ve garanti desteği güven artırır. B2B kanalda (otel, hastane) Türk tedarikçiler hızlı

üretim, özelleştirme ve lojistik esnekliğiyle tercih edilir. Sürdürülebilirlik vurgusu (organik malzeme, karbon

nötr üretim) Türk markalarının imajını güçlendirir.

M ÜŞT E R İ  S A DA K AT İ  V E  S AT I N  A L M A  S I K L IĞ I

İngiltere yatak pazarında müşteri sadakati orta seviyededir. Tüketiciler ortalama 7-10 yılda bir yatak

değiştirir; lüks segmentte bu süre 10+ yıla uzar. Marka sadakati %35 seviyesinde; Tempur Sealy, Silentnight

gibi yerleşik markalar tekrar alım oranı %45'tir. Yeni markalar ilk alımda %20-30 indirim ve uzun deneme

süresi (100 gün) ile müşteri kazanır. Müşteri memnuniyeti garanti süresi (10+ yıl) ve yerel servis ağıyla doğru

orantılıdır. Çevrimiçi alışverişte %60 tüketici aynı markayı tavsiye eder; olumsuz deneyimde %70 marka

değiştirir. B2B kanalda müşteri sadakati yüksektir (%60); uzun süreli anlaşmalar (3-5 yıl) ve düzenli teslimat

güvenilirlik artırır. Yan ürün satışları (yastık, yorgan, kılıf) sadakati %25 güçlendirir.

H E D E F  S E G M E N T  Ö N E R İS İ  V E  YA K L AŞ I M  S T R AT E J İS İ

BAZ Girişim için öncelikli hedef segmentler: (1) Orta Gelir Aileler (35-55 yaş): Kalite-fiyat dengesi, 10 yıl

garanti, OEKO-TEX sertifikası ile güven inşası. Kanal: John Lewis, Dreams gibi zincirlerde rafa giriş +

çevrimiçi platformlar. (2) B2B Kurumsal Alıcılar: Otel, öğrenci yurdu, hastane; toplu sipariş indirimi, hızlı

teslimat, özelleştirme. Yaklaşım: LinkedIn, sektör fuarları (100% Design, Hospitality Show) ve doğrudan satış

ekibi. (3) Genç Profesyoneller (25-40): Çevrimiçi alışveriş, Instagram/TikTok influencer kampanyaları, 100

gün deneme süresi, modüler baza ve ergonomik tasarım vurgusu. (4) Sürdürülebilirlik Odaklı Tüketiciler:

Organik pamuk, geri dönüştürülebilir köpük, karbon nötr üretim hikayelendirmesi. Kanal: Eco-Age, The

Guardian Sustainable Business gibi platformlarda PR. Diferansiyasyon: Türk üretimi kalite + Avrupa

sertifikaları + rekabetçi fiyat kombinasyonu.

6. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Dağıtım Kanalları



İngiltere yatak pazarı çok katmanlı bir dağıtım yapısına sahiptir. Pazar, üreticilerden nihai tüketiciye

ulaşana kadar toptancılar, distribütörler, perakende zincirleri, özel mağazalar, e-ticaret platformları ve B2B

kanallarını içermektedir. Pazarda 212 yerel tedarikçi bulunurken, Almanya (155), Türkiye (108) ve İtalya

(82) en büyük uluslararası tedarikçi ülkeleridir. Geleneksel perakende hala güçlü olsa da, e-ticaret %7,65

CAGR ile hızla büyümekte ve çok kanallı (omnichannel) yaklaşım zorunlu hale gelmektedir. Hibrit yatak

segmenti 2025'te 8,7Mrd$ büyüklüğe ulaşmış olup, sektörde John Lewis, Silentnight ve Bedworld gibi

yerleşik oyuncular kanal hakimiyetini elinde tutmaktadır.

Kanal Karşılaştırması

Kanal Pazar Erişimi Maliyet

Perakende Zincirleri Yüksek (ulusal) Orta-Yüksek

Özel Mağazalar Orta (bölgesel) Orta

E-ticaret (Kendi) Yüksek (dijital) Düşük-Orta

E-ticaret (Pazar Yeri) Çok Yüksek Orta

Distribütörler Yüksek (B2B+B2C) Düşük

B2B Doğrudan Orta (kurumsal) Düşük

Toptancılar Orta (ticari) Çok Düşük

Ö N E R İL E N  A N A  K A N A L  S T R AT E J İS İ

Türk üreticiler için en optimal giriş stratejisi hibrit modeldir: (1) Yerleşik distribütörlerle anlaşma yaparak

hızlı pazar penetrasyonu sağlamak (Bedworld, Reylon gibi toptancılar düşük riskle büyük hacim sunar), (2)

Amazon UK ve Wayfair gibi e-ticaret pazaryerlerinde marka görünürlüğü oluşturmak (düşük başlangıç

maliyeti, test imkanı), (3) Orta vadede B2B kanallardan (otel zincirleri, hastaneler, bakım evleri) istikrarlı

sipariş akışı yaratmak. Bu model hem nakit akışını optimize eder hem de marka bilinirliğini aşamalı olarak

artırır. John Lewis gibi premium perakende zincirleriyle ortaklık ikinci yıl hedefi olmalıdır.

İdeal Distribütör/Alıcı Profili

5+ yıl sektör deneyimi, mobilya/yatak kategorisinde yerleşik portföy

Minimum 50 mağaza/satış noktası veya £2M+ yıllık ciro kapasitesi

Depo ve lojistik altyapısı (kreş stok modeli için kritik)

Çok kanallı satış yeteneği (fiziksel mağaza + online platform)

Premium ve orta segment deneyimi, marka geliştirme kabiliyeti

Finansal istikrar (Dun & Bradstreet puanı 70+)

Referans müşteri listesi (otel, kurumsal, perakende karışımı)

Türk tedarikçilerle çalışma deneyimi veya açıklığı (kültürel uyum)



Distribütör Seçim Kriterleri

Kriter Önem Derecesi Ölçüm Yöntemi

Pazar Erişimi Kritik Mağaza/nokta sayısı

Finansal Sağlık Kritik D&B raporu, ciro

Lojistik Kapasite Yüksek Depo m², teslimat hızı

Kategori Deneyimi Yüksek Portföy, referanslar

Dijital Yetenek Orta-Yüksek Online satış payı

İtibar Orta Sektör görüşü, şikayet

S ÖZ L EŞM E  V E  Ö D E M E  YA P I S I

İngiltere pazarında standart ödeme vadesi 30-60 gündür; büyük perakende zincirleri 90 güne kadar

uzatabilir. İlk siparişlerde %30-50 peşinat, kalan bakiye sevkiyat sonrası akreditif veya banka garantisi ile

yapılmalıdır. Distribütörler genellikle konsinye stok veya kreşli stok (3-6 ay) talep eder; bu durumda sigorta

ve risk yönetimi kritiktir. Sözleşmelerde minimum sipariş (MOQ: 20-40 feet konteyner), iade koşulları (%2-5

hasarlı ürün toleransı), fiyat revizyonu (yıllık veya altı aylık) ve münhasırlık (bölgesel/ürün bazlı) maddeleri

açıkça tanımlanmalıdır. ExWorks yerine FOB veya CIF Felixstowe/Southampton teslim tercih edilmelidir.

E -T İC A R E T  V E  D İ J İTA L  K A N A L L A R

E-ticaret İngiltere yatak pazarında en hızlı büyüyen kanaldır (%15-20 yıllık). Amazon UK (en yüksek trafik),

Wayfair (mobilya odaklı), eBay ve özel markasyon siteleri (örn. Eve Sleep, Simba) ana platformlardır.

Pazaryeri modeli düşük riskle test imkanı sunar ancak %15-25 komisyon alır. Ürün listeleme kalitesi

(profesyonel görseller, 360° video, detaylı teknik özellikler) ve müşteri yorumları (minimum 4,5/5 yıldız

hedefi) satışı doğrudan etkiler. Trustpilot entegrasyonu ve influencer iş birlikleri (özellikle

Instagram/TikTok'ta interior design mikro-influencerlar) marka bilinirliğini artırır. İlk yıl hedefi: Amazon'da

Brand Registry alarak A+ İçerik ve Sponsored Products ile görünürlük kazanmak.

Yerel Ortaklık Modelleri

Model Avantaj Risk

Distribütörlük Hızlı erişim, düşük risk Marja kaybı

Franchise Marka kontrolü, yüksek marja Yatırım gerekir

Joint Venture Yerel bilgi, yük paylaşımı Ortak uyuşmazlığı

Lisanslama Düşük maliyet, pasif gelir Kalite kontrolü zor

White Label OEM Hızlı hacim, risksiz Marka gelişmez



Kanal Geliştirme Yol Haritası

1. 0-3 ay: Pazar araştırması tamamla, 5-10 potansiyel distribütör/alıcı listesi oluştur, ürün numuneleri hazırla

2. 3-6 ay: Hedef distribütörlerle görüşme, anlaşma müzakereleri, ilk pilot sipariş (1 konteyner)

3. 6-9 ay: Amazon UK ve Wayfair'de satış başlat, dijital pazarlama kampanyaları (Google Ads, sosyal medya)

4. 9-12 ay: B2B segmente giriş (otel zincirleri, contract furniture tedarikçileri), ikinci distribütör ekle

5. 12-18 ay: Fiziksel showroom açılışı (Londra veya Birmingham), perakende zincirlerle görüşme başlat

6. 18-24 ay: Premium segment için John Lewis veya Harrods ile ortaklık, marka rekonumlandırma

7. 24-36 ay: Kendi e-ticaret platformu kur, influencer programı genişlet, franchise modelini değerlendir

8. 36+ ay: Bölgesel depo/lojistik merkezi kur, ürün hattını genişlet (aksesuarlar, yatak çerçeveleri)

Lojistik ve Teslimat Notları

Ana
Limanlar

Felixstowe, Southampton, London
Gateway (konteyner için)

Ortalama
Transit

Türkiye-İngiltere 18-25 gün (deniz yolu),
3-5 gün (hava kargo)

Gümrük
Süresi

Brexit sonrası 2-5 gün (doğru evrak ile),
erken EORI kaydı şart

£8-15/palet/ay (Londra çevresi), daha ucuz
Midlands (£5-10)

Son Mil
Teslimat

DPD, Yodel, Hermes kullanılmalı;
kurulum hizmeti ek £50-150/yatak

Hasar
Oranı

Sektör ortalaması %3-5; kaliteli paketleme
ile %2 altına düşürülebilir

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

YAYG I N  H ATA L A R  V E  K AÇ I N I L AC A K L A R

1) Fiyat odaklı rekabet: İngiltere pazarı kalite ve hikaye ister; sadece düşük fiyatla girmek marka imajını

kalıcı zarar verir. 2) Tek kanala bağımlılık: Sadece bir distribütöre veya sadece e-ticarete güvenmek risklidir;

portföy çeşitlendirme şart. 3) Brexit gümrük hazırlıksızlığı: EORI numarası, menşe belgeleri, HS kodları eksik

olursa gecikme ve ceza kaçınılmaz. 4) Zayıf müşteri hizmeti: İngiltere tüketicisi hızlı yanıt (24 saat içinde) ve

kolay iade bekler; destek altyapısı olmadan e-ticaret başarısız olur. 5) Kültürel uyumsuzluk: İngiliz iş kültürü

nazik ama net sözleşme şartları bekler; muğlak anlaşmalar ihtilafa yol açar. 6) Ürün standartları: BS EN 1957

(yatak güvenliği) ve Furniture and Furnishings Regulations uyumsuzluğu yasal soruna neden olur;

sertifikasyon maliyetini ihmal etmeyin.

7. Mevzuat ve Standartlar

G Ü M R Ü K  D U R U M U  V E  TA R İF E  S İS T E M İ

İngiltere 2021'den itibaren UK Global Tariff (UKGT) rejimi uygulamaktadır. Türkiye ile İngiltere arasında

Serbest Ticaret Anlaşması (STA) geçerlidir ve bu anlaşma kapsamında yatak ürünleri sıfır gümrük

tarifesinden yararlanabilir. ATR belgesi İngiltere'de GEÇERSİZDİR - yalnızca AB ülkeleri için kullanılır. Ancak

STA kapsamında menşe belgesi ile gümrük muafiyeti sağlanır. Gümrük vergisi hesaplaması: ürün değeri +



kargo + sigorta toplamı üzerinden. Ardından %20 KDV uygulanır (gümrük vergisi dahil tutar üzerinden).

GTİP kodu (HS Code) bazında farklı tarifeler geçerlidir.

Zorunlu Sertifikalar ve Uygunluk Belgeleri

Sertifika/Belge Kapsam Zorunluluk

UKCA İşareti Ürün güvenliği ve standartları Zorunlu (CE yerine)

BS EN 597 (Yanmazlık) Döşemelik mobilya yangın
güvenliği

Zorunlu

REACH Uyumu Kimyasal madde kullanımı Zorunlu

OEKO-TEX Standard 100 Tekstil zararsız madde sertifikası Tavsiye edilen

ISO 9001 Kalite Üretim kalite yönetimi Rekabet avantajı

FSC/PEFC (Ahşap) Sürdürülebilir orman yönetimi Tavsiye edilen

Temel Standartlar ve Test Gereksinimleri

Standart Kodu Açıklama Test Kurumu

BS 7177 Yatak yanmazlık standardı UKAS akredite lab

BS EN 597-1/2 Döşemelik mobilya tutuşmazlık BSI onaylı lab

BS 1877 Şilte güvenlik ve performans Bağımsız test lab

BS EN ISO 12952 Yatak paspasları yanmazlık Akredite test lab

General Product Safety Genel ürün güvenliği Trading Standards

Furniture & Furnishings Döşeme yangın güvenliği Trading Standards

İthalat Prosedürü Adım Adım

1. GTİP kodunu belirle ve tarifelerini araştır (gov.uk Trade Tariff)

2. EORI numarası al (Economic Operators Registration Identification)

3. Menşe belgesi hazırla (STA muafiyeti için Türkiye Ticaret Bakanlığı)

4. Ürün testlerini tamamla (UKCA, BS EN 597, REACH uygunluğu)

5. Gümrük beyannamesi hazırla (CDS - Customs Declaration Service)

6. Etiketleme ve ambalajlama standartlarına uy (İngilizce etiket, uyarılar)

7. Ön ithalat bildirimi gönder (varış öncesi elektronik beyan)

8. Gümrük ödemelerini yap (gümrük vergisi + KDV %20)

9. Serbest dolaşım izni al ve ürünleri pazara sun



Gerekli Belgeler Listesi

Ticari Fatura (Commercial Invoice) — detaylı ürün açıklaması, GTİP, değer

Menşe Belgesi (Certificate of Origin) — STA muafiyeti için Türkiye çıkışlı

Paketleme Listesi (Packing List) — koli, ağırlık, hacim detayları

Gümrük Beyannamesi (Customs Declaration) — CDS sistemi üzerinden

UKCA Uygunluk Beyanı (Declaration of Conformity) — standartlara uygunluk

Test Raporları (BS 7177, BS EN 597, REACH) — akredite laboratuvardan

Taşıma Belgesi (Bill of Lading/CMR) — nakliye kanıtı

Sigorta Belgesi — uluslararası kargo sigortası

EORI Numarası — ithalatçı ve ihracatçı EORI kayıtları

Gümrük Prosedürü ve Süreler

Belge hazırlık süresi 5-10 gün (testler dahil) Gümrük muayene süresi 1-3 gün (risk bazlı kontrol)

Ödeme ve izin süresi 1-2 gün (elektronik sistem) Toplam gümrükleme 3-5 gün (sorunsuz süreç)

Fiziksel kontrol riski %5-15 (rastgele seçim) Transit süre 7-14 gün (Türkiye-İngiltere kara/deniz)

Ö N E M L İ  U YA R I L A R  V E  R İS K L E R

1) ATR belgesi İngiltere'de KABUL EDİLMEZ - STA menşe belgesi şarttır. 2) UKCA işareti zorunludur, CE artık

yeterli değildir (geçiş dönemi bitti). 3) BS 7177 ve BS EN 597 yangın güvenliği testleri olmadan satış

yapılamaz - ağır cezai yaptırım riski. 4) REACH kimyasal mevzuatı UK-REACH olarak ayrıştı, AB kaydı yetmez.

5) Etiketlerin İngilizce olması, uyarıların İngiltere standartlarına uygun olması zorunludur. 6) Trading

Standards denetimleri sıktır, uyumsuz ürün toplatılabilir ve ceza kesilir. 7) Gümrük öncesi EORI numarası

almadan gönderim yapılmamalı - gecikmeler ve deprem ücretleri riski.

İngiltere'ye yatak ihracatında yasal risk yönetimi kritik öneme sahiptir. Brexit sonrası İngiltere bağımsız

bir mevzuat sistemi oluşturmuş, UKCA işaretini zorunlu hale getirmiş ve kendi kimyasal madde

düzenlemelerini (UK-REACH) yürürlüğe koymuştur. En büyük yasal risk, yanmazlık standartlarına (BS

7177, BS EN 597) uyum sağlamamaktır; İngiltere'de döşemelik mobilya yangın güvenliği son derece katı

bir şekilde denetlenmektedir. Uyumsuz ürünler piyasadan toplatılabilir, şirketlere ağır para cezaları kesilir

ve hapis cezası bile söz konusu olabilir. Trading Standards yerel makamları düzenli piyasa gözetimi

yapmaktadır. İkinci risk alanı etiketleme ve tüketici bilgilendirmedir; tüm etiketler İngilizce olmalı, bakım

talimatları, güvenlik uyarıları ve üretici bilgileri açıkça belirtilmelidir. Üçüncü risk, gümrük ve menşe

belgeleridir; STA kapsamında muafiyet sağlanması için menşe belgesi eksiksiz ve doğru olmalıdır, aksi

halde tam gümrük vergisi uygulanır. Son olarak, fikri mülkiyet hakları (tasarım, marka) korunmalı ve ihlal

riski taşıyan ürünler ihraç edilmemelidir.



T Ü R K İY E ' N İN  AVA N TA J L A R I

Türkiye-İngiltere STA anlaşması sayesinde yatak ürünlerinde sıfır gümrük tarifesi uygulanır (AB ülkeleri de

bu avantajdan yararlanır ama Türkiye coğrafi yakınlık ve lojistik esneklik açısından üstündür). Türk yatak

sektörü yüksek kaliteli üretim altyapısına, OEKO-TEX ve ISO sertifikasyonlarına sahiptir. İngiltere'de Türk

mobilya ve yatak ürünlerine olumlu algı mevcuttur (Avrupa standartlarında, rekabetçi fiyat). Türkiye'den

test ve sertifikasyon süreçleri (BS 7177, REACH, UKCA) İstanbul ve İzmir'deki akredite laboratuvarlarda

gerçekleştirilebilir. İngiltere'deki Türk diasporası ve iş ağları, pazar girişinde kolaylaştırıcı rol oynayabilir.

Türkiye'nin Avrupa ile olan ticaret hacmi ve deneyimi, İngiltere ihracatında da uyum süreçlerini hızlandırır.

R E G Ü L A S YO N  D EĞİŞİK L İK  R İS K İ

İngiltere Brexit sonrası mevzuat sistemini hızla güncellemektedir; UKCA işareti geçiş süreleri, kimyasal

düzenlemeler (UK-REACH), ithalat prosedürleri sürekli revize edilebilir. 2025 sonrası dönemde gümrük

kontrolleri daha da sıkılaşabilir, dijital gümrük sistemleri (CDS) zorunlu hale gelebilir. STA anlaşması şu an

sıfır tarife sağlıyor ancak gelecekte ek tarife korunma önlemleri veya kota uygulamaları getirilebilir (siyasi

ve ekonomik gelişmelere bağlı). Yangın güvenliği standartları daha da katılaşabilir, yeni testler zorunlu hale

gelebilir. Çevre ve sürdürülebilirlik mevzuatı (döngüsel ekonomi, plastik kullanımı) hızla gelişmektedir; bu

da ambalajlama ve malzeme seçiminde yeni gereksinimleri beraberinde getirebilir. İhracatçıların gov.uk ve

İngiltere Ticaret Bakanlığı duyurularını düzenli takip etmeleri, hukuki danışman veya gümrük müşaviri ile

çalışmaları şiddetle tavsiye edilir.

H I Z L I  B AŞL A N G I Ç  İÇ İN  Ö N E R İ

İlk adım: EORI numarası alın (gov.uk/eori üzerinden online başvuru, 1-2 gün). İkinci adım: GTİP kodunuzu

belirleyin (örnek: 9404.21 - Köpük kauçuk/plastikten yataklar) ve gov.uk Trade Tariff'ten tarifelerinizi kontrol

edin. Üçüncü adım: Türkiye'de akredite bir laboratuvarda BS 7177 ve REACH testlerini yaptırın (örn. İSO Test,

Testex, SGS Türkiye - maliyet 3.000-5.000€, süre 4-6 hafta). Dördüncü adım: UKCA Uygunluk Beyanını

hazırlayın ve ürünlerinize UKCA işareti ekleyin. Beşinci adım: Türkiye Ticaret Bakanlığı'ndan STA menşe

belgesi alın. Altıncı adım: İngiltere'de güvenilir bir gümrük müşaviri/freight forwarder ile anlaşın (örn. DHL,

Kuehne+Nagel yerel ofisleri). Yedinci adım: İlk sevkiyatı küçük parti (test sevkiyatı) olarak planlayın, süreç

deneyimi kazanın. Sekizinci adım: İngiltere'de yerel bir distribütör/ithalatçı ile ortaklık kurun - bu, tüm süreci

hızlandırır ve yerel yükümlülükleri azaltır.

8. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Dijital Pazarlama ve Fuarlar

Dijital Pazarlama Kanalları ve Öncelik Sırası

1.
LinkedIn
B2B

Distribütör ve perakende zincir
bağlantıları için birincil kanal

2. Google
Ads

Ürün bazlı arama kampanyaları ve alıcı
erişimi

3.
Instagram

Görsel ürün tanıtımı ve yaşam tarzı
pazarlaması

4.
Facebook

Geniş kitle erişimi ve perakende müşteri
hedefleme



5.
YouTube

Ürün tanıtım videoları ve üretim
hikayesi

6. E-posta
Pazarlama

Lead nurturing ve düzenli B2B
iletişim

7. Sektörel
Platformlar

Furniture News, Sleep Review UK
gibi B2B mecra reklamları

Platform ve Sosyal Medya Stratejisi

Platform Hedef Kitle İçerik Türü

LinkedIn Distribütör, perakende alıcı, otel
grup yöneticileri

Vaka çalışması, sertifika, firma
haberleri

Google Ads Aktif alıcı araması yapan B2B ve
B2C kitle

Ürün odaklı reklam, katalog
landing

Instagram Tasarım odaklı perakendeci,
boutique otel

Lifestyle görseli, showroom,
referans

Facebook Nihai tüketici ve küçük işletme Ürün tanıtımı, kampanya, müşteri
yorumu

YouTube Geniş kitle, karar vericiler Fabrika turu, ürün testi, kalite
süreci

E-posta Mevcut ve potansiyel B2B
müşteriler

Katalog, fiyat listesi, fuar daveti

Önemli Fuarlar ve Etkinlikler (2026)

Fuar Tarih & Şehir Neden Önemli

IBIA EXPO İstanbul 16-19 Eylül, İstanbul Dünyanın 2. büyük yatak fuarı, 90+
ülke katılım

IIFF İstanbul Ocak 2026, İstanbul Mobilya ve yatak sektörü lider
fuarı, İngiltere alıcı katılımı

Clerkenwell Design Week 19-23 Mayıs, Londra Tasarım ve mobilya, butik alıcılar

Decorex Londra 11-14 Ekim, Londra Dekorasyon ve iç mekan, lüks
segment

London Build Expo 25-26 Kasım, Londra Yapı ve proje alıcıları, toplu satış
fırsatı

100% Design London Eylül 2026, Londra Tasarım odaklı mobilya ve uyku
ürünleri



Ö N E M L İ  U YA R I :  İN G İLT E R E ' D E  S E K TÖ R E L  F UA R  E K S İK L İĞİ

2026 yılında İngiltere'de yatak ve uyku sistemlerine özel uluslararası fuar bulunmamaktadır. Türk üreticiler

için en etkili strateji, İstanbul'daki IBIA EXPO ve IIFF fuarlarına İngiliz alıcıları davet etmek veya Londra'daki

mobilya-tasarım fuarlarında yan segment olarak yer almaktır. Doğrudan B2B dijital pazarlama ve

showroom ziyaretleri İngiltere pazarı için kritik önemdedir.

Lead Generation Stratejisi (B2B Odaklı)

LinkedIn Sales Navigator ile hedef distribütör ve perakende zincir karar vericilerine erişim

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

kampanyaları

Sektörel B2B dizinlere kayıt: UK Furniture Directory, Furniture News Supplier Database

İngiltere otel grupları ve hastane tedarik departmanlarına doğrudan e-posta outreach

Referans müşteri vaka çalışmalarını LinkedIn ve web sitesinde yayınlama

IBIA EXPO'da İngiliz alıcı davet programı ve İstanbul showroom turu organizasyonu

Trade mission ve B2B matchmaking etkinliklerine katılım (TOBB, TİM destekli)

Perakende zincir alıcılarına özel numune gönderimi ve sanal showroom sunumu

İÇ E R İK  V E  M E S A J  S T R AT E J İS İ

İngiltere pazarına yönelik içerik stratejisi 3 ana mesaj sütununa dayanmalıdır: (1) Kalite ve Sertifikasyon —

CE, ISO, OEKO-TEX belgelerinin görsellerle vurgulanması, Avrupa standartlarına uygunluk, (2) Üretim

Kapasitesi ve Esneklik — OEM/ODM kabiliyeti, hızlı teslimat, özel tasarım desteği, (3) Sürdürülebilirlik ve

Yenilikçilik — organik malzeme, düşük karbon ayak izi, hibrit uyku teknolojileri. İçerikler profesyonel, veri

odaklı ve case study destekli olmalıdır. Tone: Güvenilir, şeffaf, iş ortağı odaklı.

S E O  V E  D İ J İTA L  G Ö R Ü N Ü R LÜ K  S T R AT E J İS İ

Web sitesi İngilizce olmalı 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 sektörel dizinlerde (Europages, TurkishExporter) düzenli güncellenmiş profil

şarttır. Blog içerikleri: 'How to Choose a Mattress Supplier', 'Benefits of Turkish Manufacturing', 'Hotel

Bedding Procurement Guide' gibi alıcı eğitici konular. Backlink stratejisi: Sektörel medya (Furniture News

UK, Sleep Review), ticaret odaları, partner perakendeci referansları.

CRM ve Lead Takip Sistemi Önerisi

HubSpot CRM veya Salesforce gibi B2B odaklı CRM platformu kurulumu

Lead segmentasyonu: Distribütör, Perakende Zincir, Otel Grubu, E-ticaret, Boutique Mağaza

Lead scoring: Web sitesi ziyareti, katalog indirme, fuar katılımı, e-posta açılma oranı bazlı puanlama

Otomatik e-posta kampanyaları: İlk temas, takip, katalog gönderimi, numune teklifi, fuar daveti

Sales pipeline yönetimi: İlk Temas → Nitelikli Lead → Teklif → Numune → Sözleşme aşamaları



Haftalık satış raporu ve lead dönüşüm analizi

R E F E R A N S  M ÜŞT E R İ  V E  VA K A  Ç A L IŞM A S I  S T R AT E J İS İ

İngiltere pazarında güvenilirlik için mevcut Avrupa müşterilerinden (Almanya, İtalya, Fransa) referans vaka

çalışmaları hazırlanmalıdır. Her vaka: Müşteri profili, sorun tanımı, çözüm detayı, sayısal sonuçlar (teslimat

süresi, kalite skoru, sipariş büyümesi) içermelidir. Otel grubu, perakende zinciri veya e-ticaret platformu ile

yapılmış işbirliklerinin video testimonial veya yazılı onayı alınmalı ve LinkedIn + web sitesinde

yayınlanmalıdır. İlk İngiliz müşteri kazanıldığında mutlaka vaka çalışması yapılmalı ve pazarlama materyali

olarak kullanılmalıdır.

B Ü TÇ E  V E  Ö N C E L İK L E N D İR M E  ( İL K  1 2  AY )

Önerilen yıllık dijital pazarlama bütçesi: 50.000-75.000 EUR. Dağılım: LinkedIn Ads %25 (B2B lead

generation), Google Ads %20 (intent-based arama), Web Sitesi ve SEO %15 (profesyonel site, blog,

optimizasyon), İçerik Üretimi %15 (fotoğraf, video, vaka çalışması), Fuar ve Etkinlik %20 (IBIA Expo standı,

Londra fuar katılımı, alıcı daveti), CRM ve Otomasyon %5 (HubSpot veya eşdeğeri). İlk 3 ay öncelik: Web

sitesi ve LinkedIn profil optimizasyonu, katalog hazırlığı, ilk lead generation kampanyaları.

İlk 90 Gün Dijital Eylem Planı

1. Gün 1-15: İngilizce web sitesi yayını, LinkedIn Company Page optimizasyonu, Google Business kaydı, katalog

ve teknik dosya hazırlığı

2. Gün 16-30: LinkedIn Sales Navigator aboneliği, 200+ hedef karar verici listesi çıkarımı, CRM kurulumu ve lead

segmentasyonu

3. Gün 31-45: İlk LinkedIn Ads kampanyası (katalog indirme hedefli), Google Ads anahtar kelime araştırması ve

kampanya başlatma

4. Gün 46-60: İlk outreach e-posta kampanyası (100 hedef distribütör/perakende zincir), referans vaka çalışması

yayını

5. Gün 61-75: İlk lead takibi ve tekliflerin gönderilmesi, numune taleplerinin değerlendirilmesi, fuar katılım

planlaması

6. Gün 76-90: İlk tur performans analizi, başarılı kanal ve mesajların belirlenmesi, bütçe optimizasyonu ve Q2

planlaması

Başarı Metrikleri ve KPI'lar (İlk 12 Ay Hedefleri)

Nitelikli Lead Sayısı 150-200 adet Web Sitesi Aylık Ziyaret 2.000-3.000 ziyaretçi

Katalog İndirme 100+ indirme LinkedIn Takipçi Artışı 500+ profesyonel

Teklif Gönderimi 40-50 teklif Numune Talebi 20-30 talep

3-5 yeni müşteri E-posta Açılma Oranı %25-30

LinkedIn Ads CTR %2-3 %3-5



9. İhracat Destekleri

9. Türkiye İhracat Destekleri — İngiltere Pazarı
Ticaret Bakanlığı 5973 Sayılı Karar kapsamında İngiltere pazarına yönelik aşağıdaki destekler mevcuttur.

İngiltere Efektif Destek Oranı Hesabı

Temel oran %50

İngiltere hedef ülke bonusu (—) +%0

Sektör bonusu — Makine +%5

Efektif Oran %55

GTİP 940929, Makine sektörüne girebileceği tahmin edilmektedir. İhracatçı Birliği ile teyit önerilir.

Destek Oran 2026 Üst Limiti Öncelik

Yurt Dışı Fuar Katılım %55 738.274 TL / fuar Yüksek

Pazar Araştırması
Seyahat öncesi KİP Ek A-1
DYS'ye yüklenmeli

%55 490.559 TL /
seyahat

Yüksek

Tanıtım Desteği
Katalog, dijital reklam, SEO
— ön onay zorunlu

%55 19.728.672 TL / yıl Yüksek

Pazara Giriş Belgesi
CE, ISO, REACH ve sektöre
özgü sertifikalar

%50 200.000 TL / belge Yüksek

Marka Tescil
İngiltere için ulusal marka
ofisine başvurulmalıdır.

%55 3.698.274 TL /
şirket

Orta

Marka / Turquality %50–75 98.609.920 TL / yıl Stratejik

✅ GTİP 940929, Makine sektörüne girebileceği tahmin edilmektedir. İhracatçı Birliği ile teyit önerilir.

Not: Tüm başvurular için bağlı bulunduğunuz İhracatçı Birliği'ne danışınız.

10. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri SWOT Analizi

💪  G Ü Ç L Ü  YÖ N L E R ⚠  Z AY I F  YÖ N L E R



🎯  F I R S AT L A R 🔴  T E H D İT L E R

Türk yatak ve uyku sistemleri sektörünün İngiltere pazarındaki güçlü yönleri temelde maliyet rekabetçiliği

ve üretim esnekliğine dayanmaktadır. Sektör, yıllık 4,2 milyon adet ihracat kapasitesiyle dünya yatak

ihracatında 4. sırada yer alırken, kalite standartlarını da korumaktadır. İngiltere gibi fiyat hassasiyetinin

yüksek olduğu ancak kalite beklentisinin taviz verilmez olduğu pazarlarda, Türk üreticilerin %25-40 daha

Yüksek kalite/fiyat dengesi: Türk üreticiler İngiliz ve
Avrupa rakiplerinden %25-40 daha rekabetçi

fiyatlarla premium kalite sunuyor

›

Hızlı üretim ve teslimat kapasitesi: 4-6 hafta lead

time ile piyasa standardının altında teslimat süresi

›

Özelleştirme esnekliği: Yatak boyutları, kumaş
seçenekleri ve özel tasarımlarda yüksek

konfigürasyon kabiliyeti

›

Güçlü hammadde tedarik ağı: Viskoz, pamuk, yay

sistemleri ve köpük teknolojilerinde yerli tedarik
avantajı

›

İhracat tecrübesi: 90+ ülkeye ihracat deneyimi,

CE/UKCA sertifikasyonları ve uluslararası
standartlara hakimiyet

›

Teknolojik yatırım: Otomasyon, CNC kesim ve akıllı

yatak teknolojilerinde artan yatırımlar

›

Coğrafi avantaj: Avrupa'ya 3-4 gün deniz, 2-3 gün

kara yolu erişimi

›

Marka bilinirliği düşüklüğü: İngiltere B2C pazarında
Türk yatak markalarının tüketici farkındalığı %5'in

altında

›

Dijital görünürlük zayıflığı: İngilizce SEO, content

marketing ve e-ticaret entegrasyonunda yetersizlik

›

Nakliye maliyeti hassasiyeti: Yüksek hacim/düşük
değer oranı nedeniyle lojistik maliyetlerinin marj

üzerindeki baskısı

›

Showroom ve fiziksel varlık eksikliği: İngiltere'de

deneyimleme mekanları olmadan 'mattress-in-a-
box' trendine adaptasyon zorluğu

›

After-sales altyapısı: Garanti, iade ve müşteri

hizmetlerinde yerel operasyonel destek eksikliği

›

Kur riski yönetimi: Döviz kurlarındaki
dalgalanmaların fiyat istikrarını etkilemesi

›

Sertifikasyon ve uyumluluk maliyetleri: Brexit
sonrası UKCA, yangın güvenliği (BS 7177) ve

kimyasal testlerde ek maliyet

›

Premium-orta segment büyümesi: £500-1.200 arası

fiyat bandında %8,3 yıllık büyüme, 2026'da £1,47Mn
hacme ulaşma

›

Sürdürülebilirlik talebi patlaması: Organik, geri
dönüştürülmüş ve vegan materyalli yataklara talep
2024-2026'da %42 artış

›

Mattress-in-a-box devriminin olgunlaşması: Online
satışlar 2026'da toplam pazarın %31'ine ulaşacak,

hibrit modeller şans tanıyor

›

Brexit sonrası AB rekabet avantajı: AB menşeli
ürünlerde gümrük maliyetleri artarken Türkiye FTA

avantajı değer kazanıyor

›

Akıllı yatak teknolojisi açığı: İngiltere'de akıllı yatak

penetrasyonu %4, smart home entegrasyonu fırsatı

›

Otel ve konaklama sektörü yenileme dönemi: 2026-
2028'de 120.000+ oda yenileme projesi, B2B

sözleşme fırsatları

›

İkinci el pazar büyümesi: Sürdürülebilir tüketim
trendi 'refurbished mattress' konseptini

yaygınlaştırıyor, yeni iş modelleri

›

Yoğun rekabet ve fiyat baskısı: Emma, Simba, Eve

gibi online-first markalar agresif pazarlama
bütçeleriyle pazar payı kazanıyor

›

Logistik maliyetlerindeki volatilite: Konteyner
fiyatları 2024-2026'da %15-25 dalgalanma
gösteriyor, kar marjlarını tehdit ediyor

›

Korumacı düzenlemelerin artışı: Yangın güvenliği,
kimyasal içerik ve çevre düzenlemelerinde sıkılaşma

riski

›

Tüketici güven krizi: Ekonomik belirsizlik nedeniyle
premium alımlarda erteleme eğilimi, ortalama yatak

değiştirme süresi 8'den 10 yıla uzuyor

›

Hızlı teknoloji değişimi: Akıllı yatak, uyku takip

sensörleri ve AI destekli uyku çözümlerinde geride
kalma riski

›

Amazon ve Wayfair'in pazar hakimiyeti: Online

satışların %46'sı bu platformlarda, marka değeri
yerine fiyat odaklı rekabet

›

Hammadde fiyat artışları: Petrokimya bazlı köpükler

ve çelik yaylarda 2025-2026'da %12-18 maliyet artışı
beklentisi

›



düşük fiyatlarla premium özelliklerde ürün sunabilmesi kritik bir avantaj yaratmaktadır. Özellikle viskoz,

organik pamuk ve hibrit yay-köpük sistemlerinde teknolojik yetkinlik, Emma ve Simba gibi yerli

markaların sunduğu ürünlere rakip çözümleri daha erişilebilir fiyatlarla sunma imkanı tanımaktadır.

Ayrıca 4-6 haftalık üretim-teslimat süreleri, stok maliyetlerini minimize ederken talep dalgalanmalarına

hızlı yanıt verme kabiliyeti sağlamaktadır.

Buna karşın sektörün en kritik zayıflığı, tüketici pazarında marka görünürlüğü ve dijital varlık eksikliğidir.

İngiltere yatak pazarının %31'inin online kanallara kaymış olması ve bu oranın 2026'da %35'e ulaşması

beklenmesine rağmen, Türk markalarının İngilizce SEO performansı, content marketing stratejileri ve e-

ticaret entegrasyonları yetersizdir. 'Best mattress UK', 'memory foam mattress' gibi yüksek hacimli

anahtar kelimelerde organik görünürlük %2'nin altındadır. Ayrıca İngiltere'de showroom veya

deneyimleme mekanlarının bulunmaması, 'try before you buy' kültürüne sahip İngiliz tüketiciler için

önemli bir engel oluşturmaktadır. Mattress-in-a-box trendine uyum sağlamış olsa da Eve, Simba gibi

markalar 100 gecelik deneme periyotları ve ücretsiz iade politikalarıyla güven inşa ederken, Türk

markalarının after-sales altyapısı yetersizdir. Bu durum B2C pazarda doğrudan marka satışlarını

zorlaştırırken, white-label üretim odaklı bir pozisyonlamaya itmektedir.

E N  K R İT İK  3  F I R S AT  V E  A K S İYO N  Ö N E R İL E R İ

1) SÜRDÜRÜLEBILIRLIK ODAKLI PREMIUM SEGMENT: 2026'da %42 büyüme beklenilen organik-vegan yatak

segmentinde hızlı pozisyon alınmalı. Aksiyon: GOTS sertifikalı organik pamuk, eucalyptus fiber ve doğal

lateks içerikli 3-4 model geliştirilmeli, B Corp sertifikasyonu sürecine başlanmalı. 2) OTEL-KONAKLAMA B2B

SÖZLEŞMELERI: 120.000+ oda yenileme projelerinde özelleştirilmiş çözümler sunulmalı. Aksiyon: Hilton,

Premier Inn gibi zincirlerin satınalma departmanlarıyla doğrudan temas, referans projeler (Türkiye'deki 5

yıldızlı oteller) sunulmalı, 5 yıl garanti + bakım paketi hazırlanmalı. 3) AMAZON-WAYFAIR MARKETPLACE

ENTEGRASYONU: Online satışların %46'sını kontrol eden platformlarda agresif giriş yapılmalı. Aksiyon: FBA

(Fulfillment by Amazon) programı ile Birleşik Krallık deposuna stok yerleştirme, Prime etiketli teslimat, ilk 6

ay %20 agresif fiyatlama ile pazar payı kazanma stratejisi.

T E H D İT  YÖ N E T İM İ  S T R AT E J İS İ

Fiyat baskısına karşı VALUE ENGINEERING yaklaşımı uygulanmalı: Temel performansı koruyan ancak

maliyeti optimize eden malzeme alternatifleri (örn: kısmi viskoz yerine bambu-polyester blend)

geliştirilmeli. Logistik maliyeti volatilitesine karşı 12 aylık forward konteyner anlaşmaları yapılmalı ve

İngiltere'de 3PL ortağıyla depolama üzerinden LCL (Less than Container Load) riskini minimize edecek

konsolidasyon modeli kurulmalı. Düzenleme risklerine karşı proaktif yaklaşım: UKCA işaretlemesi ve BS

7177 yangın güvenlik testlerinde önde hareket edilmeli, her çeyrekte regülasyon tarama raporu

hazırlanmalı. Teknoloji geride kalma riskine karşın, akıllı yatak sensör tedarikçileriyle (örn: Withings, Eight

Sleep) OEM partnership görüşmeleri başlatılmalı, hibrit modellerde pilot üretim yapılmalı. Amazon

hakimiyetine karşı 'omnichannel hybrid' model: Marketplace satışları sürdürülürken, branded e-commerce

sitesinde %15 premium fiyatla 'extended warranty + free pillow' gibi değer ekli paketlerle doğrudan satış

kanalı güçlendirilmeli.



Kritik Başarı Faktörleri

Dijital görünürlük ve SEO yatırımı: İngilizce keyword optimizasyonu, blog içerikleri, video testimonyaller ile

organik trafiği 12 ayda 5 kat artırma hedefi

Showroom veya pop-up store stratejisi: Londra'da 6-12 aylık pop-up mekanlarda 'try before you buy' deneyimi

sunarak marka güveni inşa etme

Güçlü 3PL ve after-sales partnerlüğü: Yerel lojistik operatörle anlaşma, 48 saat teslimat, 100 gün iade politikası

ve iade lojistiği çözümü

Sertifikasyon ve uyumluluk yönetimi: UKCA, BS 7177, OEKO-TEX gibi sertifikaların güncel tutulması ve

pazarlama materyallerinde ön plana çıkarılması

B2B relationship management: Otel zincirleri, online retailerlar ve mobilya perakende zincirleriyle uzun vadeli

sözleşme portföyü oluşturma

Sürdürülebilirlik ve ESG raporlaması: Carbon footprint hesaplama, geri dönüşüm programları ve şeffaf tedarik

zinciri iletişimi ile premium segment tercihi kazanma

Agile product development: Pazar trendlerine 3-4 ay içinde yanıt verecek R&D kapasitesi, hızlı prototipleme ve

pilot üretim esnekliği

Maliyet optimizasyonu ve margin management: Hammadde alternatifleri, otomasyon yatırımları ve forward

pricing ile %18-22 net marj hedefi

Stratejik Öncelikler Matrisi

Öncelik Aksiyon Alanı Zaman

Yüksek Amazon/Wayfair entegre + SEO 3-6 ay

Yüksek Organik yatak serisi lansmanı 6-9 ay

Orta B2B otel sözleşmeleri 9-12 ay

Orta Londra pop-up showroom 12 ay

Düşük Akıllı yatak pilot üretim 12-18 ay

R A K İP L E R E  G Ö R E  K A RŞ I L AŞT I R M A L I  P OZ İS YO N

Emma ve Simba gibi yerli online-first markalar güçlü marka farkındalığı (%58 ve %41) ve yüksek pazarlama

bütçeleriyle (yıllık £15-25M) öne çıkarken, Türk üreticiler %25-40 fiyat avantajı ve üretim esnekliği

sunmaktadır. Silentnight ve Sealy gibi geleneksel markalar fiziksel perakende ağlarında güçlü ancak online

geçişte yavaştır. Türk sektörünün en büyük rekabet avantajı: white-label üretimde hız ve kalite, ancak

branded pazarda görünürlük açığı kritiktir. Avrupa rakipleri (örn: Almanya'dan Schlaraffia) Brexit sonrası

gümrük maliyetleri nedeniyle %8-12 dezavantaj yaşıyor, bu Türkiye'ye FTA avantajı sağlıyor. Amazon'da

ortalama Türk ürünleri 4,2/5 puanla İngiliz markaların 4,4-4,6 ortalamasının altında kalıyor - bu kalite algısı

ve after-sales yönetimi gerektiriyor.

Genel stratejik değerlendirme, Türk yatak ve uyku sistemleri sektörünün İngiltere pazarında önemli bir

fırsat penceresine sahip olduğunu göstermektedir. 2026'da £4,74 milyara ulaşacak pazar, özellikle £500-



1.200 orta-premium segmentte %8,3 büyüme ile dinamik bir yapı sergiliyor. Türk üreticilerin maliyet

avantajı, üretim hızı ve teknolojik yetkinliği, doğru pazarlama ve dağıtım stratejileriyle desteklendiğinde

önemli pazar payı kazanımlarına dönüşebilir. Ancak başarı, üç kritik eksene odaklanmayı

gerektirmektedir: 1) Dijital dönüşüm ve online görünürlük (SEO, marketplace entegrasyonu, content

marketing), 2) Marka güveni inşası (sertifikasyonlar, müşteri deneyimi, after-sales), 3) Sürdürülebilirlik ve

inovasyon liderliği (organik materyaller, akıllı yatak teknolojileri, circular economy modelleri). İlk 12-18

aylık dönemde white-label B2B sözleşmeleri ve marketplace satışlarıyla hızlı hacim kazanımı sağlanırken,

paralel olarak marka yatırımları yapılarak 24-36 aylık dönemde branded B2C satışlardan kar marjı

optimizasyonu hedeflenmelidir. Brexit sonrası gümrük avantajı ve Avrupa rakiplerinin zayıflaması,

önümüzdeki 2-3 yıllık dönemde Türk sektörüne stratejik bir giriş fırsatı sunmaktadır. Bu pencere, Emma-

Simba gibi yerli markaların dominant konuma gelmeden ve pazar yapısının tamamen konsolide olmadan

değerlendirilmelidir.

11. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Pazara Giriş Stratejisi

Ö N E R İL E N  G İR İŞ  M O D E L İ :  H İB R İT  D İS T R İB Ü TÖ R - E -T İC A R E T  M O D E L İ

İngiltere pazarı için en uygun giriş stratejisi, güçlü bir yerel distribütör ortaklığı ile D2C e-ticaret kanalını

birleştiren hibrit modeldir. Bu model, başlangıçta düşük yatırımla pazar testi yapılmasını sağlarken,

distribütörün yerel bilgisi ve lojistik altyapısından faydalanmayı mümkün kılar. Gerekçe: Brexit sonrası

değişen gümrük prosedürleri, yerel depo zorunluluğu ve İngiliz tüketicisinin online alışveriş alışkanlıkları bu

modeli desteklemektedir. Avantajları: Düşük başlangıç maliyeti, hızlı pazar girişi, risk paylaşımı, yerel

müşteri hizmetleri desteği ve marka kontrolünün korunması.

Hibrit distribütör-e-ticaret modeli, Türk yatak üreticileri için İngiltere pazarında optimal dengeyi

sunmaktadır. Bu modelde, ilk aşamada Birmingham veya Manchester merkezli deneyimli bir

mobilya/yatak distribütörüyle münhasır olmayan anlaşma yapılması önerilmektedir. Distribütör, B2B

kanalında perakendecilere ve otel/hastane gibi kurumsal müşterilere ulaşırken, üretici firma kendi

markasıyla Amazon UK, Wayfair UK ve bağımsız e-ticaret sitesi üzerinden B2C satışlarını yürütecektir.

Brexit sonrası İngiltere'ye ithalatta GB Conformity Assessment (UKCA) sertifikasyonu zorunlu hale gelmiş

olup, distribütörün bu konudaki tecrübesi kritik önem taşımaktadır. Ayrıca İngiltere'de yatak satışlarının

%38'i artık online kanaldan gerçekleşmekte ve bu oran yılda 4-5 puan artmaktadır. Hibrit model, hem

geleneksel showroom müşterisine hem de dijital yerli tüketiciye ulaşmayı mümkün kılar. Depolama

açısından distribütörün mevcut depo kapasitesinden başlangıçta faydalanılması, ilerleyen dönemde talep

artışına göre üçüncü parti lojistik (3PL) ortaklığına geçilmesi planlanmaktadır.



Üç Fazlı Pazar Giriş Stratejisi

Faz Süre Ana Hedef

Faz 1: Keşif 0-12 ay Distribütör seçimi ve online kanal
testi

Faz 2: Genişleme 12-24 ay Perakende ağı ve marka bilinirliği

Faz 3: Yerleşme 24-36 ay Pazar payı ve karlılık optimizasyonu

3 Yıllık Hedef Senaryosu

Yıl Gelir Hedefi Pazar Payı

1. Yıl 2,5M £ %0,15

2. Yıl 6,8M £ %0,40

3. Yıl 14,2M £ %0,85

Kritik Başarı Faktörleri

UKCA sertifikasyonu ve BS 7177 yangın güvenliği standartlarına tam uyum sağlanması

Londra veya Midlands bölgesinde 48 saat içinde teslimat kapasitesi oluşturulması

İngiliz tüketicisinin beklediği 100-200 gece deneme ve ücretsiz iade garantisi sunulması

Trustpilot ve Google Reviews'da minimum 4,5 yıldız reytingin korunması

Yerel müşteri hizmetleri ekibi veya çağrı merkezi ortaklığı kurulması

Sürdürülebilirlik sertifikaları (FSC, OEKO-TEX, CertiPUR) ile fark yaratılması

Rekabetçi fiyatlandırmayla orta-üst segment pozisyonlama

Dijital pazarlama ve influencer iş birlikleriyle marka bilinirliği inşası

İlk 12 Ay Aksiyon Planı

Dönem Aksiyon Çıktı

Ay 1-2 Distribütör araştırma ve görüşme 3 aday firma shortlist

Ay 3-4 UKCA ve BS 7177 sertifikasyon Yasal uyum tamamlanması

Ay 4-5 Distribütör anlaşması imzalama Sözleşme ve şartlar

Ay 5-7 İlk sevkiyat ve depo stoklaması 500 adet demo stok

Ay 6-8 Amazon UK mağazası açılışı Online satış başlangıcı

Ay 8-10 Perakende partner görüşmeleri Min 5 perakende listingi

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



Kaynak ve Yatırım Planı

Sertifikasyon ve test maliyeti 35.000 - 50.000 £ İlk stok yatırımı (500 adet) 175.000 - 220.000 £

E-ticaret altyapısı ve web sitesi 15.000 - 25.000 £ Dijital pazarlama bütçesi (yıllık) 80.000 - 120.000 £

Depolama ve lojistik (yıllık) 45.000 - 60.000 £ Yerel temsilci/danışman 40.000 - 55.000 £/yıl

Toplam 1. yıl yatırımı 390.000 - 530.000 £

Risk ve Azaltma Stratejisi

Risk Olasılık Önlem

Sterlin kur dalgalanması Yüksek Forward kontrat ve GBP faturalama

Brexit gümrük gecikmeleri Orta Yerel stok tamponu tutma

Rakip fiyat savaşı Yüksek Değer odaklı konumlandırma

Distribütör performans düşüklüğü Orta Performans KPI'ları ve çıkış

Ürün iade oranı yüksekliği Orta Kalite kontrol ve paketleme

Marka bilinirliği eksikliği Yüksek Agresif dijital pazarlama

O R TA K L I K  V E  N E T WO R K  S T R AT E J İS İ

Stratejik ortaklıklar İngiltere pazarında başarının anahtarıdır. Öncelikle National Bed Federation (NBF)

üyeliği sektörel prestij ve networking için kritiktir. January Furniture Show (Birmingham) ve bed Show

fuarlarına katılım zorunludur. Dreams, Bensons for Beds, John Lewis gibi büyük perakendecilerin private

label ihtiyaçlarına yönelik teklif sunulmalıdır. Butik otel zincirleri ve B&B'ler için hospitality kanalı

geliştirilmelidir. Amazon UK'de FBA programına dahil olarak Prime rozeti kazanılmalı, Wayfair UK partner

programına başvurulmalıdır. Son olarak, İngiliz uyku sağlığı influencer'ları ve yaşam tarzı bloggerlarıyla

organik iş birlikleri kurulmalıdır.

İngiltere yatak pazarında rekabet yoğun olmasına rağmen, doğru konumlandırmayla Türk üreticileri için

ciddi fırsatlar mevcuttur. Pazar liderleri Emma, Simba ve Eve Sleep gibi D2C markalar premium fiyat

segmentinde (600-1200£) konumlanırken, IKEA ve Argos alt segmentte (150-400£) hakimiyet kurmaktadır.

Türk üreticileri için optimal strateji, orta-üst segment olan 350-700£ aralığında 'Avrupa kalitesinde uygun

fiyat' konumlandırmasıdır. Bu pozisyonda Silentnight ve Sealy gibi geleneksel markalarla rekabet

edilecektir. Farklılaşma unsurları olarak; Türk el işçiliği hikayesi, doğal malzeme kullanımı (pamuk, yün,

lateks), 15-25 yıl garanti süresi ve karbon-nötr üretim vurgusu öne çıkarılmalıdır. Private label üretimi de

paralelde sürdürülerek, perakendecilerin kendi markalarına üretim yapılması hem hacim hem de ilişki

açısından değerlidir. Fiyatlandırmada, İngiltere'nin yüksek yaşam maliyetinden kaynaklanan tüketici

hassasiyetini gözeterek, kalite algısını düşürmeden 'value for money' mesajı verilmelidir.



Hedef Metrikler ve KPI'lar

1. yıl satış adedi 4.500 - 5.500 adet Online kanal dönüşüm oranı Min %2,8

Müşteri edinme maliyeti (CAC) Max 45£ Ürün iade oranı Max %8

Net Promoter Score (NPS) Min 55 Trustpilot rating Min 4,5 yıldız

Ortalama sipariş değeri Min 480£ Tekrar müşteri oranı Min %12 (3. yılda)

S T R AT E J İK  ÖZ E T  V E  TAV S İY E

İngiltere, Brexit sonrası zorlukları geride bırakıp istikrara kavuşan, 1,7 milyar £ değerinde güçlü bir yatak

pazarı sunmaktadır. Türk üreticileri için pazar, rekabetçi üretim maliyeti avantajı ve kalite standartları ile

erişilebilir durumdadır. Hibrit distribütör-e-ticaret modeliyle, 400-530K £ başlangıç yatırımıyla 3 yıl içinde

%0,85 pazar payı ve 14M £ ciro hedefi gerçekçidir. Kritik adımlar: (1) Hemen UKCA ve BS 7177 sertifikasyon

sürecini başlatın, (2) Ocak 2025 January Furniture Show'a katılım için kayıt yaptırın, (3) 3 potansiyel

distribütörle ön görüşme planlayın. Başarı için sabır, tutarlı kalite ve güçlü müşteri hizmeti şarttır. İlk 18 ay

kar beklentisini düşük tutup, marka inşasına odaklanılmalıdır.

12. İngiltere — Yatak & Uyku Sistemleri Yıllık Aksiyon Planı

Q1-Q2 Aksiyonları (Ocak-Haziran): Pazar Kurulum ve İlk Temas

1. Ocak: CE işaretlemesi ve UK Conformity Assessment (UKCA) belgelerini tamamla, Fire Safety Regulations 1988

uyumluluğu sağla (4-6 hafta)

2. Şubat: Hedef distribütör ve perakende zincirler listesi oluştur (Dreams, Bensons for Beds, John Lewis), ilk

temas e-postaları ve katalog gönderimi

3. Mart: January Furniture Show Birmingham katılımı planla, ürün örnekleri hazırla, fiyatlandırma stratejisi

netleştir (FOB + 15-20% distribütör marjı)

4. Nisan: En az 3 distribütör ile yüz yüze görüşme, B2B e-ticaret platformu kurulumu (Faire, Creoate), ilk pilot

siparişler

5. Mayıs: İlk konteyner sevkiyatı (20-25 günlük transit), gümrük ve lojistik süreçleri test et, Amazon UK seller

hesabı aç

6. Haziran: İlk müşteri geri bildirimlerini topla, ürün iyileştirmeleri belirle, dijital pazarlama kampanyalarına başla

(£2.000-3.000/ay)

7. Q1-Q2 Genel: En az 2 distribütör anlaşması imzala, £75.000-100.000 ilk 6 ay satış hedefi, pazar tepkisini ölç

8. Kalite belgelerini güncelle: BS 7177 (yangın), BS EN 597-1 (tutuşabilirlik), müşteri güveni için vitrin web

sitesinde paylaş

9. UK pazar araştırması derinleştir: tüketici davranış anketleri (YouGov, Mintel raporları), rakip fiyatlandırma

analizi güncelle



Q3 Aksiyonları (Temmuz-Eylül): Büyüme ve Genişleme

1. Temmuz: İkinci distribütör grubu ile görüşmeler, otel ve contract pazarına giriş (Premier Inn, Travelodge

tedarikçi başvuruları)

2. Ağustos: Sonbahar koleksiyonu lansmanı, September Furniture Show hazırlıkları, influencer ve blogger

işbirlikleri başlat

3. Eylül: September Furniture Show NEC Birmingham katılımı, yeni ürün lansmanı, basın bültenleri (Furniture

News, TTG Media)

4. E-ticaret optimizasyonu: Amazon UK ve eBay mağazalarında SEO, reklam yatırımı artır (£4.000-5.000/ay),

conversion rate optimizasyonu

5. Müşteri memnuniyeti programı: ilk alıcılara garanti uzatma, referans programı (£50 indirim), Google ve

Trustpilot yorumları teşvik et

6. Lojistik iyileştirme: UK'de yerel depo veya 3PL ortaklığı araştır (teslimat süresini 3-5 güne indir), geri iade

süreçlerini netleştir

7. Q3 satış hedefi: £120.000-150.000, toplam müşteri sayısı 8-10 B2B hesap, 200+ D2C sipariş

Q4 Aksiyonları (Ekim-Aralık): Konsolidasyon ve Yıl Sonu Sprint

1. Ekim: Black Friday / Cyber Monday kampanya hazırlığı, stok planlaması (2-3 konteyner ek sipariş), erken bird

fiyatlandırma

2. Kasım: Black Friday kampanyası canlıya al (%20-30 indirimler), Google Ads ve Facebook/Instagram reklam

yatırımı £6.000-8.000

3. Aralık: Yıl sonu değerlendirmesi, 2025 hedefleri belirleme, distribütör performans analizi, başarılı ürünleri

genişlet

4. Müşteri sadakati programı: yıl sonu teşekkür kampanyası, %15 sadakat indirimi, 2025 yeni ürün ön lansmanı

5. Yıl sonu raporlama: satış, karlılık, müşteri memnuniyeti, pazar payı analizi, rakip karşılaştırma güncelle

6. 2025 yol haritası: yeni ürün geliştirme (organik yatak, akıllı yatak teknolojisi), İskoçya/Galler bölgesel

genişleme planı

7. Q4 satış hedefi: £180.000-220.000 (Black Friday etkisi), yıllık toplam £400.000-500.000 hedefine ulaş



Aylık Milestone ve Başarı Kriterleri

Ay Ana Milestone Başarı Kriteri

Ocak Yasal uyumluluk tamamlama UKCA, CE, BS 7177 belgeleri hazır

Şubat İlk distribütör teması 20+ potansiyel alıcıya ulaşım

Mart Fuar katılımı 50+ yüz yüze görüşme, 10 sıcak
lead

Nisan İlk anlaşmalar 2 distribütör sözleşme imzası

Mayıs İlk sevkiyat 1 konteyner başarılı teslimat

Haziran E-ticaret lansmanı Amazon UK aktif, 30+ sipariş

Temmuz Contract pazar girişi 2 otel zincir başvurusu

Ağustos Influencer kampanya 3 işbirliği, 50K+ erişim

Eylül İkinci fuar Yeni ürün lansmanı, 80+ görüşme

Kasım Black Friday £60K-80K tek hafta satış

Fuar ve Etkinlik Takvimi 2024

Etkinlik Tarih/Şehir Hedef ve Beklenti

January Furniture Show Ocak / Birmingham NEC Pazar analizi, 40+ distribütör
görüşme

Sleep Event Mart / Telford Spesifik yatak sektörü, 30+ B2B
lead

September Furniture Show Eylül / Birmingham NEC Yeni ürün lansmanı, 60+ görüşme

Hotelympia Mayıs / Londra ExCeL Otel/contract pazarı, 25+ zincir
temas

Independent Hotel Show Ekim / Londra Butik otel segmenti, 20+ görüşme

Çevrimiçi webinar Her ay (6 adet) 50-100 katılımcı, lead generation



KPI Takip Tablosu ve Hedefler

KPI Başlangıç 6. Ay Hedefi

Toplam Satış (£) 0 £100K

Aktif B2B Müşteri 0 5-7

D2C Aylık Sipariş 0 40-50

Web Sitesi Ziyaret 0 2.500/ay

Conversion Rate (%) 0% 1,8-2,2%

Müşteri Memnuniyeti N/A 4,2/5,0

Ortalama Sipariş (£) 0 £450

Pazar Payı (%) 0% 0,08%

L E A D  G E N E R AT İO N  S T R AT E J İS İ  V E  H E D E F L E R İ

2024 yıl boyunca toplam 800-1.000 kaliteli lead hedefleniyor. Fuarlardan 300-400 lead (dönüşüm %15-20),

LinkedIn B2B kampanyalarından 200-250 lead (InMail ve sponsored content), Google Ads/SEO'dan 250-300

lead, email marketing ve webinarlardan 100-150 lead bekleniyor. Her lead CRM'de (HubSpot/Salesforce)

takip edilecek, sıcaklık skoruna göre segmente edilecek (Hot: 7 gün içinde takip, Warm: 14 gün, Cold: aylık

newsletter). Satış ekibi ilk 6 ayda 1 kişi, ikinci yarıda 2 kişiye çıkarılacak. Lead başına ortalama maliyet hedefi

£12-15, dönüşüm oranı hedefi %8-12 (B2B için), %2-3 (D2C için). Referans programı ile müşteri başına 0,3-

0,5 yeni lead kazanımı hedefleniyor.

Yıllık Bütçe Özeti ve Tahsis Planı

Fuar katılımları (4 etkinlik) £18.000-22.000 Dijital pazarlama (Google, Meta,
LinkedIn)

£35.000-
42.000

Sertifikasyon ve belgeler (UKCA, BS,
test)

£8.000-
10.000

Seyahat ve müşteri ziyaretleri £12.000-15.000

Ürün örnekleri ve tanıtım materyali £6.000-8.000 PR ve influencer işbirlikleri £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



R İS K  V E  KO N T E N J A N S  P L A N I

Brexit sonrası gümrük gecikmeleri riski: Alternatif lojistik firmalar (3 farklı forwarding partneri), %15 ekstra

stok buffer. Döviz kuru dalgalanmaları: Forward kontratları ile TL/GBP riskini %60 hedge etme, fiyat

revizyonu klozu (±%8 üzeri). Distribütör performans riski: İlk 6 ay trial period, minimum sipariş tutarı

garantileri (£15K/yıl), alternatif kanal (D2C) aktif tutma. Rekabet riski: Her çeyrekte rakip analizi güncelleme,

farklılaştırma (özel tasarım, hızlı teslimat) üzerine yoğunlaşma. Talep belirsizliği: İlk 3 ay muhafazakar

sipariş (2 konteyner), sonra talebe göre 6 haftalık rolling forecast. Yasal değişiklikler: Sertifikasyon

danışmanı ile çeyrek dönem toplantı, mevzuat güncellemelerini takip. Her risk için sorumlu kişi atanmış,

aylık risk review toplantıları planlanmış.

Başarı senaryoları analizi 2024 için üç farklı senaryo üzerinden değerlendiriliyor. Kötümser senaryoda

(olasılık %20), distribütör anlaşmalarında gecikmeler ve Brexit sonrası lojistik zorluklar nedeniyle yıllık

satış £250K-300K seviyesinde kalabilir, 8-10 B2B müşteri ve pazar payı %0,15 civarında gerçekleşir.

Gerçekçi senaryo (olasılık %60), planlanan aksiyon adımlarının %80 başarıyla uygulanmasını öngörür:

£400K-500K satış, 15-18 B2B müşteri, %0,25-0,30 pazar payı ve güçlü marka algısı. İyimser senaryo

(olasılık %20), büyük bir perakende zinciri (Dreams veya John Lewis) ile anlaşma ve viral bir dijital

kampanya başarısını içerir: £600K-750K satış, 25+ B2B müşteri, %0,40-0,50 pazar payı. Her senaryoda da

ikinci yıl için büyüme momentumu korunacak şekilde temel kurulması kritik. Q4 sonunda başarı

senaryosu netleşecek, 2025 planı buna göre revize edilecek.

K A PA N IŞ  V E  S O N R A K İ  A D I M L A R

2024 aksiyon planı, İngiltere yatak pazarında başarılı bir giriş için detaylı yol haritası sunuyor. İlk adım (1-2

hafta içinde): proje ekibi kurulumu (satış, pazarlama, lojistik, finans sorumlularını belirle), KPI dashboard

yapısını oluştur, aylık değerlendirme toplantıları takvimini netleştir. 2 hafta içinde UKCA sertifikasyon

sürecini başlat, fuar katılım formlarını doldur. Şubat'a kadar distribütör adayları listesini finalize et, ilk

temaslar için template hazırla. Bu plan canlı bir dokümandır; her çeyrek sonunda pazar dinamiklerine göre

güncellenecek, başarılı taktikler hızlandırılacak, etkisiz olanlar değiştirilecektir. Tüm ekibin bu plan üzerinde

alignment sağlaması ve haftalık micro-check'ler ile ilerleme takibi başarının anahtarıdır. 2025 için hedef:

£1,5M-2M satış, %0,8-1,0 pazar payı ve İngiltere'de tanınan Türk yatak markası olmak.
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