














































































































































































































































































































ANKET FORMU ORNEGI

Sayin llgili

Marmara Universitesi, Uretim Yénetimi ve Pazarlama B&limi Yuksek
Lisans tez c¢alismasi olarak “Dagitim Kanallarinda Catisma ve Gazbeton
Sektorii Uzerine Bir Uygulama” konusu incelenmektedir.

Galismanin uygulama boélimind olusturan 19 soruluk ,4 sayfalik anket
formunu cevaplandirarak, 31 Ocak 1996 tarihine kadar (0216) 396 82 94 nolu
faksa gbéndermenizi rica eder, yardimlariniz i¢in simdiden tesekkir ederim.

Saygllarimia,

Mustafa BOZ

GAZBETON YAPI MALZEME VE ELEMANLARI

SEKTOR ARASTIRMASI
(URETICI - BAYI FiYAT ILISKILERI)

BAYIi BILGILERI:
Bayinin Unvant e
Anketi Cevaplayan Yetklll ............................................................................................

AdIES e b st r s s
Tel e, Faks:......oooviieece,
1. Kag Yildir Gazbeton Uriinleri Bayisisiniz : 0- 2Vl
3- 5Yil
6-10Yil
11-20Yil

21 Yl ve Gizeri

0- 1000 m?®

1001 - 2500 m?®
2501 - 5000 m?®
5001 - 10000 m®
10001 °den fazla

2. 1995 Yih Gazbeton Satig Miktarimz :

00000 Oopooo

3. 1995 Yih Gazbeton Satis Cironuz : O 0 “dan- 1 Milyar TL'na kadar

[0 1°den - 5 Milyar TL" na kadar
[0 5°den - 10 Milyar TL' na kadar
0 10’dan - 20 Milyar TL" na kadar
O

20 Milyar TL ve tzeri
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4. Bayi olarak, iiretici firma ile aranizda asagidaki fiyat konularinda herhangi bir
sorun var midir?

Evet Hayir

Fiyatin kendisi O O
Odeme Sartlari O O
iskontolar O O
Sene sonu primi O O
Diger (sadece ismen belirtiniz)
................................................. O 0

O O

.................................................

5. 4. soruya yanitiniz evet ise sorunun derecesi nedir?

Orta
Cok fazla  Fazla dizeyde Cokaz Hicyok

Fiyatin kendisi O Ol O O O
Odeme Sartlari O O O O |
iskontolar O O O O O
Sene sonu primi O O O O O
Diger (sadece ismen belirtiniz)
................................................. O O O O O

O [ O O O

.................................................

6. Uretici firma ile aranizda fiyatin kendisinden kaynaklanan sorun(lar)
asagidakilerden
hangisidir/hangileridir?
00 Fiyatlar sik degisiyor.
[1 Uretici firma bayilerine tek bir fiyat listesi uygulamas sadlayamiyor.
O Sik fiyat degisiklikleri musteri ile sorun yaratiyor.
O Fiyatlarda esneklik sadlanmiyor.
0 Rakip malzemelerin fiyati daha uygun.
OO Diger (LE.DElIINIZ) ....covveiviie it

................................................................................................................................

................................................................................................................................

7. Litfen yukanda isaretlediginiz fiyatin kendisinden kaynaklanan sorun(lar) ile
ilgili ¢6ziim dnerilerinizi somut bir sekilde gerekirse érnek vererek agiklayiniz.
AL Fiyatlar SIK d@GISIYOr.......viiceeii et r e ren s e r e reeasbn e sr e b e eneenen e

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................
............................................................................................................................................
............................................................................................................................................
............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................



............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

8.0retici firma ile aranizda 6deme sartlarindan kaynakianan sorun(lar)
asagdakilerden hangisidir/hangileridir?

O Vade yapiimiyor.

O Vadeler yetersiz.

O Vade farki ¢ok ylksek.

0 Diger (Ltf. belirtiniz)..........cccoovieieiiiiie e

................................................................................................................................

................................................................................................................................

9. Lutfen yukarnida igsaretlediginiz 6deme sartlarindan kaynaklanan sorun(lar) ile
ilgili ¢6ziim dnerilerinizi somut bir sekilde gerekirse érnek vererek agiklayiniz.
AL VAAE YADIMIYOT. .. ..ottt ettt ere e a e e sraaseses e esere s s ree e bbea et e e araeenneessnnansaes

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

10. Uretici firma ile aranizda iskonto konusundan kaynakianan sorun(iar)
asagidakilerden hangisidir/hangileridir?

[0 iskonto oranlari yetersiz.

O iskonto miisteriye yansitiimak zorunda kaliniyor.

O Vadeli satislarda gok diisiik iskonto uygulaniyor.

0 Uretici firma bayilerine esit bir iskonto politikasi uygulayamiyor.

O Diger (Ltf. belirtiniz).........cccocoiieiicinie et

................................................................................................................................

................................................................................................................................

11. Liitfen yukanda isaretlediginiz iskonto konusunda kaynaklanan sorun(lar) ile
ilgili ¢c6ziim onerilerinizi somut bir sekilde gerekirse érnek vererek aciklaymniz.

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................



............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

12. Uretici firma ile aranizda yil sonu primleri konusundan kaynaklanan
sorun(lar) asagidakilerden hangisidir/hangileridir?

0 Yl sonu primi verilmiyor.

1 Yil sonu prim orani gok dusik.

O Yil sonu primine hak kazanmak ¢ok zor.

0 Yil sonu prim sartlar belirlenirken fikrimiz alinmiyor.

O Diger (Ltf. belirtiniz).......c..cooovviieecieiccin e s

................................................................................................................................

................................................................................................................................

13. Litfen yukanda isaretlediginiz yil sonu primi konusundan kaynaklanan
sorun(lar) ile ilgili

¢Oziim Onerilerinizi somut bir sekilde gerekirse érnek vererek agiklayiniz.

ALY SONU PHME VEIIIMIYOT. .ceii ettt cccir st st s s s sesass e e beesre st s e snescesenneecsaens

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

14. Uretici firma sizden baska herhangi bir sekilde sizin miisterilerinize ulagiyor
mu?

O Evet 1 Hayir
15. Evet ise, ne sekilde ulagiyor?

(1 Kendi satis teskilati ile

[ Satis burolari ile

O Diger bayiler ile

O Diger(Ltf. BeIIrINIZ).........ecoieiie e e

................................................................................................................................

16. Sizden baska kanallarla miisterilerinize ulagmasi liretici firma ile aramzda
sorun yaratiyor mu?
[ Evet O Hayir
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17. Evet ise, hangi konularda sorun(lar) yaratiyor?
[0 Mamul konusunda
1 Dagitim konusunda
[ Fiyat konusunda
O Tutundurma konusunda
O Hepsi
[ Diger (Ltf. belittiniz)..........ccoviiviiiciieie e s

................................................................................................................................

................................................................................................................................

18. Fiyat ile ilgili sorun(lar) varsa, asagidakilerden hangisidir/hangileridir?
O Daha yliksek iskontolar yapilabiliyor.
[0 Daha esnek vadeler uygulanabiliyor.
[0 Daha uygun fiyatlar uygulanabiliyor.
O Diger (Ltf. belirtiniz).........ccoovviiieie e

....................................................................................................................

....................................................................................................................

19. Liitfen 18. soruda isaretiediginiz sorun(lar) ile ilgili ¢dziim Onerilerinizi somut
bir sekilde gerekirse 6rnek vererek agiklayiniz
A. Daha yuksek iskontolar yapilabillyor............c.coooiiviiriiiiicie e

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

....................................................................................................................

liginize tegekkr eder, (0216) 396 82 94 nolu faksa géndermenizi rica ederim,
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