










































































































































































































ANKET FORMU ÖRNEGi 

Sayın ilgili 

Marmara Üniversitesi, Üretim Yönetimi ve Pazarlama Bölümü Yüksek 

Lisans tez çalışması olarak "Dağıtım Kanallarında çatışma ve Gazbeton 

Sektörü Üzerine Bir Uygulama" konusu incelenmektedir. 

Çalışmanın uygulama bölümünü oluşturan 19 soruluk ,4 sayfalık anket 

formunu cevaplandırarak, 31 Ocak 1996 tarihine kadar (0216) 396 82 94 nolu 

faksa göndermenizi rica eder, yardımlarınız için şimdiden teşekkür ederim. 

Saygılarımla, 

Mustafa BOZ 

GAZBETON YAPI MALZEME VE ELEMANLARı 
SEKTÖR ARAŞTIRMASI 

(ÜRETici. BAVi Fiv AT ilişKiLERi) 

BAVi BiLGiLERi: 
Bayinin Ünvanı ........................................................................................... . 
Anketi Cevaplayan Vetkili: .......................................................................................... . 
Adres ........................................................................................... . 

Tel:.............................................. Faks: ............................................ . 

1. Kaç Vıldır Gazbeton Ürünleri Bayisisiniz: D O - 2 Yıl 
D 3 - 5 Yıl 
D 6 - 10 Yıl 
D 11 - 20 Yıl 
D 21 Yıl ve üzeri 

2.1995 Vılı Gazbeton Satış Miktarınız: D 0- 1000 m3 

3.1995 Vılı Gazbeton Satış Cironuz : 
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D 1001 - 2500 m3 

D 2501 - 5000 m3 

D 5001 - 10000 m3 

D 10001 ' den fazla 

D O 'dan- 1 Milyar TL'na kadar 
D 1 'den - 5 Milyar TL' na kadar 
D 5'den - 10 Milyar TL' na kadar 
D 1 O 'dan - 20 Milyar TL' na kadar 
D 20 Milyar TL ve üzeri 



4. Bayi olarak, üretici fırma ile aranızda aşağıdaki fıyat konularında herhangi bir 
sorun var mıdır? 

Fiyatın kendisi 
Ödeme Şartlari 
iskontolar 
Sene sonu primi 
Diğer (sadece ismen belirtiniz) 

Evet 
o 
O 
O 
O 

O 
O 

Hayır 
O 
O 
O 
O 

O 
O 

5. 4. soruya yanıtınız evet ise sorunun derecesi nedir? 
Orta 

Çok fazla Fazla düze~de Çokaz ~~ 
Fiyatın kendisi O O O O 
Ödeme Şartlari O O O O 
iskontolar O O O O 
Sene sonu primi O O O O 
Diğer (sadece ismen belirtiniz) 
•••• ~ ••••••• * •••••••••••••••••••••••• " •••••••••• O O O O 
................................................. O O O O 

6. Üretici firma ile aranızda fiyatın kendisinden kaynaklanan sorun(lar) 
aşağıdakilerden 
hangisidir/hangileridir? 

O Fiyatlar sık değişiyor. 

O 
O 
O 
O 

O 
O 

O Üretici firma bayilerine tek bir fiyat listesi uygulaması sağlayamıyor. 
O Sık fıyat değişiklikleri müşteri ile sorun yaratıyor. 
O Fiyatlarda esneklik sağlanmıyor. 
O Rakip malzemelerin fiyatı daha uygun. 
O Diğer (Ltf.belirtiniz) ............................................................................. . 

7. Lütfen yukarıda işaretlediğiniz fiyatın kendisinden kaynaklanan sorun(lar) ile 
ilgili çözüm önerilerinizi somut bir şekilde gerekirse örnek vererek açıklayınız. 
A. Fiyatlar sık değişiyor ............................................................................................. , ........ . 

B. Tek bir fıyat listesi uygulaması sağlanamıyor ............................................................. .. 

C. Sık fiyat değişiklikleri müşteri ile sorun yaratıyor .......................................................... . 

D. Fiyatlarda esneklik sağlanmıyor ................................................................................... . 
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E. Rakip malzemelerin fiyatı daha uygun ......................................................................... .. 

F. Diğer (Ltf.belirtiniz) ........................................................................................................ . 

S.Üretici fırma ile aranızda ödeme şartlarından kaynaklanan sorun(lar) 
aşağıdakilerden hangisidir/hangileridir? 

D Vade yapılmıyor. 
D Vadeler yetersiz. 
D Vade farkı çok yüksek. 
D Diğer (Ltf. belirtiniz) ............................................................................ . 

9. Lütfen yukarıda işaretlediğiniz ödeme şartlarından kaynaklanan sorun(lar) ile 
ilgili çözüm önerilerinizi somut bir şekilde gerekirse örnek vererek açıklayınız. 
A. Vade yapılmıyor ............................................................................................................ . 

B.Vadeler yetersiz ............................................................................................................. . 

C.Vade farkı çok yüksek ................................................................................................... . 

D. Diğer (Ltf. belirtiniz) ....................................................................................................... . 

10. Üretici fırma ile aranızda iskonto konusundan kaynaklanan sorun(lar) 
aşağıdakilerden hangisidir/hangileridir? 

D iskonto oranları yetersiz. 
D iskonto müşteriye yansıtılmak zorunda kalmıyor. 
D Vadeli satışlarda çok düşük iskonto uygulanıyor. 
D Üretici firma bayilerine eşit bir iskonto politikası uygulayamıyor. 
D Diğer (Ltf. belirtiniz) ............................................................................. . 

11. Lütfen yukarıda işaretlediğiniz iskonto konusunda kaynaklanan sorun(lar) ile 
ilgili çözüm önerilerinizi somut bir şekilde gerekirse örnek vererek açıklayınız. 

A. iskonto oranları yetersiz .............................................................................................. . 

B. iskonto müşteriye yansıtılmak zorunda kalınıyor ......................................................... . 

C. Vadeli satışlarda çok düşük iskonto uygulanıyor ........................................................ .. 
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D. Üretici fırma bayilerine eşit bir iskonto politikası uygulayamıyor ................................. .. 

E. Diğer (Ltf. belirtiniz) ....................................................................................................... . 

12. Üretici fırma ile aranızda yıl sonu primleri konusundan kaynaklanan 
sorun(lar) aşağıdakilerden hangisidir/hangileridir? 

D Yıl sonu primi verilmiyor. 
D Yıl sonu prim oranı çok düşük. 
D Yıl sonu primine hak kazanmak çok zor. 
D Yıl sonu prim şartları belirlenirken fikrimiz alınmıyor. 
D Diğer (Ltf. belirtiniz) ............................................................................. . 

13. Lütfen yukarıda işaretlediğiniz yıl sonu primi konusundan kaynaklanan 
sorun(lar) ile ilgili 
çözüm önerilerinizi somut bir şekilde gerekirse örnek vererek açıklaymız. 

A. Yıl sonu primi verilmiyor. ............................................................................................... . 

8. Yıl sonu prim oranı çok düşük ..................................................................................... .. 

C. Yıl sonu primine hak kazanmak çok zor ..................................................................... .. 

D. Yıl sonu prim şartları belirlenirken fikrimiz alınmıyor .................................................... . 

E. Diğer (Ltf. belirtiniz) ....................................................................................................... . 

14. Üretici fırma sizden başka herhangi bir şekilde sizin müşterilerinize ulaşıyor 
mu? 

D Evet D Hayı r 
15. Evet ise, ne şekilde ulaşıyor? 

D Kendi satış teşkilatı ile 
D Satış büroları ile 
D Diğer bayiler ile 
D Diğer(Ltf. belirtiniz) ................................................................................ .. 

16. Sizden başka kanallarta müşterilerinize ulaşması üretici fırma ile aranızda 
sorun yaratıyor mu? 

D Evet D Hayır 
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17. Evet ise, hangi konularda sorun(lar) yaratıyor? 
D Mamul konusunda 
D Dağıtım konusunda 
D Fiyat konusunda 
D Tutundurma konusunda 
D Hepsi 
D Diğer (Ltf. belirtiniz) ............................................................................... . 

18. Fiyat ile ilgili sorun(lar) varsa, aşağıdakilerden hangisidir/hangileridir? 
D Daha yüksek iskontolar yapılabiliyor. 
D Daha esnek vadeler uygulanabiliyor. 
D Daha uygun fiyatlar uygulanabiliyor. 
D Diğer (Ltf. belirtiniz) ............................................................................. . 

19. Lütfen 18. soruda işaretlediğiniz sorun(lar) ile ilgili çözüm önerilerinizi somut 
bir şekilde gerekirse örnek vererek açıklayınız 
A. Daha yüksek iskontolar yapılabiliyor ........................................................................... .. 

B. Daha esnek vadeler uygulanabiliyor ............................................................................ .. 

C. Daha uygun fıyatlar uygulanabiliyor .............................................................................. . 

D. Diğer (Ltf. belirtiniz) ....................................................................................................... . 

ilginize teşekkür eder, (0216) 396 82 94 nolu faksa göndermenizi rica ederim. 
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