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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 1 – ΕΙΣΑΓΩΓΗ  
 

 

Η Ναυτιλία σαν οικονοµικός κλάδος έχει το χαρακτηριστικό ότι για την παροχή της 

υπηρεσίας της εµπλέκει πολλά γνωστικά αντικείµενα - από τη ∆ιοίκηση των 

Επιχειρήσεων, τα Χρηµατοοικονοµικά, τα Μακροοικονοµικά, τις Ασφαλίσεις, τη 

∆ιασφάλιση Ποιότητας, τη Ναυπήγηση και τις Πωλήσεις (µε τη µορφή των 

Ναυλώσεων) και µάλιστα σε εφαρµοσµένη µορφή. 

 

Η Ναυτιλία ως κλάδος εξυπηρετεί πολλές και διαφορετικές αγορές, µε πάρα πολλά και 

διαφορετικά είδη πλοίων και µεταφέροντας µεγάλη ποικιλία πρώτων υλών και τελικών 

προϊόντων. ∆ύο είναι οι βασικοί τύποι πλοίων που υπάρχουν στη Ναυτιλία: αυτά που 

µεταφέρουν χύδην φορτία (bulk cargoes) και αυτά που µεταφέρουν µοναδοποιηµένα 

φορτία (unitised cargoes) ενδιαµέσων ή τελικών προϊόντων. Κυριότερος εκπρόσωπος 

πλοίων µεταφοράς µοναδοποιηµένων φορτίων στις µέρες µας είναι τα πλοία 

µεταφοράς εµπορευµατοκιβωτίων (containers).  

 

Αναφορικά µε τα χύδην φορτία, υποδιαιρούνται σε χύδην υγρά (liquid bulk) και χύδην 

ξηρά (dry bulk). Όλων των ειδών τα χύδην υγρά φορτία µεταφέρονται µε 

δεξαµενόπλοια (tankers), ενώ όλα τα χύδην ξηρά µε πλοία µεταφοράς χύδην ξηρού 

φορτίου (bulk carriers).  

 

Τα δεξαµενόπλοια µε τη σειρά τους, επειδή το πλήθος και το είδος των χύδην  (χύµα) 

υγρών φορτίων είναι πολύ µεγάλο, υποδιαιρούνται περεταίρω σε: 

 

- δεξαµενόπλοια µεταφοράς αργού πετρελαίου (oil tankers) 

- δεξαµενόπλοια µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου «βρώµικων» και «καθαρών», 

όπως λέγονται. Αυτές οι εκφράσεις υποδηλώνουν ότι τα προϊόντα που 

µεταφέρουν είναι σε χαµηλό ή υψηλό επίπεδο της διαδικασίας κλασµατικής 

απόσταξης του πετρελαίου. Τα δεξαµενόπλοια που τα µεταφέρουν ονοµάζονται 

product tankers. 

- δεξαµενόπλοια µεταφοράς χηµικών προϊόντων, βρώσιµων ελαίων και 

«καθαρών» προϊόντων πετρελαίου (product / chemical tankers). Σε αυτήν την 

κατηγορία εµπίπτουν και τα πλοία που πρόκειται να µελετηθούν στην εν λόγω 

εργασία.  

- δεξαµενόπλοια µεταφοράς χηµικών προϊόντων, συνήθως οξέων και άλλων 

διαβρωτικών ουσιών. 
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Η επιλογή της ενασχόλησης µε το συγκεκριµένο τύπο δεξαµενοπλοίων (product / 

chemical tankers), από όλες τις επενδύσεις που είχε κάνει ο ναυτιλιακός όµιλος BS,  

έγινε λόγω του τεράστιου εύρους των φορτίων τα οποία µεταφέρουν, κάποια από τα 

οποία είναι πολύ απαιτητικά στο χειρισµό τους, οδηγώντας έτσι αναπόφευκτα στην 

παροχή µίας ποιοτικά ανώτερης µεταφορικής υπηρεσίας από αυτού του είδους τα 

δεξαµενόπλοια, σε σχέση µε άλλους τύπους. Το διάγραµµα που ακολουθεί 

περιλαµβάνει τα βασικά φορτία τα οποία µεταφέρουν τα χηµικά πλοία (chemical 

tankers). Τα πλοία τύπου product/chemical (σαν τα υπό µελέτη) µεταφέρουν επιπλέον 

και προϊόντα πετρελαίου («βαριά» και «ελαφρά» ή αλλιώς “dirty” και “clean petroleum 

products”. 

 

  

∆ιάγραµµα 1: Τα κύρια προϊόντα που µεταφέρονται µε χηµικά πλοία. 

Πηγή: Έκθεση της εταιρείας Fearnley Consultants & Fearnresearch, Product and Chemical 

Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt October 2007, σελ. 18  

 

Επίσης, επρόκειτο για πλοία πολύ εξειδικευµένα και πολύπλοκα από τεχνικής φύσεως 

και στρατηγική επιλογή για την Ναυτιλιακή εταιρεία BS η οποία θα επενέδυε σε αυτά τα 

πλοία - τα οποία δεν είχαν (όπως θα φανεί στη συνέχεια) ξαναναυπηγηθεί στο τότε 

παρελθόν σε αυτό το µέγεθος (25,000 τόνων) και µε αυτά τα τεχνικά χαρακτηριστικά, 

δηµιουργώντας έτσι µία νέα αγορά. 

 

 

 

 



 3 

ΚΕΦΑΛΑΙΟ 2 – ΑΝΑΛΥΣΗ ΑΓΟΡΑΣ  

 

 

Σε αυτό το κεφάλαιο, θα αναλυθεί η αγορά στην οποία θα δραστηριοποιούνταν τα 

δεξαµενόπλοια µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου και χηµικών φορτίων, µεγέθους 

25,000 τόνων νεκρού βάρους, τα οποία µελετώνται. Το εν λόγω κεφάλαιο καλύπτει 

διαφορετικά γνωστικά αντικείµενα και απαντά σε ποικίλα ερωτήµατα σε σχέση µε την 

πραγµατοποίηση ή όχι της Επένδυσης, ξεκινώντας µε τη χάραξη της Επιχειρηµατικής 

Στρατηγικής (Business Strategy) της εταιρείας BS που συνδέεται µε την Επένδυση στα 

εν λόγω πλοία.  Σύµφωνα µε το υπόδειγµα Στρατηγικής ∆ιοίκησης των Thomas L. 

Wheelen και J. David Hunger που ακολουθεί, της διαµόρφωσης της Στρατηγικής 

προηγείται η Ανάλυση του Περιβάλλοντος. 

 

 

∆ιάγραµµα 2: Μοντέλο Στρατηγικής ∆ιοίκησης – Ανάλυση Περιβάλλοντος και ∆ιαµόρφωση 

Στρατηγικής 

Πηγή: Thomas Wheelen, J. David Hunger, 2010, “Strategic Management and Business Policy. 

Achieving Sustainability’’, 12
th
 edition, Pearson 
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2.1) ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ∆ΙΟΙΚΗΣΗ – ΑΝΑΛΥΣΗ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ 

 

 

Η ανάλυση του περιβάλλοντος, όπως φαίνεται και από το προηγούµενο διάγραµµα 

είναι µέρος της Στρατηγικής ∆ιοίκησης. Τι είναι, όπως Στρατηγική ∆ιοίκηση; 

 

Στρατηγική ∆ιοίκηση (Strategic Management) είναι η διαδικασία:  

- της λεπτοµερούς καταγραφής των οργανωσιακών σκοπών (Objectives) 

- της ανάπτυξης πολιτικών και σχεδίων για την επίτευξη αυτών των σκοπών 

- του καταµερισµού των πόρων ώστε να επιτευχθεί αποδοτική υλοποίηση των 

σχεδίων 

 

Ασχολείται τόσο µε τη διαµόρφωση της στρατηγικής (η οποία εκτελείται από τον CEO 

– Chief Executive Officer (Γενικό ∆ιευθυντη) σε συνεργασία µε το ∆ιοικητικό Συµβούλιο 

– Board of Directors) όσο και µε την υλοποίηση της στρατηγικής (υπεύθυνα για την 

οποία είναι τα ενδιάµεσα και τα κατώτερα επίπεδα της ιεραρχίας). 1 

 

Είναι το σύνολο των διοικητικών αποφάσεων και ενεργειών που καθορίζουν τη 

µακροχρόνια επίδοση της εταιρείας. Περιλαµβάνει Aνάλυση του Περιβάλλοντος 

(Εξωτερικού, αλλά και Εσωτερικού), ∆ιαµόρφωση Στρατηγικής (Στρατηγικό ή 

Μακροχρόνιο σχεδιασµό), Εφαρµογή της Στρατηγικής και Αξιολόγηση και Έλεγχο. Η 

Στρατηγική ∆ιοίκηση, λοιπόν, δίνει έµφαση στην παρακολούθηση και στην αξιολόγηση 

των Εξωτερικών Ευκαιριών και Απειλών, υπό το φως των ∆υνάµεων και των 

Αδυναµιών µιας επιχείρησης.2   

 

Όπως φαίνεται στο διάγραµµα που ακολουθεί, η Στρατηγική ∆ιοίκηση προσπαθεί να 

δώσει απάντηση σε ερωτήσεις όπως: 

• Τι είναι σε θέση να κάνει η επιχείρηση (Ευκαιρίες και Απειλές του Εξωτερικού 

Περιβάλλοντος); 

                                                           

1
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Στρατηγική Διοίκηση Επιχειρήσεων» του 

Μεταπτυχιακού Προγράμματος Executive MBA, του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ.5. 

2
 Thomas L. Wheelen, J. David Hunger: “Strategic Management and Business Policy. Achieving 

Sustainability”, International Edition, 2010, 12
th

 edition, Pearson, σελ. 53.  
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• Τι µπορεί να κάνει η επιχείρηση σε σχέση µε τους παρόντες και µελλοντικούς 

επιχειρησιακούς πόρους (∆υνάµεις και Αδυναµίες του Εσωτερικού 

περιβάλλοντος); 

• Τι θέλει η επιχείρηση να κάνει, αντικατοπτρίζοντας τις αξίες και τις φιλοδοξίες 

των ανωτάτων διευθυντικών στελεχών; 

• Τι πρέπει η επιχείρηση να κάνει – αναφορικά µε τα παρουσιαζόµενα θέµατα 

ηθικής και κοινωνικής υπευθυνότητας;3  

 

 

∆ιάγραµµα 3: Παράγοντες Προσδιορισµού της Στρατηγικής 

Πηγή: Γεωργόπουλος Νικόλαος Β., 2006, Στρατηγικό Μάνατζµεντ, Εκδόσεις: Γ. Μπένου, σελ. 44 

 

Λέγοντας Επίδοση (Performance) της επιχείρησης εννοούµε Αποδοτικότητα 

(Efficiency) συν Αποτελεσµατικότητα (Effectiveness). 

 

Η Αποδοτικότητα - Efficiency (να κάνει κάποιος τα πράγµατα σωστά) είναι το 

πηλίκο της σχέσης εισροή / εκροή και είναι µετρήσιµο µέγεθος. Με άλλα λόγια, 

µετράει την προσπάθεια από πλευράς της εταιρείας για να επιτύχει ένα στόχο και έχει 

περισσότερο να κάνει µε την οπτική γωνία του παραγωγού. 

 

Η Αποτελεσµατικότητα - Effectiveness (να κάνει κάποιος τα σωστά πράγµατα) 

είναι µη µετρήσιµο µέγεθος (ποιοτικό) και έχει να κάνει µε το βαθµό ικανοποίησης 

του πελάτη – άρα σχετίζεται περισσότερο µε την οπτική γωνία του πελάτη. 

 

                                                           

3
 Νικόλαος Γεωργόπουλος: «Στρατηγικό Μάνατζμεντ», Εκδόσεις: Γ. Μπένου, Αθήνα, 2006, σελ. 44 
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Μία επιχείρηση όµως, πρέπει να επιτυγχάνει και στις δύο αυτές παραµέτρους 

καλά αποτελέσµατα για να έχει υψηλή επίδοση. 

 

2.1.1) ΑΝΑΛΥΣΗ ΤΟΥ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ 

 

 

Για να γίνει εµφανές πόσο σηµαντική είναι η Ανάλυση του περιβάλλοντος πρέπει να 

αναφερθεί ότι όλη η Στρατηγική ∆ιοίκηση στηρίζεται στην Ανάλυση του Περιβάλλοντος. 

Για να κατανοηθεί η σηµασία του πόσο επηρεάζει το περιβάλλον τη λειτουργία των 

επιχειρήσεων, πρέπει να αναφερθούν τα εξής: 

 

Οι επιχειρήσεις ιδρύονται, λειτουργούν και αναπτύσσονται µέσα σε ένα σύνθετο 

εµπορικό, οικονοµικό, πολιτικό, τεχνολογικό, ηθικό και κοινωνικό κόσµο. Τα βασικά 

χαρακτηριστικά του κόσµου αυτού, ο οποίος συνιστά το περιβάλλον των επιχειρήσεων, 

µέρα µε τη µέρα αλλάζουν και επηρεάζουν τις επιχειρήσεις µε διαφορετικούς τρόπους. 

Η Ανταγωνιστική ή Επιχειρηµατική Στρατηγική (ανάλυση αυτού του είδους της 

στρατηγικής θα γίνει σε επόµενο σηµείο της εν λόγω εργασίας) µιας επιχείρησης έχει 

άµεση σχέση µε το περιβάλλον της ή µε άλλα λόγια, εξαρτάται από το περιβάλλον στο 

οποίο λειτουργεί. Αυτό σηµαίνει επίσης, ότι οι επιχειρήσεις προσπαθούν να 

προσαρµόζουν την Ανταγωνιστική τους Στρατηγική στις αλλαγές του περιβάλλοντος. 

Εποµένως, οι περιβαλλοντικές αλλαγές µπορούν να οδηγήσουν τις επιχειρήσεις στο να 

εφαρµόσουν νέες στρατηγικές και αυτές, µε τη σειρά τους να οδηγήσουν στην ανάγκη 

διαµόρφωσης νέων οργανωτικών δοµών. 

 

Από την άλλη πλευρά, είναι επίσης δυνατόν, νέες στρατηγικές να οδηγήσουν σε 

αλλαγές του περιβάλλοντος των επιχειρήσεων. Μία επιχείρηση µπορεί να είναι 

ανταγωνιστής, προµηθευτής, πελάτης, ακόµη και χρηµατοδότης µίας άλλης 

επιχείρησης. Με αυτόν τον τρόπο, όλες οι επιχειρήσεις επηρεάζουν το ανταγωνιστικό 

τους περιβάλλον, όπως επηρεάζονται από αυτό.  

 

Αυτό που ενδιαφέρει την επιχείρηση είναι η διαµόρφωση του ανταγωνιστικού της 

περιβάλλοντος κατά τέτοιον τρόπο, ώστε να επιτυγχάνει υψηλή οικονοµική απόδοση. 

Στην επιδίωξή της, όµως, αυτή µία επιχείρηση συνήθως, αντιµετωπίσει τους εξής 

προβληµατισµούς: Σε ποιο βαθµό θα πρέπει να επηρεάζει το περιβάλλον της ή την 

κυβερνητική πολιτική ή τις κοινωνικές προσδοκίες; Είναι η επιχείρηση κοινωνικά 

υπεύθυνη για τα γεωγραφικά όρια µέσα στα οποία λειτουργεί;  
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Σηµαντικό ρόλο στην κατανόηση των αλλαγών του Εξωτερικού περιβάλλοντος των 

επιχειρήσεων διαδραµάτισαν οι εξής εξελίξεις: 

1) Η ολοένα αυξανόµενη διεθνοποίηση των αγορών και κατά συνέπεια, οι 

αδιάκοπες πιέσεις που δέχονται οι επιχειρήσεις από το διεθνές ανταγωνιστικό 

περιβάλλον. 

2) Οι επιχειρήσεις δε µπορούν πλέον, να προστατευθούν  από τις διαρκώς και 

συχνότερα παρουσιαζόµενες απειλές από το Εξωτερικό περιβάλλον. 

3) Οι τεχνολογικές και διοικητικές δυνατότητες διαχέονται ανάµεσα σε κοινωνίες 

και επιχειρήσεις και έτσι στους περισσότερους βιοµηχανικούς κλάδους, έχει 

γίνει δύσκολη σήµερα η διάκριση των κυριοτέρων ανταγωνιστών, όσον αφορά 

την τεχνολογική τους ικανότητα ή την κλίµακα των λειτουργιών τους. 

 

Εξ αιτίας αυτών των τάσεων, το περιβάλλον των επιχειρήσεων έχει γίνει πιο ασταθές 

από ότι στο παρελθόν. Η ∆ιοίκηση των επιχείρησεων πρέπει να λαµβάνει υπ’ όψιν 

αυτήν την αστάθεια και να εξετάζει προσεκτικά τους παράγοντες που την 

προσδιορίζουν, προκειµένου να διαµορφώνει αποτελεσµατικές επιχειρηµατικές 

στρατηγικές.4  

 

Ανάλυση του Περιβάλλοντος αποτελεί την πρώτη κολώνα του Μοντέλου Στρατηγικής 

∆ιοίκησης των Thomas L. Wheelen και J. David Hunger, είναι, δε η παρακολούθηση, 

αξιολόγηση και διάχυση της πληροφορίας από το Εξωτερικό και Εσωτερικό 

Περιβάλλον σε σηµαντικούς ανθρώπους εντός της επιχείρησης. Σκοπός της είναι η 

αναγνώριση στρατηγικών παραγόντων – αυτών των εξωτερικών και 

εσωτερικών στοιχείων που θα διαµορφώσουν το µέλλον της επιχείρησης. Ο 

συνηθέστερος τρόπος περιβαλλοντικής ανάλυσης είναι µέσω της Ανάλυσης SWOT. Η 

λέξη SWOT προέρχεται από τα αρχικά των τεσσάρων λέξεων: Strengths (∆υνάµεις), 

Weaknesses (Αδυναµίες), Opportunities (Ευκαιρίες) και Threats (Απειλές), Το 

Εξωτερικό Περιβάλλον αποτελείται από Ευκαιρίες (Opportunities) και Απειλές 

(Threats) -  µεταβλητές οι οποίες βρίσκονται εκτός της επιχείρησης και όχι τυπικά υπό 

το στενό έλεγχο της Γενικής ∆ιοίκησης. Οι µεταβλητές αυτές αποτελούν το γενικό 

πλαίσιο εντός του οποίου η επιχείρηση υπάρχει. 

 

Το διάγραµµα που ακολουθεί εικονίζει σηµαντικές περιβαλλοντικές µεταβλητές: 

                                                           

4
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 85-88 
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∆ιάγραµµα 4: Περιβαλλοντικές Μεταβλητές 

Πηγή: Βασισµένο σε Thomas Wheelen, J. David Hunger, 2010, “Strategic Management and 

Business Policy. Achieving Sustainability’’, 12
th
 edition, Pearson, σελ. 64 

 

Αυτές οι σηµαντικές περιβαλλοντικές µπορεί να είναι γενικές δυνάµεις και τάσεις εντός 

του Φυσικού ή του Κοινωνικού Περιβάλλοντος ή συγκεκριµένοι παράγοντες που 

εντοπίζονται εντός του Άµεσου Περιβάλλοντος της επιχείρησης – που συχνά 

αποκαλείται Βιοµηχανία (Ιndustry). 

 

Το Εξωτερικό περιβάλλον διαφέρει για κάθε επιχείρηση ως προς την 

«περιβαλλοντική αβεβαιότητα». Η περιβαλλοντική αβεβαιότητα εξαρτάται από το 

βαθµό αλλαγής και από το βαθµό πολυπλοκότητας του περιβάλλοντος. Εάν τα 

στοιχεία του επιχειρηµατικού περιβάλλοντος αλλάζουν συχνά, το περιβάλλον 

ονοµάζεται δυναµικό. Εαν οι αλλαγές είναι µικρές, ονοµάζεται σταθερό. Σταθερό είναι 

το περιβάλλον εκείνο π.χ. στο οποίο δεν υπάρχουν νέοι ανταγωνιστές, οι τεχνολογικές 

εξελίξεις δεν είναι σηµαντικές για τον κλάδο κ.λ.π. ∆υναµικό είναι το περιβάλλον που δε 

µπορεί εύκολα να προβλεφθεί, οι τεχνολογικές εξελίξεις είναι ραγδαίες και επηρεάζουν 

τον κλάδο και κατ’ επέκταση και την επιχείρηση. Ο βαθµός πολυπλοκότητας 

αναφέρεται στον αριθµό των στοιχείων του επιχειρηµατικού περιβάλλοντος και στο 

βαθµό της γνώσης που διαθέτει η επιχείρηση για αυτά.5  

 

                                                           

5
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 88 
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Μπορεί όµως αυτές οι µεταβλητές (όπως φαίνεται και στο παραπάνω σχήµα) να 

αναφέρονται και στο Εσωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης, οι οποίες εµφανίζονται 

υπό τη µορφή ∆υνάµεων (Strengths) και Αδυναµιών (Weaknesses) και εντοπίζονται 

εντός της ίδιας της επιχείρησης. Συνήθως βρίσκονται υπό τον στενό έλεγχο της Γενικής 

∆ιοίκησης. Αυτές οι µεταβλητές δηµιουργούν το γενικό πλαίσιο εντός του οποίου 

γίνεται η δουλειά. Περιλαµβάνουν την ∆οµή της επιχείρησης, την Κουλτούρα και 

τους Πόρους. Οι σηµαντικές ∆υνάµεις (Strengths) δηµιουργούν Κεντρικές 

Ικανότητες (Core Competencies), τις οποίες µπορεί η επιχείρηση να χρησιµοποιήσει 

για να κερδίσει Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα (Competitive Advantage).6 

 

H ανάλυση κάθε στοιχείου του Φυσικού, Εξωτερικού και Εσωτερικού Περιβάλλοντος 

της Ναυτιλιακής επιχείρησής BS, θα γίνει µε την παράθεση της Θεωρίας από το 

αντίστοιχο γνωστικό αντικείµενο µε το οποίο σχετίζεται, µαζί µε την Πρακτική 

Εφαρµογή της στη Ναυτιλιακή επιχείρηση BS. 

 

Η ανάλυση Περιβάλλοντος ξεκινά µε τα στοιχεία του Εξωτερικού Περιβάλλοντος της 

επιχείρησης – όπως φαίνεται στο διάγραµµα που ακολουθεί: 

                                                           

6
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 64-65 
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∆ιάγραµµα 5: Μοντέλο Στρατηγικής ∆ιοίκησης – Ανάλυση Εξωτερικού Περιβάλλοντος 

Πηγή: Thomas Wheelen, J. David Hunger, 2010, “Strategic Management and Business Policy. 

Achieving Sustainability’’, 12
th
 edition, Pearson, σελ. 143 

 

Το Φυσικό Περιβάλλον αποτελείται από τους φυσικούς πόρους, την πανίδα και τη 

χλωρίδα, όπως και το κλίµα, τα οποία είναι βασικά στοιχεία της ύπαρξης στη γη. Μέχρι 

και τον εικοστό αιώνα, το φυσικό περιβάλλον θεωρούνταν γενικώς από τους 

επιχειρηµατίες σαν ένας δωρεάν πόρος προς εκµετάλλευσιν, όχι προς διατήρησιν. 

Όποιος κατείχε αυτόν τον πόρο, τον συµπεριελάµβανε στα περιουσιακά στοιχεία της 

επιχείρησης. Επιπτώσεις της χρήσης του, όπως η ρύπανση θεωρούνταν εξωτερικές 

επιβαρύνσεις (externalities), δηλαδή κόστη που δεν εµφανίζονταν στο λογιστικό 

σύστηµα της επιχείρησης, αλλά που τα υφίσταντο άλλοι. Τελικά, αυτές οι εξωτερικές 

επιβαρύνσεις εντοπίστηκαν από τις κυβερνήσεις, οι οποίες ψήφισαν νόµους που 

ανάγκαζαν τις επιχειρήσεις να χειριστούν τις επιπτώσεις των δραστηριοτήτων τους.  

 

Η λογική της βιωσιµότητας (sustainability) υποστηρίζει ότι η ικανότητα της εταιρείας 

να ανανεώνεται συνεχώς, µε στόχο τη µακροχρόνια επιβίωση και επιτυχία της, 
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στηρίζεται όχι µόνο στο ευρύτερο οικονοµικό και κοινωνικό σύστηµα του οποίου είναι 

µέρος, αλλά και στο οικοσύστηµα που την περιβάλλει.7 

 

Η Ναυτιλία γενικότερα, αλλά και ο τοµέας της µεταφοράς χηµικών προϊόντων και 

προϊόντων πετρελαίου σε υγρή µορφή που εξετάζεται συγκεκριµένα, από τη φύση τους 

σχετίζονται µε το φυσικό πόρο που λέγεται θάλασσα. Αυτός είναι ο χώρος 

δραστηριοποίησής τους. Το θαλάσσιο περιβάλλον έχει υποστεί τα τελευταία 100 

χρόνια τη µεγαλύτερη επιβάρυνση σε σχέση µε όλη την προηγούµενη ανθρώπινη 

ιστορία. Ως εκ τούτου, λοιπόν, υπάρχει πληθώρα κανονισµών που κατά κύριο λόγο 

θεσπίζονται από το ∆ιεθνή Ναυτιλιακό Οργανισµό (International Maritime Organisation 

– I.M.O.), υιοθετούνται από τα διάφορα κράτη µέλη του και στόχο έχουν να µειώσουν 

αυτήν την επιβάρυνση. Στη συνέχεια, στην Ανάλυση του Νοµικού Εξωτερικού 

Περιβάλλοντος αναφέρονται κάποιοι από αυτούς που σχετίζονται περισσότερο µε τον 

προς µελέτη ναυτιλιακό τοµέα των δεξαµενοπλοίων µεταφοράς χηµικών και προϊόντων 

πετρελαίου.  

 

Η ανάλυση συνεχίζεται µε το Εξωτερικό Περιβάλλον της Επιχείρησης. Αυτό 

χωρίζεται σε Γενικευµένο ή Μακρο-περιβάλλον και σε Άµεσο ή Μικρο-περιβάλλον 

ή Κλάδο.8 

 

Το Γενικευµένο ή Μακρο-περιβάλλον (Societal environment) ή κοινωνικό σύστηµα 

περιλαµβάνει γενικές δυνάµεις, οι οποίες δεν επιδρούν άµεσα στις βραχυχρόνιες 

δραστηριότητες της επιχείρησης, αλλά µπορούν (και συνήθως το κάνουν), να 

επιδράσουν στις µακροχρόνιες αποφάσεις της. Αντιπροσωπεύει την ευρεία συλλογή 

όλων εκείνων των παραγόντων που άµεσα ή έµµεσα επηρεάζουν κάθε επιχείρηση σε 

οποιονδήποτε κλάδο. Οι αλλαγές στις τιµές του πετρελαίου, η άνοδος και η πτώση των 

επιτοκίων, η αγοραστική δύναµη των καταναλωτών, η πολιτική αστάθεια ενός κράτους, 

η µείωση του πληθυσµού µίας χώρας, η ύπαρξη των νέων τεχνολογιών πληροφορίας 

και επικοινωνιών είναι παραδείγµατα τέτοιων δυναµικών αλλαγών στο περιβάλλον που 

µπορεί να έχουν σηµαντική επίδραση σε µία επιχείρηση. 

 

                                                           

7
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 147 

8
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Στρατηγική Διοίκηση Επιχειρήσεων» του 

Μεταπτυχιακού Προγράμματος Executive MBA του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ.11. 
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Παράγοντες σαν τους παραπάνω διαµορφώνουν το Μακρο-περιβάλλον στο οποίο όλες 

οι επιχειρήσεις και οι οργανισµοί δραστηριοποιούνται. Μερικοί αντικατοπτρίζουν 

µακροπρόθεσµες µεταβολές – όπως η γήρανση του πληθυσµού στην Ελλάδα, ενώ 

άλλοι είναι περισσότερο ευµετάβλητοι, όπως τα υπάρχοντα επιτόκια. Γενικά, οι 

επιχειρήσεις δε µπορούν να επηρεάσουν σε µεγάλο βαθµό το Μακρο-περιβάλλον. 

Ακόµη, οι παράγοντες που το αποτελούν είναι δύσκολο να εκτιµηθούν µε µεγάλη 

ακρίβεια. 

 

Τέτοιες δυνάµεις, οι οποίες επηρεάζουν πολλές βιοµηχανίες είναι οι εξής: 

- οικονοµικές: οι οποίες ρυθµίζουν την ανταλλαγή των υλικών, των χρηµάτων, 

της ενέργειας και των πληροφοριών. Το γενικότερο οικονοµικό περιβάλλον 

αποτελεί µία από τις σηµαντικότερες δυνάµεις, καθώς επηρεάζει µικρές και 

µεγάλες επιχειρήσεις. Έτσι, οι µακροοικονοµικές εξελίξεις συνιστούν µία κρίσιµη 

εξωτερική δύναµη που ασκείται προς όλες τις επιχειρήσεις ενός κλάδου και είναι 

επίσης, πολύ δύσκολο να προβλεφθούν σε µακροπρόθεσµο επίπεδο. Επιτόκια, 

πληθωρισµός, µεταβολές στο διαθέσιµο εισόδηµα, δείκτες του χρηµατιστηρίου 

είναι ορισµένες από τις οικονοµικές δυνάµεις στο Μακρο-περιβάλλον, που 

µπορούν να επηρεάσουν τις επιχειρηµατικές πρακτικές σε έναν οργανισµό. 

 

- τεχνολογικές: από τις οποίες προκύπτουν εφευρέσεις που λύνουν 

προβλήµατα. Με άλλα λόγια, οι τεχνολογικές δυνάµεις αναφέρονται στις 

δραστηριότητες εκείνες που σχετίζονται µε τη δηµιουργία νέας γνώσης και τη 

µεταφορά της γνώσης αυτής σε νέα προϊόντα, διαδικασίες, υλικά κ.τ.λ. Οι 

τεχνολογικές δυνάµεις γενικά περιλαµβάνουν: 

o τις ανακαλύψεις της επιστήµης  

o τις επιπτώσεις από την ανάπτυξη συσχετισµένων προϊόντων (ανταγωνιστικών ή 

υποκαταστάτων) 

o τις βελτιώσεις των µηχανηµάτων και των µεθόδων παραγωγής 

o την πρόοδο της αυτοµατοποίησης 

o την πρόοδο στην επεξεργασία δεδοµένων 

 

- πολιτικές – νοµικές: οι οποίες καταµερίζουν τη δύναµη και παράγουν 

περιοριστικούς και προστατευτικούς νόµους και κανονισµούς. Περισσότερο 

αναλυτικά, το πολιτικό περιβάλλον περιλαµβάνει τη γενική πολιτική κατάσταση 

των χωρών όπου µία επιχείρηση δραστηριοποιείται, αλλά και τη συγκεκριµένη 

στάση που η εκλεγµένη Κυβέρνηση έχει έναντι των επιχειρήσεων. Είναι φυσικό, 

οι επιχειρήσεις σε κάθε χώρα να επηρεάζονται από την υφιστάµενη πολιτική 
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κατάσταση – µε άλλα λόγια, οι πολιτικές συνθήκες που επικρατούν σε ένα 

συγκεκριµένο χώρο να επηρεάζουν σε µεγάλο βαθµό τις ενέργειες των 

επιχειρήσεων. Σύνηθες, βέβαια, είναι και το αντίθετο – επιχειρήσεις κολοσσοί να 

επηρεάζουν την πολιτική κατάσταση µίας ή περισσοτέρων χωρών. Επίσης, οι 

κανονισµοί και οι νόµοι που θεσπίζονται από την Κυβέρνηση σε εθνικό 

επίπεδο, από τις διάφορες ενώσεις σε περιφερειακό και από τους διεθνείς 

οργανισµούς σε διεθνές επίπεδο, µπορούν να θέτουν περιορισµούς στην λήψη 

αποφάσεων από τη ∆ιοίκηση των επιχειρήσεων. 

 

- κοινωνικοπολιτιστικές: οι οποίες ρυθµίζουν τις αξίες και τα έθιµα µιας 

κοινωνίας. Αναλυτικότερα, το κοινωνικοπολιτιστικό περιβάλλον αντιπροσωπεύει 

το σύνολο των αξιών, των «πιστεύω», των ιδανικών και των άλλων 

χαρακτηριστικών που διακρίνουν τα µέλη µίας οµάδας από µία άλλη. Η δύναµη 

αυτή του Μακρο-περιβάλλοντος έχει µεγάλη σηµασία για τις επιχειρήσεις και για 

τον τρόπο µε το οποίο αυτές οργανώνονται και δραστηριοποιούνται. Ο λόγος 

είναι ότι ακόµη και µία µικρή απόκλιση από το κοινωνικά και πολιτιστικά 

αποδεκτό µπορεί να δηµιουργήσει σηµαντικά προβλήµατα στους 

επιχειρηµατικούς οργανισµούς. Ως εκ τούτων, οι επιχειρήσεις πρέπει να είναι 

ενήµερες για τον τρόπο που οι κοινωνικοί και πολιτιστικοί παράγοντες µπορούν 

άµεσα να επηρεάσουν τις επιχειρηµατικές δραστηριότητες, ιδιαίτερα τις 

λειτουργίες των Aνθρωπίνων πόρων και του Marketing. Για παράδειγµα, τα 

διευθυντικά στελέχη θα πρέπει να είναι ενήµερα και ευαίσθητα ως προς τις 

αξίες και τα «πιστεύω» των ανθρώπων µε διαφορετική ανατροφή και 

υπόβαθρο. 

 

Το Γενικευµένο ή Μακρο-περιβάλλον (Societal environment) των επιχειρήσεων 

µπορεί να θεωρηθεί ως µία µικρή λίµνη στην οποία πολλές επιχειρήσεις συνυπάρχουν. 

Όταν µία πέτρα ρίχνεται στη λίµνη δηµιουργεί πολλαπλούς κυµατισµούς που όλες οι 

επιχειρήσεις θα αντιληφθούν. Άµεσα ή έµµεσα άλλες θα ωφεληθούν, ενώ άλλες θα 

ζηµιωθούν.9 

 

Πρέπει να τονιστεί ιδιαιτέρως, ότι οι αλλαγές σε µία δύναµη του Μακρο-περιβάλλοντος 

µπορούν να επηρεάσουν τις άλλες δυνάµεις. Για παράδειγµα, οι τεχνολογικές εξελίξεις 

                                                           

9
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 89-100 
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επηρεάζουν σε µεγάλο βαθµό το οικονοµικό, αλλά και το κοινωνικοπολιτιστικό 

περιβάλλον.10  

 

Το Άµεσο ή Μικρο-περιβάλλον (Task environment) περιλαµβάνει όλες εκείνες τις 

δυνάµεις που επηρεάζουν άµεσα µία επιχείρηση, αλλά και αυτές µε τη σειρά τους 

επηρεάζονται από αυτήν. Αυτές οι δυνάµεις θα µπορούσαν να ονοµαστούν αλλιώς και 

οµάδες (stakeholders). Τέτοιες είναι οι µέτοχοι (shareholders), οι κυβερνήσεις, οι 

τοπικές κοινωνίες, οι προµηθευτές, οι ανταγωνιστές, οι πελάτες, οι πιστωτές, οι 

εργαζόµενοι / τα εργατικά συνδικάτα, οι οµάδες ειδικών συµφερόντων και οι 

εµπορικές ενώσεις. Το άµεσο περιβάλλον µιας επιχείρησης είναι η βιοµηχανία 

εντός της οποίας αυτή λειτουργεί.  

 

Οι δυνάµεις / οµάδες που απαρτίζουν το Μικρο-περιβάλλον µίας επιχείρησης 

βρίσκονται σε συνεχή αλληλεπίδραση µε την επιχείρηση και αποτελούν τα συστατικά 

στοιχεία κάθε ιδιαίτερου κλάδου της οικονοµίας. Σκοπός κάθε επιχείρησης είναι να 

συντονίσει και να συνδυάσει τις δυνάµεις / οµάδες αυτές µε τέτοιο τρόπο, ώστε να 

αντλεί πλεονέκτηµα έναντι των ανταγωνιστών της.  

 

Πολλές φορές, το Μικρο-περιβάλλον ονοµάζεται και κλάδος (industry). Ένας κλάδος 

αποτελείται από επιχειρήσεις που χρησιµοποιούν παρόµοιες παραγωγικές διαδικασίες 

και απασχολούν όµοιες ειδικότητες εργασίας, πωλούν, δε, τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες 

τους σε παρόµοιους αγοραστές. 

 

Για την κατανόηση του Μικρο-περιβάλλοντος της επιχείρησης, τα στελέχη της θα 

πρέπει να παρακολουθούν και να αντιλαµβάνονται τις ανάγκες και τις επιθυµίες κάθε 

µίας από τις προαναφερθείσες οµάδες που το αποτελούν. Κάθε οµάδα χρησιµοποιεί 

διαφορετικά κριτήρια για να καθορίσει το κατά πόσο η επιχείρηση ικανοποιεί τις 

ανάγκες και τις επιθυµίες της και µε αυτά κρίνει τη ∆ιοίκηση της επιχείρησης. 

Εποµένως, όταν µία από αυτές τις οµάδες πιστεύει ότι δεν ικανοποιείται ιδιαίτερα, θα 

πιέσει την επιχείρηση, ώστε να λάβει τα απαραίτητα µέτρα για την ικανοποίησή της. 

 

Κατά συνέπεια, όλα τα επίπεδα διοικητικής ιεραρχίας µίας επιχείρησης, θα πρέπει να 

γνωρίζουν όχι µόνο τις κύριες οµάδες που υπάρχουν στο Μικρο-περιβάλλον της, αλλά 

και τα κριτήρια που κάθε µία από τις οµάδες χρησιµοποιεί για να κρίνει την επίδοση της 

                                                           

10
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 89-90 
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επιχείρησης. Τα ανώτατα, δε, στελέχη θα πρέπει να λαµβάνουν υπ’ όψιν τα 

ενδιαφέροντα και τις επιθυµίες των σηµαντικότερων από αυτές τις οµάδες, όταν 

λαµβάνουν στρατηγικές αποφάσεις. 

 

Η ανάλυση του Μικρο-περιβάλλοντος ή Ανταγωνιστικού περιβάλλοντος µίας 

επιχείρησης σχετίζεται µε την εκτίµηση της ελκυστικότητας ανταγωνισµού του 

δεδοµένου κλάδου, στον οποίο η εν λόγω επιχείρηση ανήκει. Η ελκυστικότητα, δε, του 

κλάδου σχετίζεται µε την προοπτική κερδοφορίας µίας επιχείρησης η οποία 

ανταγωνίζεται στο συγκεκριµένο κλάδο. Εποµένως, η ελκυστικότητα κάθε κλάδου 

εξαρτάται από την αλληλεπίδραση των διαφορετικών οµάδων / δυνάµεων που 

επηρεάζουν τη φύση του ανταγωνισµού.11  

 

Το Φυσικό, το Γενικευµένο ή Μακρο-περιβάλλον και το Άµεσο ή Μικρο-

περιβάλλον πρέπει να παρακολουθούνται, ώστε να διαγνωστούν οι στρατηγικοί 

παράγοντες οι οποίοι µπορούν στο µέλλον να επηρεάσουν πολύ την επιτυχία ή την 

αποτυχία της επιχείρησης. Οι αλλαγές στο Φυσικό περιβάλλον, συνήθως, επηρεάζουν 

µία επιχείρηση πρώτα µέσω των επιπτώσεών τους στο Μακρο-περιβάλλον - σε σχέση 

µε τη διαθεσιµότητα των πόρων και του κόστους και µετά στο Μικρο-περιβάλλον - 

µέσω της ανόδου ή της πτώσης συγκεκριµένων βιοµηχανιών.12  

 

Το να αναλύει κάποιος το Εξωτερικό Περιβάλλον για Ευκαιρίες και Απειλές δεν είναι 

αρκετό ώστε να προσφέρει σε µία επιχείρηση Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα 

(Competitive Advantage). Η ανάλυση πρέπει να γίνει και στο Εσωτερικό Περιβάλλον 

της επιχείρησης, ώστε να αναγνωριστούν οι Εσωτερικοί Στρατηγικοί Παράγοντες – 

βασικές ∆υνάµεις και Αδυναµίες, οι οποίες µπορούν να καθορίσουν αν η επιχείρηση θα 

θα αποκτήσει πλεονέκτηµα από το σωστό χειρισµό των Ευκαιριών, αποφεύγοντας τις 

Απειλές. Αυτή η ανάλυση του Εσωτερικού Περιβάλλοντος µιας εταιρείας, λέγεται συχνά 

«Επιχειρησιακή Ανάλυση» και ασχολείται µε την ανάπτυξη των Πόρων 

(Resources) και των Ικανοτήτων (Competencies) της επιχείρησης.13 

 

Εφόσον η Επιχειρησιακή Ανάλυση ασχολείται µε την αναγνώριση των ∆υνάµεων και 

των Αδυναµιών µίας επιχείρησης πρέπει να οριστεί τι σηµαίνουν οι λέξεις. Μία 

                                                           

11
 Νικ. Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 101-102 

12
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 147 

13
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 186 
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µεταβλητή χαρακτηρίζεται ως ∆ύναµη όταν µπορεί να αποτελέσει πηγή 

Ανταγωνιστικού Πλεονεκτήµατος για την επιχείρηση. ∆υνάµεις είναι οι Πόροι, οι 

Ικανότητες ή άλλα πλεονεκτήµατα της επιχείρησης σε σχέση µε τους ανταγωνιστές της. 

Ελλείψεις ή περιορισµοί πόρων, κενά στις ικανότητες και παράγοντες που σηµαντικά 

παρακωλύουν την επίδοση της επιχείρησης, κάνουν οποιαδήποτε στρατηγική 

παρακινδυνευµένη ή ανεπιθύµητη. Έτσι, Αδυναµία είναι µία κατάσταση η οποία θέτει 

την επιχείρηση σε ανταγωνιστικό µειονέκτηµα. 

 

Η λεπτοµερής ανάλυση του Εσωτερικού περιβάλλοντος της επιχείρησης πρέπει να 

γίνεται για να καθορισθούν οι δραστηριότητες εκείνες που µπορούν να 

εκτελεστούν καλύτερα (πλεονέκτηµα διαφοροποίησης) ή οικονοµικότερα 

(πλεονέκτηµα κόστους) από τους ανταγωνιστές. Η ανεύρεση πόρων που επιτρέπουν 

στην επιχείρηση να εκτελεί τις δραστηριότητές της µε τρόπους που οι υπόλοιποι 

ανταγωνιστές δε µπορούν, αποτελεί ένα βασικό παράγοντα ανάπτυξης 

αποτελεσµατικών στρατηγικών. Εποµένως, κάθε επιχείρηση διαθέτει ένα ιδιαίτερο 

σύνολο ∆υνάµεων και Αδυναµιών που επηρεάζει τον τρόπο που ανταγωνίζεται στην 

αγορά. 

 

Μέσω της ανάλυσης του Εσωτερικού της περιβάλλοντος, µία επιχείρηση καθορίζει τι 

µπορεί να κάνει – δηλαδή ποιες είναι οι ενέργειες που επιτρέπεται να 

πραγµατοποιηθούν από τους Πόρους (Resources), τις ∆εξιότητες (Capabilities), τη 

Βασική Ικανότητα ή Πυρήνα Ανταγωνισµού (Core Competence) και τη ∆ιακεκριµένη 

Iκανότητά της (Distinctive Competence) – ανάλυση όλων αυτών των όρων θα γίνει στη 

συνέχεια της εν λόγω εργασίας.14 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

14
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 139 - 140 
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2.1.2) ΑΝΑΛΥΣΗ ΜΑΚΡΟ-ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ (P.E.S.T.L.E. ANALYSIS) ΤΗΣ 

ΝΑΥΤΙΛΙΑΚΗΣ ΕΤΑΙΡΕΙΑΣ BS. 

 

 

Ξεκινώντας, θα αναλυθεί το Γενικευµένο ή Μακρο-Περιβάλλον της Ναυτιλιακής 

Επιχείρησης BS, όπως αυτό είχε διαµορφωθεί κατά την περίοδο του Νοεµβρίου 2007 

– όταν υπογράφηκε το Συµβόλαιο Ναυπήγησης των πλοίων που θα µελετηθούν στην 

εν λόγω εργασία - χρησιµοποιώντας τη µέθοδο ανάλυσης P.E.S.T.L.E. Το όνοµα της 

µεθόδου έχει προκύψει από τα αγγλικά αρχικά των παρακάτω λέξεων που 

αναφέρονται σε µεταβλητές:  

P – Political, Πολιτικές  

E – Economic, Οικονοµικές 

S – Societal, Κοινωνικές 

T – Technological, Τεχνολογικές 

L – Legal, Νοµικές 

E – Ecological - Ethical, Οικολογικές - Ηθικές  

 

Πολιτικές και Νοµικές Μεταβλητές (Political and Legal variables – P, L) 

 

Οι τάσεις πολιτικής – νοµικής φύσεως έχουν σηµαντικές επιπτώσεις, όχι µόνο στο 

επίπεδο του ανταγωνισµού εντός της βιοµηχανίας, αλλά και στο ποιες στρατηγικές 

πιθανόν να είναι επιτυχείς.15 

 

Στη Ναυτιλία, όπως έχει προαναφερθεί, ισχύει το ιδιαίτερο καθεστώς ο ∆ιεθνής 

Ναυτιλιακός Οργανισµός (Ι.Μ.Ο.) να ψηφίζει τις συνθήκες ή τους κανονισµούς που την 

αφορούν, οι οποίοι όµως δεν έχουν ισχύ αν δεν επικυρωθούν από τις εθνικές 

κυβερνήσεις των κρατών µελών του. Υπό αυτό λοιπόν το πρίσµα, όσες µεταβλητές 

υπάγονται σε αυτές τις δύο κατηγορίες, θεωρείται στη συνέχεια, ότι υπάγονται σε µία 

κοινή κατηγορία των Πολιτικών και Νοµικών Μεταβλητών. 

 

- Σταδιακή κατάργηση των µονοπύθµενων (single bottom) και µονού τοιχώµατος 

(single side) δεξαµενοπλοίων, όπως θεσπίστηκε από τον Ι.Μ.Ο. 

                                                           

15
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 150 
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Αυτή η σταδιακή κατάργηση θα επηρέαζε ιδιαιτέρως την αγορά των µικρών 

δεξαµενοπλοίων. Ξεκίνησε το 2003 και µέχρι το 2010 όλα τα δεξαµενόπλοια µονού 

τοιχώµατος αλλά και µονού πυθµένα θα έπρεπε να είχαν σταδιακά αποσυρθεί. Μέχρι 

το 2015, όλα τα δεξαµενόπλοια που έχουν είτε µονό πυθµένα είτε µονό τοίχωµα, 

επίσης, σταδιακά θα αποσυρθούν. ∆ηλαδή το 2015, όλα τα δεξαµενόπλοια (µεταφοράς 

πετρελαίου, αλλά και χηµικών φορτίων) θα έχουν και διπλό πυθµένα (double bottom) 

και διπλό τοίχωµα (double side). Για δεξαµενόπλοια στο εύρος µεγέθους 20-25,000 

τόνων νεκρού βάρους (όπως θα δούµε και στη συνέχεια της ανάλυσής µας) 56,8% του 

υπάρχοντος στόλου αναµενόταν να έχει συνέπειες, διότι δεν ήταν διπλού πυθµένα και 

διπλού τοιχώµατος. Στο εύρος µεγέθους 25-30,000 τόνων το ποσοστό ήταν 60,7%. 

 

Το διπλό τοίχωµα του πλοίου εξασφαλίζει διπλή προστασία στο θαλάσσιο περιβάλλον, 

µε σκοπό να το αποµονώσει από φορτία που µπορούν να το µολύνουν. Αυτή η «διπλή 

προστασία» εξασφαλίζεται µε το γεγονός ότι υπάρχουν δύο εµπόδια µέχρι το 

µολυσµατικό υγρό φορτίο (προϊόν πετρελαίου ή χηµικό) να φτάσει στο θαλάσσιο 

περιβάλλον – το πρώτο είναι το ένα τοίχωµα του πλοίου, ενώ το δεύτερο είναι το 

δεύτερο τοίχωµα του πλοίου. Μεταξύ των δύο αυτών τοιχωµάτων υπάρχει κενός 

χώρος. Στις Η.Π.Α., το 1990 ο Νόµος για τη Ρύπανση από Πετρέλαιο (Oil Pollution Act 

– O.P.A. 90) επέβαλε απαιτήσεις ναυπήγησης / µετασκευής πλοίων διπλού τοιχώµατος 

σε καινούρια και ήδη υπάρχοντα δεξαµενόπλοια µεταφοράς αργού πετρελαίου, 

ανάλογα µε τα όρια ηλικίας των πλοίων – µεταξύ 23 και 30 ετών από το 2005, καθώς 

και ανάλογα µε τις προθεσµίες σταδιακής κατάργησης των δεξαµενοπλοίων µεταφοράς 

αργού πετρελαίου (2010 και 2015). 

 

Το 1992 και ο Ι.Μ.Ο. θέσπισε πρότυπα διπλού τοιχώµατος που ενσωµάτωσε στη 

συνθήκη M.A.R.P.O.L. (International Convention for the Prevention of Pollution from 

Ships). Αυτή η συνθήκη απαιτεί τα δεξαµενόπλοια µεταφοράς αργού πετρελαίου που 

είναι µεγαλύτερα από 600 τόνους, από το 1996 να κατασκευάζονται µε διπλό τοίχωµα 

ή ισοδύναµο σχεδιασµό. 

 

Ακολουθούν κάποιες διατοµές πλοίων προς περεταίρω κατανόησιν του θέµατος των 

διπύθµενων και διπλών τοιχωµάτων δεξαµενοπλοίων.  



 19

 

∆ιάγραµµα 6: ∆ιατοµές πλοίων µονού πυθµένα, διπλού πυθµένα, διπλού πυθµένα και 

τοιχώµατος. 

Πηγή: http://en.wikipedia.org/wiki/Double_hull 

 

Η πρώτη διατοµή είναι ενός πλοίου µονού πυθµένα, η δεύτερη ενός άλλου διπλού 

πυθµένα και η τρίτη ενός πλοίου το οποίο είναι διπλού πυθµένα και διπλού 

τοιχώµατος. Η µεγαλύτερη προστασία που παρέχεται στην περίπτωση ενός πλοίου 

διπλού τοιχώµατος και πυθµένα, φαίνεται και από το χρώµα των γραµµών. Οι 

πράσινες γραµµές στο σχέδιο δηλώνουν υδατοστεγή κάλυψη, ενώ οι µαύρες όχι. 

 

- Ισχύς συνθηκών όπως η M.A.R.P.O.L. (International Convention for the Prevention of 

Pollution from Ships), η S.O.L.A.S. (Convention on Safety of Life at Sea), αλλά και 

κωδίκων όπως ο I.S.M. (International Safety Management Code) και I.S.P.S. 
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(International Ship and Port Facility Security Code), της συνθήκης C.L.C. (International 

Convention on Civil Liability for Oil Pollution Damage) και άλλων. 

 

- Η εισαγωγή των Κοινών Κανονισµών Ναυπήγησης Πλοίων (Common Structural 

Rules – C.S.R.), οι οποίοι ισχύουν για όλους τους Νηογνώµονες, µέρος των οποίων 

είναι τα Πρότυπα Επίδοσης για τις Προστατευτικές Βαφές των ∆εξαµενών Έρµατος 

των δεξαµενοπλοίων (P.S.P.C. – Performance Standards for Protective Coatings) 

 

- Αναθεώρηση του Παραρτήµατος II (Annex II) της συνθήκης M.A.R.P.O.L., σύµφωνα 

µε το οποίο: 

Από την 1η Ιανουαρίου 2007:  

• Όρισµένα από τα χηµικά φορτία σε υγρή µορφή, µαζί µε τα βρώσιµα έλαια και 

λίπη άλλαξαν κατηγορία πλοίων στα οποία µπορούσαν να µεταφέρονται.  Σε 

αυτό το σηµείο, να διευκρινιστεί ότι σύµφωνα µε τον I.B.C. Code (∆ιεθνής 

Κώδικας για την Κατασκευή και τον Εξοπλισµό των Πλοίων µεταφοράς 

Επικίνδυνων Χηµικών ουσιών Χύδην - International Code for the Construction 

and Equipment of Ships carrying Dangerous Chemicals in Bulk), ο οποίος 

αφορά στα φορτία του Παραρτήµατος ΙΙ της M.A.R.P.O.L. - δηλαδή στα χηµικά 

φορτία και στα βρώσιµα έλαια και λίπη, αυτά µεταφέρονται σε ειδικούς τύπους 

δεξαµενοπλοίων - τους Ι.Μ.Ο. τύπους. Πρόκειται συγκεκριµένα για τους εξής: 

1) Ι.Μ.Ο. 3 - Είναι δεξαµενόπλοια µεταφοράς «ελαφρών» χηµικών φορτίων (easy 

chemicals), όπως είναι η καυστική σόδα, η µεθανόλη, η νάφθα, οι αρωµατικοί 

υδρογονάνθρακες και άλλες. 

2) Ι.Μ.Ο. 2k – Είναι δεξαµενόπλοια µεταφοράς «ελαφρών» χηµικών φορτίων και 

βρώσιµων ελαίων και λιπών. Πρόκειται για πλοία Ι.Μ.Ο. 3, τα οποία είναι διπλού 

πυθµένα, διπλού τοιχώµατος και µε δεξαµενές φορτίου που καµία δεν ξεπερνά τα 

3,000 κυβικά µέτρα σε όγκο. Αυτά τα δύο χαρακτηριστικά, σύµφωνα µε τη νέα 

M.A.R.P.O.L., τους επιτρέπουν να µεταφέρουν τα βρώσιµα έλαια και λίπη. 

3) Ι.Μ.Ο. 2 - µεταφέρουν όσα προϊόντα και τα Ι.Μ.Ο. 2k, αλλά και ορισµένα πιο 

«βαριά ή καθαρότερα» χηµικά φορτία (speciality chemicals), όπως είναι οι 

ακρυλικές ενώσεις και άλλες.   

4) Ι.Μ.Ο. 1 - είναι πλοία µε δεξαµενές από ανοξείδωτο ατσάλι που προορίζονται για 

τη µεταφορά των «βαρύτερων ή καθαρών» χηµικών φορτίων, δηλαδή κυρίως των 

οξέων. 

• Τα δεξαµενόπλοια κατηγορίας Ι.Μ.Ο. – όπως τα αναφέραµε 

προηγουµένως, θα συνέχιζαν να µπορούν να µεταφέρουν «ελαφρά 

(καθαρά)» προϊόντα πετρελαίου (C.P.P.s – Clean petroleum products). 
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«Καθαρά» προϊόντα πετρελαίου χαρακτηρίζονται αυτά που δε λερώνουν τις 

επιφάνειες µε τις οποίες έρχονται σε επαφή, όπως είναι το καύσιµο jet (jet 

fuel), η βενζίνη (gasoline), το διυλισµένο πετρέλαιο (diesel oil) και άλλα. 

• Από την άλλη πλευρά, όλα τα πλοία που δεν ήταν κατηγορίας Ι.Μ.Ο. δε θα 

µπορούσαν να µεταφέρουν χηµικά φορτία, βρώσιµα έλαια και λίπη. 

• Ορισµένα από τα φορτία του Παραρτήµατος ΙΙ της M.A.R.P.O.L. 

χαρακτηρίζονταν ως ‘’υψηλού ιξώδους φορτία». Κάποια, δε, από αυτά τα 

φορτία µεταφέρονταν σε µεγάλες ποσότητες.  

• Ορισµένα φορτία που προηγουµένως µεταφέρονταν σε δεξαµενόπλοια 

προϊόντων πετρελαίου, απαιτούσαν πια χηµικά πλοία – τύπου Ι.Μ.Ο.  Οι 

βασικές αλλαγές ήταν οι εξής, σύµφωνα µε την έκθεση των Ναυλοµεσιτών 

Inge Steensland16: 

 

Πίνακας 1: Βασικές αλλαγές που πρέκυπταν στα φορτία από την αναθεώρηση του 

Παραρτήµατος ΙΙ της Marpol 

Πηγή: “The Liquid Chemical Shipping Market – BS November 2
nd

, Inge Steensland AS 

Shipbrokers, 2006, σελ. 11, 15 

Προηγούµενος  /  Νέος τύπος Φορτία 

Κεφάλαιο 18 του IBC Code (Τα φορτία 

αυτού του κεφαλαίου δε χρειάζονται πλοία 

τύπου Ι.Μ.Ο.)  /  Ι.Μ.Ο. 2 ή Ι.Μ.Ο. 3 

διπλού πυθµένα και διπλού τοιχώµατος 

φυτικά και ζωικά έλαια, λιπαρά οξέα (fatty 

acids), κερί παραφίνης 

Κεφάλαιο 18 του IBC Code  /  Ι.Μ.Ο. 3 Μεθανόλη, MTBE (methyl tert-butyl ether), 

UAN (urea ammonium nitrate), MEG 

(mono-ethylene glycol), DEG (di-ethylene 

glycol / tri-ethylene glycol), Ethyl acetate, 

Methyl Ethyl ketone 

Ι.Μ.Ο. 3  /  Ι.Μ.Ο. 2 Xylenes (para-, ortho-, meta-), 

ethylbenzene, perchloroethylene 

Κεφάλαιο 18 του IBC Code /  Κεφάλαιο 18 

του IBC Code 

Αιθανόλη (ethanol) 

 

- Ισχύς (σύµφωνα µε την M.A.R.P.O.L.) των Περιοχών Ελέγχου Εκλύσεων 

Οξειδίων του Θείου SECA (SOx Emission Control Areas)  της Βόρειας 

                                                           

16
 “The Liquid Chemical Shipping Market – BS November 2

nd
, Inge Steensland AS Shipbrokers, 2006, σελ. 

11, 15 
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Θάλασσας και της Βαλτικής. Πρόκειται για θαλάσσιες περιοχές στις οποίες για 

να µειωθεί η έκλυση θείου από τα καυσαέρια των πλοίων, απαγορεύεται η 

πετρέλευση για την κύρια µηχανή και τις ηλεκτροµηχανές, καυσίµων µε 

περιεκτικότητα στο στοιχείο θείο πάνω από 1.5%. Για αυτό το λόγο, σε αυτές τις 

περιοχές και στα αντίστοιχα λιµάνια, όπως ενδεικτικά στο Ρόττερνταµ, στο 

Αµβούργο και στα περισσότερα λιµάνια του Ηνωµένου Βασιλείου τα καύσιµα 

πλοίων που πωλούνται είναι εκτός από τα συνηθισµένης περιεκτικότητας σε 

θείο και τα µειωµένης µέχρι 1.5%. Αυτός ο περιορισµός αφορά στο HFO (Heavy 

Fuel Oil – βαρύ καύσιµο πρόωσης) και στο IFO (Intermediate Fuel Oil – 

ενδιάµεσο καύσιµο πρόωσης) που χρησιµοποιούνται ως καύσιµα για την κύρια 

µηχανή και τις ηλεκτροµηχανές και όχι για το diesel oil ή το gasoil που είναι 

ελαφρύτερα αποστάγµατα και καίγονται σε πολύ µικρότερες ποσότητες σε ένα 

πλοίο (όπως παραδείγµατος χάριν όταν χρησιµοποιείται το Σύστηµα 

Αδρανοποίησης ∆εξαµενών – Inert Gas System) και τα οποία έτσι κι αλλιώς, 

έχουν πολύ µικρότερη περιεκτικότητα σε θείο από 1.5%. Τα καύσιµα µειωµένης 

περιεκτικότητας σε θείο είναι φυσικά ακριβότερα από τα κανονικά. Η διαφορά 

στην τιµή ανά τόνο µπορεί να αγγίζει και τις δεκάδες δολλάρια Ηνωµένων 

Πολιτειών Αµερικής (Η.Π.Α.). 

 

- Η απαίτηση για ∆ιαχωρισµένες ∆εξαµενές Έρµατος (Segregated Ballast Tanks 

– SBT), σύµφωνα µε τη σύµβαση M.A.R.P.O.L. Βάσει αυτής, δεν πρέπει ένα 

δεξαµενόπλοιο να χρησιµοποιεί τις δεξαµενές φορτίου, άλλοτε ως τέτοιες και 

άλλοτε ως έρµατος, αλλά να έχει ξεχωριστές δεξαµενές έρµατος που θα 

χρησιµοποιούνται µόνο ως τέτοιες. Ο λόγος είναι ότι όταν ένα πλοίο ξεφορτώνει 

έρµα, κάνοντας χρήση των δεξαµενών που προορίζονται για το φορτίο, µπορεί 

αυτό να έχει και υπολείµµατα φορτίου τα οποία δύνανται να προκαλέσουν 

µόλυνση ή και ρύπανση του θαλασσίου περιβάλλοντος. 

 

- Η απαίτηση βάσει της σύµβασης S.O.L.A.S., για κάθε δεξαµενόπλοιο 

µεταφοράς αργού πετρελαίου, προϊόντων, αλλά και χηµικών και βρώσιµων 

ελαίων και λιπών πάνω από 20,000 τόνους νεκρού βάρους, να έχει σύστηµα 

Αδρανοποίησης ∆εξαµενών (Inert Gas System – IGS). Πρόκειται για ένα 

σύστηµα το οποίο διοχετεύει τα καυσαέρια του πλοίου (τα οποία έχουν χαµηλή 

περιεκτικότητα σε οξυγόνο), στις δεξαµενές φορτίου, κατά τη διάρκεια της 

φορτοεκφόρτωσης ή της µεταφοράς - κυρίως «καθαρών» προϊόντων 

πετρελαίου (διότι έχουν χαµηλό σηµείο ανάφλεξης) ή του καθαρισµού των 
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δεξαµενών, ώστε να µειώσει την περιεκτικότητα σε οξυγόνο των δεξαµενών και 

να αποφευχθεί έτσι πυρκαγιά. 

 

- Βάσει της «∆ιεθνούς Συνθήκης σχετικά µε τον Έλεγχο των Επιβλαβών 

Αντιρρυπαντικών Συστηµάτων στα Πλοία (Συνθήκη Ι.Μ.Ο. - AFS)» του 2001 

(International Convention on the Control of Harmful Anti-Fouling Systems on 

Ships), απαγορεύεται η χρήση αντιρρυπαντικών βαφών για το εξωτερικό του κύτους 

των πλοίων που περιέχουν το συστατικό ΤΒΤ (tributyltin – τριβουτιλικός κασσίτερος) το 

οποίο είναι τοξικό για τους θαλάσσιους οργανισµούς.  

 

Οικονοµικές Μεταβλητές (Economic variables, E) 

 

- Οι παγκόσµια οικονοµία βρισκόταν σε τροχιά ανάπτυξης. Ιδίως οι λεγόµενες 

«νέες οικονοµίες» ή «οικονοµίες BRIC (Brazil, Russia, India, China)» είχαν τους 

υψηλότερους ρυθµούς ανάπτυξης από όλες τις οικονοµίες, ακόµη και από τις 

ήδη «µεγάλες ή ανεπτυγµένες» οικονοµίες των Η.Π.Α., της Ιαπωνίας και της 

Ευρώπης. Επίσης, ιδίως η Κίνα και η Ινδία είχαν τους µεγαλύτερους 

πληθυσµούς, µε διαφορά από όλα τα υπόλοιπα κράτη στον κόσµο, οπότε η 

ζήτηση για πρώτες ύλες σε υγρή µορφή και δη σε χηµικά προϊόντα, αλλά και οι 

εξαγωγές προϊόντων πετρελαίου ήταν αυξηµένη, καθώς οι οικονοµίες τους ήταν 

σε φάση ανοικοδόµησης. 

 

- Από την προαναφερθείσα µεταβλητή προέκυπτε ότι και η ζήτηση για θαλάσσιες 

µεταφορικές υπηρεσίες (όντας παράγωγος ζήτηση) θα αυξανόταν, λόγω της 

παγκόσµιας οικονοµικής ανάπτυξης.  

 

- Συγκεκριµένα, δε, για τη ζήτηση «καθαρών» προϊόντων πετρελαίου – επρόκειτο 

για φορτία τα οποία µπορούσαν να µεταφέρουν τα υπό µελέτη πλοία 

µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου και χηµικών ουσιών (product / chemical 

tankers), οι προοπτικές ήταν θετικές τόσο για τις «καθιερωµένες αγορές» 

(Η.Π.Α., ∆υτική Ευρώπη), αλλά και για την «αναπτυσσόµενη οικονοµία» της 

Κίνας – η οποία φαίνεται να ξεπερνά χώρες όπως η Κορέα και η Ιαπωνία στις 

εισαγωγές προιόντων πετρελαίου και στη ζήτηση για δεξαµενόπλοια µεταφοράς 

αυτών, όπως φαίνεται από τα διαγράµµατα που ακολουθούν.  
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∆ιάγραµµα 7: Ζήτηση για τα βασικά προϊόντα πετρελαίου το 2006 

Πηγή: Colin Gridland – Braemar Seascope, 2007, Forecasts until 2020 on world energy 

demand, εφηµερίδα Shipping Finance 31 May 2007, σελ. 22 

 

 

∆ιάγραµµα 8: Εισαγωγές προϊόντων πετρελαίου (τόνοι) 

Πηγή: Colin Gridland – Braemar Seascope, 2007, Forecasts until 2020 on world energy 

demand, εφηµερίδα Shipping Finance 31 May 2007, σελ. 23 
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∆ιάγραµµα 9: Ζήτηση για δεξαµενόπλοια µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου (τόνοι νεκρού 

βάρους – dwt) 

Πηγή: Colin Gridland – Braemar Seascope, 2007, Forecasts until 2020 on world energy 

demand, εφηµερίδα Shipping Finance 31 May 2007, σελ. 23 

 

Στη συνέχεια, παρατίθενται και δύο διαγράµµατα που αναφέρονται στη ζήτηση για 

αργό πετρέλαιο και όχι στη ζήτηση για προϊόντα πετρελαίου. Όµως η αγορά του αργού 

επηρεάζει την αγορά των προϊόντων πετρελαίου, για αυτό το λόγο µπορεί ο 

αναγνώστης να εξάγει ασφαλές συµπέρασµα. Βάσει αυτών, λοιπόν, βλέπει κάποιος ότι 

παρ’ όλη τη ζήτηση, ακόµη οι εισαγωγές και η κατά κεφαλήν κατανάλωση πετρελαίου 

στην Κίνα και στην Ινδία ήταν χαµηλή, δείχνοντας την τεράστια προοπτική που είχαν. 

 

 

∆ιάγραµµα 10: Εισαγωγές πετρελαίου (εκατοµµύρια τόνοι) 

Πηγή: Colin Gridland – Braemar Seascope, 2007, Forecasts until 2020 on world energy 

demand, εφηµερίδα Shipping Finance 31 May 2007, σελ. 23 
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∆ιάγραµµα 11: Κατανάλωση πετρελαίου 

Πηγή: Colin Gridland – Braemar Seascope, 2007, Forecasts until 2020 on world energy 

demand, εφηµερίδα Shipping Finance 31 May 2007, σελ. 22 

 

Η αναµενώµενη άνοδος της ζήτησης για προϊόντα πετρελαίου φαινόταν και από τα 

διαγράµµατα µίας άλλης παρουσίασης του ναυλοµεσιτικού οίκου Fearnley, µε τίτλο: 

“Product and Chemical Tanker Market Outlook”, Οκτώβριος 2007. 

 

 

∆ιάγραµµα 12: Ζήτηση προϊόντων πετρελαίου στις χώρες της Ασίας 

Πηγή: Έκθεση της εταιρείας Fearnley Consultants & Fearnresearch, Product and Chemical 

Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt October 2007, σελ. 15  
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Βάσει του διαγράµµατος που αφορά στην ζήτηση προϊόντων πετρελαίου από τις χώρες 

της Ασίας:  

� Η αύξηση της ζήτησης στα 9 χρόνια από το 2006 έως το 2015 υπολογιζόταν 

κατά προσέγγιση στα έξι εκατοµµύρια βαρέλια την ηµέρα (σύµφωνα µε την 

πηγή FACTS Inc). 

� Η αύξηση της ζήτησης ανά χρόνο κατά µέσο όρο ήταν 2.8% (σύνθετος ρυθµός 

ανάπτυξης – compound growth rate). 

� Η µεγαλύτερη ανάπτυξη ζήτησης από πλευράς όγκων, προβλεπόταν για τα 

προϊόντα gasoil, gasoline και naphtha, τα οποία αθροιζόµενα αναµενόταν ότι θα 

αυξάνονταν κατά 500,000 βαρέλια την ηµέρα, ανά έτος. 

 

Ακολουθεί η «Ζήτηση προϊόντων πετρελαίου από την Κίνα, από το 1970 έως το 2020». 

 

∆ιάγραµµα 13: Ζήτηση προϊόντων πετρελαίου από την Κίνα, 1970 - 2020 

Πηγή: Έκθεση της εταιρείας Fearnley Consultants & Fearnresearch, Product and Chemical 

Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt October 2007, σελ. 16 
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Στη συνέχεια η «Ζήτηση προϊόντων πετρελαίου από την Ινδία, από το 1970 έως το 

2014». 

 

∆ιάγραµµα 14: Ζήτηση προϊόντων πετρελαίου στην Ινδία, 1970 - 2014 

Πηγή: Έκθεση της εταιρείας Fearnley Consultants & Fearnresearch, Product and Chemical 

Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt October 2007, σελ. 17 

 

∆ιάγραµµα «Παγκόσµια επέκταση διυλιστηρίων». 

 

∆ιάγραµµα 15: Παγκόσµια επέκταση διυλιστηρίων 

Πηγή: Έκθεση της εταιρείας Fearnley Consultants & Fearnresearch, Tanker Market Outlook 

October 2007, σελ. 18 

 

 

 



 29

Στοιχεία που αφορούν στο παραπάνω διάγραµµα είναι τα εξής:  

� Σύµφωνα µε την ανάλυση της J.P. Morgan, η παγκόσµια δυναµικότητα 

διύλισης αναµενόταν ότι θα αυξανόταν περίπου κατά δώδεκα εκατοµµύρια 

βαρέλια την ηµέρα, το 2010. 

� Η µεγαλύτερη αλλαγή θα ερχόταν από τις χώρες µη-µέλη του Οργανισµού για 

την Οικονοµική Συνεργασία και Ανάπτυξη – Ο.Ο.Σ.Α. (δηλαδή όχι από τις 

χώρες της Ευρώπης, την Αυστραλία, τις Η.Π.Α., τον Καναδά, τη Χιλή, την 

Ιαπωνία, το Μεξικό, την Κορέα, την Τουρκία, τη Νέα Ζηλανδία και το Ισραήλ) οι 

οποίες αναµενόταν ότι θα αύξαναν τη δυναµικότητα διύλισης πάνω από 30%. 

� Πάνω από το µισό της προγραµµατισµένης ανόδου της δυναµικότητας διύλισης 

δε θα γινόταν πριν το 2010. 

� Στις χώρες της Ασίας από την πλευρά του Ειρηνικού ωκεανού οφειλόταν το 

51% της συνολικής αύξησης. 

 

Ακολουθεί ένα ακόµη διάγραµµα που αναφέρεται στην παγκόσµια αύξηση της 

δυναµικότητας διύλισης: 

 

∆ιάγραµµα 16: Επέκταση παγκόσµιας δυναµικότητας διύλισης 

Πηγή: Έκθεση της εταιρείας Fearnley Consultants & Fearnresearch, Product and Chemical 

Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt October 2007, σελ. 14 
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∆ιάγραµµα «Παγκόσµια επέκταση παραγωγής αιθυλενίου». 

 

∆ιάγραµµα 17: Παγκόσµια επέκταση παραγωγής αιθυλενίου 

Πηγή: Έκθεση της εταιρείας Fearnley Consultants & Fearnresearch, Tanker Market Outlook 

October 2007, σελ. 19 

 

Βάσει αυτού: 

� Στηριγµένοι σε γνωστά projects, η δυναµικότητα του αιθυλενίου προβλεπόταν 

ότι θα αυξανόταν κατά 27 εκατοµµύρια µετρικούς τόνους το χρόνο µέχρι το 

τέλος του 2010. 

 

� Ως αποτέλεσµα, η παγκόσµια ζήτηση για Naphtha και Condensates (προϊόν 

πετρελαίου και φυσικού αερίου αντίστοιχα και πρώτες ύλες για το αιθυλένιο) 

αναµενόταν να αυξηθεί κατά περίπου 90 εκατοµµύρια µετρικούς τόνους, που 

ισοδυναµούσαν µε 2.15 εκατοµµύρια βαρέλια την ηµέρα. H Νaphtha και το 

Condensate υπάγονται στην κατηγορία των προϊόντων πετρελαίου. 

 

Επιπλέον, παρέχονται οι εξής οικονοµικές πληροφορίες για τη Naphtha, από την 

προαναφερθείσα παρουσίαση του Fearnley “Tanker Market Outlook”, Οκτώβριος του 

2007: 

• Περίπου 2/3 της νέας παραγωγής αιθυλενίου βρισκόταν στην περιοχή 

του Κόλπου της Μέσης Ανατολής. Εκτός αυτής της περιοχής, περίπου 

το 45% βρίσκόταν στην Κίνα και περίπου 34% στη Βόρεια Αµερική / 

Καραϊβική (13% στις Η.Π.Α., 12% στη Βενεζουέλα και 9% στο Μεξικό). 

Θεωρώντας τη Naphtha ως τη βασική πρώτη ύλη για την παραγωγή 

αιθυλενίου, η ζήτηση της εκτός της περιοχής του Κόλπου της Μέσης 

Ανατολής αναµενόταν να αυξηθεί περισσότερο από 0,8 εκατοµµύρια 

βαρέλια την ηµέρα µέχρι το 2010. Σχετικά µε το δια θαλάσσης εµπόριο, 

η Κίνα ήταν η βασικότερη εισαγωγική χώρα. 
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• Οι χώρες του Κόλπου της Μέσης Ανατολής (Σαουδική Αραβία, Ιράν, 

Κουβέιτ, Κατάρ, Ηνωµένα Αραβικά Εµιράτα, Ιράκ, Μπαχρέιν) 

αναµενόταν να αυξήσουν την παραγωγή Condensate κατά 1,3 

εκατοµµύρια βαρέλια την ηµέρα µέχρι το 2009. Όπως επίσης και τη 

δυναµικότητα διαχωρισµού Condensate, περίπου κατά 1 εκατοµµύριο 

βαρέλια την ηµέρα µέχρι το 2008. Επιπλέον 0,36 εκατοµµύριο βαρέλια 

την ηµέρα συζητoύνταν στο Ιράν. Αυτά τα µεγέθη θα οδηγούσαν σε 

παραγωγή περίπου 0,5 εκατοµµυρίου βαρελιών Naphtha την ηµέρα (ή 

0,68 εκατοµµυρίου βαρελιών την ηµέρα, αν συµπεριλαµβανόταν και η 

συζητούµενη πρόσθετη δυναµικότητα του Ιράν). Επιπροσθέτως, 

αναµενώµενα τότε project διύλισης στην περιοχή του Κόλπου 

µπορούσαν να παράγουν επιπλέον 0,2 εκατοµµύριο βαρέλια, τα 

περισσότερα από τα οποία θα ξεκινούσαν το 2009/2010. Μέχρι το 2010, 

η συνολική προσφορά Naphtha από τον Κόλπο µπορούσε να αυξηθεί 

κατά 0,9 εκατοµµύριο βαρέλια την ηµέρα. Να διευκρινιστεί ότι έγινε η 

υπόθεση ότι το Ιράν ήταν αυτάρκες σε προσφορά πρώτης ύλης 

(φυσικού αερίου / κύκλου αιθανίου), εποµένως η προσφορά Naphtha και 

Condensates από τον Κόλπο επαρκoύσε για να καλύψει νέα ζήτηση 

εκτός της περιοχής. 

 

- Οι µέσες αποστάσεις για τη µεταφορά προϊόντων πετρελαίου αναµενόταν να 

αυξηθούν. 

- Αναµενόταν µεγάλη αύξηση της δυναµικότητας διύλισης, για projects σε εξέλιξη 

κυρίως στην Ινδία, τα οποία βαθµιαία από το 2007 έως το 2012 προβλεπόταν 

όταν θα προσέθεταν περίπου 2 εκατοµµύρια βαρέλια προϊόντων πετρελαίου 

την ηµέρα. Αυτή η επιπλέον δυναµικότητα προοριζόταν κυρίως για εξαγωγές. 
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∆ιάγραµµα 18: Επέκταση δυναµικότητας διύλισης στην Ινδία 

Πηγή: Mallory – Jones – Lynch – Flynn & Assoc. Inc. Shipbrokers 

 

- Λόγος προσφοράς προς ζήτηση (µόνο για πλοία µεταφοράς χηµικών φορτίων – 

τύπου Ι.Μ.Ο.) 

Βάσει του Drewry Chemical Forecaster 2nd quarter 2007, η σχέση προσφοράς προς 

ζήτηση για τα χηµικά πλοία (εξαιρώντας τα πλοία µεταφοράς καθαρών προϊόντων 

πετρελαίου), ακολουθούσε την εξής τάση, η οποία έδειχνε ισορροπία το 2007 και ένα 

προβλεπόµενο πλεόνασµα χωρητικότητας της τάξης του 6% το 2011, βασισµένο στην 

τότε γνώση ναυπηγήσεων πλοίων. 

 

∆ιάγραµµα 19: Χηµικά πλοία – ισορροπία Προσφοράς / Ζήτηση (‘000 τόνοι) 

Πηγή: Έκθεση “Drewry Chemical Forecaster 2
nd

 quarter 2007”  
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Το προηγούµενο διάγραµµα αναφερόταν σε όλα τα µεγέθη χηµικών πλοίων. Κάθε 

τµήµα, όµως αυτής της αγοράς αυτής χαρακτηριζόταν από διαφορετικά νούµερα. Το 

πλησιέστερο διαθέσιµο διάγραµµα στον τοµέα των πλοίων 25,000 τόνων νεκρού 

βάρους, είναι το διάγραµµα που ακολουθεί και αφορά στο τµήµα της αγοράς από 

10,000 τόνους έως 20,000 τόνους. 

 

 

∆ιάγραµµα 20: 10-20,000 τόνοι – ισορροπία Προσφοράς / Ζήτηση (‘000 τόνοι) 

Πηγή: Έκθεση “Drewry Chemical Forecaster 2
nd

 quarter 2007”  

 

Εικονίζει ένα µεγάλο χάσµα στα χρόνια 2008 και 2009, το οποίο κυρίως εξηγείται από 

τις πολλές αναµενώµενες παραδόσεις χηµικών πλοίων µεγέθους 13,000 και 16,500 

τόνων, ενώ τα έτη 2010 και 2011 η κατάσταση αναµενόταν ότι θα εξοµαλυνόταν µε ένα 

λειτουργικό πλεόνασµα υπολογιζόµενο µόλις στο 2,6%. Παρ’ όλο που το εν λόγω 

διάγραµµα περιέχει πληροφορίες που αφορούν τµήµατα αγοράς µικρότερης (σε τάξη 

µεγέθους) από την υπό µελέτη, θεωρείται σχετικό µε αυτήν, λαµβάνοντας υπ’ όψιν το 

χαρακτήρα «δέµατος» (parcel character) τον οποίο θα έχουν τα υπό µελέτη πλοία και 

για τον οποίο θα γίνει εκτενέστερη αναφορά στη συνέχεια. Εν συντοµία, πάντως, η 

έκφραση “parcel character”  συµπυκνώνει τον προσανατολισµό απασχόλησης των εν 

λόγω πλοίων, τα οποία εξ αιτίας της κατασκευής τους και των βαφών που θα είχαν στις 

δεξαµενές τους, θα είχαν τη δυνατότητα να συνδυάζουν πολλά, διαφορετικά και 

µικρότερα σε ποσότητα φορτία, ώστε να µεγιστοποιούν τη δυνατότητα να κερδίζουν 

υψηλότερους ναύλους. 
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- Οι οικονοµίες κλίµακας17 οδηγούσαν τις ποσότητες των µεταφεροµένων 

φορτίων στο να µεγαλώνουν. Η Ναυτιλιακή εταιρεία BS είχε δει την εφαρµογή 

αυτής της παρατήρησης, ήδη µε την καθιέρωση της αγοράς των χηµικών 

πλοίων Ι.Μ.Ο. 2 µεγέθους 13,000 τόνων, τα οποία αντικατέστησαν το καθαρώς 

χηµικό πλοίο µεγέθους 8,000 τόνων του τότε πρόσφατου παρελθόντος. 

Μάλιστα, χηµικά πλοία µεγέθους 8,000 τόνων είχε και η BS στο στόλο της. Τα 

σχέδια κατασκευής των χηµικών πλοίων είχαν όλο και µεγαλύτερες δυνατότητες 

µεταφοράς και ήταν πραγµατικά εντυπωσιακό ότι ο τοµέας των «µικρών 

χηµικών δεξαµενοπλοίων» ήταν ο µόνος που αποτελούνταν από τόσο µεγάλη 

ποικιλία διαφορετικών σχεδίων / µεγεθών πλοίων: 12,800 τόνων νεκρού 

βάρους, 13,500 τόνων, 14,700 τόνων, 16,500 τόνων, 17,000 τόνων, 19,800 

τόνων, 20,500 τόνων, 24,000 τόνων, 25,000 τόνων... και µάλιστα εκείνα τα 

τόσα πολλά και διαφορετικά µεγέθη είχαν εισαχθεί σε πολύ µικρό χρονικό 

διάστηµα, αντανακλώντας την ανάγκη αποδοτικής µεταφοράς διαφορετικών 

φορτίων. Η αύξηση των µεγεθών των χηµικών πλοίων ήταν επιπλέον µία 

απόδειξη ότι οι αγορές της θαλάσσιας µεταφοράς καθαρών προϊόντων 

πετρελαίου και χηµικών φορτίων πλησίαζαν όλο και περισσότερο - λόγω της 

αύξησης των µεταφεροµένων ποσοτήτων φορτίων στα χηµικά πλοία που 

πλησίαζαν τις µεταφερόµενες ποσότητες καθαρών προϊόντων πετρελαίου. 

- Σε συνέχεια της παραπάνω τάσης που προέκυπτε από την ανάλυση του 

εµπορικού γραφείου της BS στην Ελλάδα – στο εξής για συντοµία θα καλείται 

BSH, για την αύξηση των ποσοτήτων των µεταφεροµένων φορτίων αναφερόταν 

και στην παρουσίαση του ναυλοµεσιτικού οίκου Fearnleys µε τίτλο: “Product 

and Chemical Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt”, October 2007 τα 

εξής: 

«Πιστεύεται ότι ο αυξανώµενος αριθµός των σχεδίων πλοίων µε µικρό 

βύθισµα18, θα οδηγήσει σε αύξηση του µέσου µεγέθους των παρτίδων φορτίου 

από 16 – 18,000 τόνους σε 23,000 τόνους συν, προσφέροντας πλήρη χρήση 

της χωρητικότητας των πλοίων µεγέθους πάνω από 20,000 τόνους νεκρού 

βάρους». 

                                                           

17
 Οικονομίες κλίμακας ορίζουμε την κατάσταση κατά την οποία όσο μεγαλώνει η ποσότητα των 

παραγομένων αγαθών, το Μέσο Συνολικό Κόστος Παραγωγής τους μειώνεται. Ομοίως, στη Ναυτιλία 

όσο αυξάνεται η μεταφερόμενη ποσότητα φορτίου, τόσο μειώνεται το Μέσο Μεταφορικό Κόστος (ο 

ναύλος) κατά τόνο προϊόντος. 

18
 Για να αυξάνεται το μέγεθος του μεταφερομένου φορτίου σε πλοία που έχουν μικρό βύθισμα (draft), 

αυτό σημαίνει ότι έχουν μεγάλο πλάτος (beam).  
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Κοινωνικές µεταβλητές (Societal variables, S) 

 

- Αύξηση του παγκόσµιου πληθυσµού 

- Αύξηση του προσδόκιµου ζωής, όχι µόνο στις ανεπτυγµένες, αλλά και στις 

αναπτυσσόµενες χώρες. 

- Βελτίωση του βιωτικού επιπέδου όχι µόνο στις ανεπτυγµένες, αλλά και στις 

αναπτυσσόµενες χώρες. 

- Εισαγωγή και αύξηση σηµασίας της έννοιας «βιωσιµότητα / διατηρησιµότητα 

(sustainability)» στις δραστηριότητες των κοινωνιών 

 

Βάσει των παραπάνω µεταβλητών, αυξανόταν η ζήτηση για χηµικά προϊόντα, ως 

δείκτη βελτίωσης της καθηµερινότητας και ανόδου του βιωτικού επιπέδου των 

κοινωνιών. Σαν πρακτικός κανόνας, ο οποίος δίνει µία ιδέα του µεγέθους της αύξησης 

της ζήτησης για χηµικά προϊόντα, ισχύει ότι αυτή ισούται µε την κατά µέσο όρο αύξηση 

του Ακαθάριστου Εθνικού Προϊόντος (Α.Ε.Π.) µίας χώρας συν 1.5%. Επίσης, η έννοια 

της βιωσιµότητας / διατηρησιµότητας οδηγούσε στην δηµιουργία και χρήση των 

λεγόµενων βιο-καυσίµων (π.χ bio-diesel), τα οποία µπορούσαν να µεταφερθούν από 

τα χηµικά πλοία των 25,000 τόνων που θα µελετηθούν. Τέλος, η αύξηση του βιωτικού 

επιπέδου των κοινωνιών οδηγούσε και σε αύξηση της ζήτησης για προϊόντα 

πετρελαίου – που επίσης µεταφέρονταν από τα υπό µελέτη πλοία. 

 

Τεχνολογικές µεταβλητές (Technological variables, T) 

 

- Οι βελτιωµένες µέθοδοι παραγωγής σε Ναυπηγεία χωρών όπως η Κίνα τους 

έδιναν τη δυνατότητα να παράγουν άρτια, τεχνικά εξειδικευµένα πλοία (όπως 

ένα χηµικό πλοίο τύπου Ι.Μ.Ο. 2), µε χαµηλό σχετικά κόστος. 

- Η βελτιωµένες τηλεπικοινωνιακές δυνατότητες που ήταν διαθέσιµες, 

διευκόλυναν την εµπορική εκµετάλλευση των πλοίων, ελαχιστοποιώντας τους 

χρόνους µετάδοσης των µηνυµάτων. 

- Οι βελτιωµένες τεχνολογικές δυνατότητες έπετρεπαν να κατασκευάζονται πλοία 

µε ποιοτικά, ασφαλή και αποδοτικά συστήµατα χειρισµού των χηµικών και των 

άλλων απαιτητικών φορτίων που µετέφεραν τα υπό µελέτη πλοία. 

- Οι νέες τεχνολογίες διύλισης και επεξεργασίας καυσίµων είχαν επιτρέψει την 

ύπαρξη καυσίµων βελτιωµένης σύνθεσης που µείωνε τις περιβαλλοντικές τους 

επιπτώσεις (όπως π.χ. τα καύσιµα µε χαµηλότερη περιεκτικότητα σε οξείδια του 

θείου, που προαναφέρθηκαν).  
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- Οι νέες τεχνολογίες κατασκευής αντιρρυπαντικών βαφών κυτών πλοίων, είχαν 

επιτρέψει την παραγωγή βαφών που δεν περιείχαν το τοξικό στοιχείο ΤΒΤ 

(tributyl tin - τριβουτιλικό κασσίτερο) και µάλιστα είχαν φτάσει σε σηµείο 

βελτίωσης, ώστε να υπάρχουν οι λεγόµενες SPC βαφές (Self - Polishing 

Copolymer / Aυτοδιαλυόµενο Πολυµερές)  

 

Οικολογικές µεταβλητές (Ecological variables, E) 

 

Όπως έχει προαναφερθεί, εφόσον ο κλάδος της Ναυτιλίας είναι τόσο πολύ δεµένος µε 

το φυσικό πόρο που λέγεται θαλάσσιο περιβάλλον, ο ∆ιεθνής Ναυτιλιακός Οργανισµός 

αρχικά και οι εθνικές κυβερνήσεις των κρατών µελών του στη συνέχεια, είχαν θεσπίσει 

και ψηφίσει µία σειρά από Συνθήκες, Κανονισµούς και Κώδικες για να 

ελαχιστοποιήσουν τις επιπτώσεις της Ναυτιλίας (που έτσι κι αλλιώς είναι συγκριτικά 

µικρότερες, από άλλα µέσα µεταφοράς και ανθρώπινες δραστηριότητες) στο θαλάσσιο 

(πρωτίστως), αλλά και στο γενικότερο φυσικό περιβάλλον. Αυτά τα νοµικά κείµενα, µε 

τη σειρά τους, είχαν ως συνέπειες τη δηµιουργία τεχνολογικών συστηµάτων ή 

λειτουργικών πρακτικών και κατασκευαστικών στοιχείων των πλοίων - όπως ήδη 

αναφέρθηκαν προηγουµένως, τα οποία συµβάλλουν στην οικολογική διάσταση της 

Ναυτιλιακής υπηρεσίας. Επειδή όµως σχετίζονται µε το περιβάλλον, θα αναφερθούν µε 

συντοµία και εδώ. 

 

- Απόσυρση των µονοπύθµενων και µονού τοιχώµατος δεξαµενοπλοίων για να 

ελαχιστοποιηθεί η πιθανότητα ρύπανσης του θαλασσίου περιβάλλοντος σε 

περίπτωση ατυχήµατος. 

-  Ισχύς συνθηκών όπως η M.A.R.P.O.L. (International Convention for the 

Prevention of Pollution from Ships), και κωδίκων όπως ο I.S.M. (International 

Safety Management Code) ή η σύµβαση C.L.C. (International Convention on Civil 

Liability for Oil Pollution Damage) και άλλων. 

-    Ισχύς των Κοινών Κανονισµών Ναυπήγησης πλοίων (Common Structural Rules 

– C.S.R.), οι οποίοι εκτός από τα σχετικά µε την κατασκευή των πλοίων π.χ το 

πάχος των ελασµάτων και άλλα, επηρέαζαν και την τότε υπάρχουσα κατάσταση 

διάλυσης πλοίων µετά το πέρας της οικονοµικής τους ζωής, µειώνοντας τις 

ρυπογόνες για το θαλάσσιο περιβάλλον πρακτικές, αλλά και τις βλαβερές πρακτικές 

για την ανθρώπινη υγεία. 

- Αναθεώρηση του Παραρτήµατος ΙΙ της M.A.R.P.O.L., ώστε να ορίζονται νέοι 

κανόνες µεταφοράς για βρώσιµα έλαια και λίπη, που απαιτούσαν πιο εξειδικευµένα 
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χηµικά πλοία, αλλά και αλλαγή κατηγορίας ορισµένων χηµικών φορτίων µε στόχο 

την ασφαλέστερη µεταφορά τους. 

-  Η ύπαρξη των θαλάσσιων ζωνών Ελέγχου των Εκποµπών Οξειδίων του Θείου 

(S.E.C.A.) στη θάλασσα της Βαλτικής, αλλά και στη Βόρεια Θάλασσα, µε 

αποτέλεσµα την υποχρεωτική πετρέλευση µε καύσιµα µειωµένης περιεκτικότητας 

σε θείο, αλλά συγχρόνως και ακριβότερα. 

- Η απαίτηση της M.A.R.P.O.L. για διαχωρισµένες δεξαµενές έρµατος στα 

δεξαµενόπλοια (Segregated Ballast Tanks - S.B.T.), ώστε να ελαχιστοποιηθεί η 

µόλυνση του θαλάσσιου νερού από υπολείµµατα φορτίου τα οποία απορρίπτονται 

στη θάλασσα µαζί µε το έρµα, στην περίπτωση που η δεξαµενή φορτίου 

χρησιµοποιείται και σαν δεξαµενή έρµατος. 

-  Η απαίτηση της συνθήκης I.M.O. - A.F.S. (International Convention on the 

Control of Harmful Anti-Fouling Systems on Ships), οι βαφές των κυτών των 

πλοίων δεν πρέπει να περιέχουν το συστατικό ΤΒΤ (tributyltin – τριβουτιλικός 

κασσίτερος), το οποίο είναι τοξικό για τους θαλάσσιους οργανισµούς.  

 

2.1.3) ΑΝΑΛΥΣΗ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ – ΑΜΕΣΟ / ΜΙΚΡΟ-ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝ / 

ΚΛΑ∆ΟΣ BS 

 

 

Η εν λόγω µελέτη, συνεχίζεται µε την ανάλυση του Μικρο-περιβάλλοντος ή Άµεσου 

Περιβάλλοντος ή Κλάδου στον οποίο δραστηριοποιούνταν η Ναυτιλιακή εταιρεία 

BS. Ο κλάδος αυτός είναι ο κλάδος των πλοίων µεταφοράς χηµικών φορτίων και 

«καθαρών» προϊόντων πετρελαίου, µεγέθους από 20,000 έως 30,000 τόνους 

νεκρού βάρους. Για συντοµία, στη συνέχεια ό,που γίνεται αναφορά σε τόνους, 

εννοείται ότι πρόκειται για «τόνους νεκρού βάρους». 

 

Η ανάλυση του Άµεσου Περιβάλλοντος βοηθά να κατανοηθεί η δοµή του Κλάδου 

των χηµικών πλοίων 20-30,000 τόνων.  

 

Η ανάλυση του εν λόγω κλάδου θα γίνει µε τη χρήση του διαγράµµατος των 

«∆υνάµεων του Porter» οι οποίες περιγράφουν την ένταση του ανταγωνισµού σε 

έναν κλάδο. 

 

Ο Michael Porter υποστηρίζει ότι µία επιχείρηση, κυρίως ενδιαφέρεται για την 

ένταση του ανταγωνισµού εντός του κλάδου, όπου δραστηριοποιείται. Το επίπεδο 

αυτό της έντασης προκύπτει από τις βασικές δυνάµεις ανταγωνισµού. Η συνολική 
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δύναµη αυτών των δυνάµεων καθορίζει την τελική δυνατότητα κερδοφορίας της 

επιχείρησης εντός του κλάδου. Η δυνατότητα κερδοφορίας, µε τη σειρά της, 

µετριέται σε όρους µακροχρόνιας απόδοσης επενδεδυµένου κεφαλαίου. 

Αναλύοντας προσεκτικά τον κλάδο, µία επιχείρηση πρέπει να αξιολόγήσει τη 

σηµασία που έχουν για την επιτυχία της οι Πέντε Βασικές ∆υνάµεις που 

περιγράφονται στο παρακάτω διάγραµµα µαζί µε τη ∆ύναµη που αναφέρεται ως 

∆ύναµη των «Άλλων µεριδιούχων – Other Stakeholders».  

 

 

∆ιάγραµµα 21: ∆υνάµεις που οδηγούν τον ανταγωνισµό σε ένα κλάδο. 

Πηγή: Thomas Wheelen, J. David Hunger, 2010, “Strategic Management and Business 

Policy. Achieving Sustainability’’, 12
th
 edition, Pearson, σελ. 158. 

 

Όσο µεγαλύτερη είναι κάθε µία από τις δυνάµεις αυτές, τόσο περιορίζονται οι 

επιχειρήσεις στο να αυξήσουν τις τιµές και να αποκτήσουν υψηλότερα κέρδη. Μία 

µεγάλη δύναµη θεωρείται «απειλή», εφόσον µπορεί να µειώσει τα κέρδη. 

Βραχυπρόθεσµα, αυτές οι δυνάµεις λειτουργούν ως περιορισµοί στις 

δραστηριότητες της επιχείρησης. Μακροχρόνια, όµως, µπορεί η επιχείρηση µε την 

επιλογή της στρατηγικής της να αλλάξει τις επιπτώσεις µίας ή περισσοτέρων από 

αυτές τις δυνάµεις προς όφελος της. Παραδείγµατος χάριν, η εταιρεία ηλεκτρονικών 

υπολογιστών Dell γρήγορα υιοθέτησε τη χρήση του διαδικτύου στην προώθηση 

των προϊόντων της και αυτό ήταν ένας αποτελεσµατικός τρόπος να εξουδετερώσει 

τη διαπραγµατευτική δύναµη των διανοµέων στη βιοµηχανία των ηλεκτρονικών 

υπολογιστών. 
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Κάποιος που ασχολείται µε τη χάραξη στρατηγικής µπορεί να αναλύσει µία 

βιοµηχανία, βαθµολογώντας κάθε δύναµη ανταγωνισµού σαν ισχυρή, µεσαία ή 

χαµηλή σε ένταση.19 

 

Οι βασικές αρχές του Υποδείγµατος του Porter συνοψίζονται στα εξής: 

� Η ένταση του ανταγωνισµού σε ένα κλάδο εξαρτάται από έξι δυνάµεις. 

� Η συλλογική δύναµη των έξι δυνάµεων ανταγωνισµού καθορίζει την 

κερδοφορία του κλάδου. 

� Οι τέλειες ανταγωνιστικές αγορές χαρακτηρίζονται από υψηλό ανταγωνισµό 

και χαµηλά εµπόδια εισόδου. 

� Κάθε κλάδος έχει ένα διαφορετικό σύνολο δυνάµεων. 

� Το στρατηγικό στέλεχος θα πρέπει να βρει µία θέση στον κλάδο για την 

επιχείρηση, ώστε να ελαχιστοποιούνται οι επιδράσεις των έξι δυνάµεων ή 

να τις επηρεάσει υπέρ της επιχείρησης. 

 

Ένα πολύ βασικό σηµείο, που πρέπει ιδιαιτέρως να αναφερθεί, είναι ότι το υπόδειγµα 

του Porter αναφέρεται σε έναν ολόκληρο κλάδο και όχι σε µία µεµονωµένη επιχείρηση 

– π.χ. τη BS. Ως εκ τούτου, στο κέντρο του υποδείγµατος τίθεται ολόκληρος ο κλάδος - 

ο οποίος µελετάται και όχι η επιχείρηση.20  

 

Σε γενικές γραµµές, το Υπόδειγµα του Porter εστιάζει σε θέµατα που αφορούν 

περισσότερο τις επιχειρήσεις, παρά το ∆ηµόσιο τοµέα, δίνει έµφαση στον ανταγωνισµό 

για τη δηµιουργία αξίας συγκριτικά µε τον απλό ανταγωνισµό µεταξύ υπαρχόντων 

επιχειρήσεων και είναι σχετικώς απλό στην εφαρµογή. Όλα αυτά τα στοιχεία 

ενέπνευσαν πολλές επιχειρήσεις και εκπαιδευτικά ιδρύµατα που ασχολούνται µε τη 

∆ιοίκηση των Επιχειρήσεων να το χρησιµοποιήσουν. Ίσως, όµως, η µεγαλύτερη 

συµβολή του, κατά τον Pankaj Ghemawat, ήταν η πρότασή του ότι ο ανταγωνισµός 

µεταξύ υφισταµένων επιχειρήσεων εντός ενός κλάδου είναι µόνο µία από τις πολλές 

δυνάµεις που καθορίζουν την ελκυστικότητα ενός κλάδου.21  

 

                                                           

19
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 158 

20
 Νικ. Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 103-105 

21 Pankaj Ghemawat: “Strategy and the Business Landscape”, Second Edition, Pearson Prentice Hall, 

2006, σελ. 24 
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Πρώτη δύναµη η οποία θα αναλυθεί είναι η «Απειλή Εισόδου στον κλάδο για νέους 

ανταγωνιστές – νεοεισερχόµενες επιχειρήσεις». 

 

Οι νεο-εισερχόµενες επιχειρήσεις σε µία βιοµηχανία φέρνουν µαζί τους νέα 

δυναµικότητα, τη διάθεση να αποκτήσουν µερίδιο αγοράς, πολλούς πόρους και 

επηρεάζουν τη Μέση κερδοφορία ενός κλάδου. Εποµένως, είναι απειλές για µία ήδη 

υπάρχουσα επιχείρηση. Η «απειλή εισόδου» οφείλεται στην παρουσία «εµποδίων 

εισόδου» και στην αντίδραση που αναµένεται από τους υπάρχοντες ανταγωνιστές. 

«Εµπόδιο εισόδου» ονοµάζεται µία παρεµπόδιση που δυσκολεύει µία επιχείρηση να 

εισέλθει σε µία βιοµηχανία και υπάρχει ό,που είναι δύσκολο ή µη οικονοµικά 

κατορθωτό για έναν νεοεισερχόµενο να αντιγράψει τις θέσεις µίας υπάρχουσας 

επιχείρησης στον κλάδο.22  

 

Πιθανά εµπόδια εισόδου είναι: 

- Οι οικονοµίες κλίµακας: Αν αυτές θεωρηθούν υπό το πρίσµα του αριθµού 

πλοίων που κάθε εταιρεία έχει, όπως θα φανεί στη συνέχεια στην Ανάλυση των 

Στρατηγικών Οµάδων (Strategic Groups), κάποιες από τις ναυτιλιακές εταιρείες 

που βρίσκονταν ήδη στον κλάδο (τότε υπάρχοντες ανταγωνιστές) είχαν µεγάλο 

αριθµό πλοίων και κάποιες είχαν µικρό. Εποµένως, το εµπόδιο εισόδου 

«οικονοµίες κλίµακας» δεν ήταν µεγάλο για κάποια νεοεισερχόµενη Ναυτιλιακή 

επιχείρηση διότι µπορούσε να εισέλθει στον εν λόγω  κλάδο και µε λίγα πλοία. 

- Η ∆ιαφοροποίηση της υπηρεσίας: Ο χειρισµός χηµικών φορτίων και βρώσιµων 

ελαίων σε υγρή µορφή είναι περισσότερο απαιτητικός από το χειρισµό αργού 

πετρελαίου ή προϊόντων του, εποµένως οι παράµετροι ποιότητας είναι πιο 

αυξηµένες και αφορούν και στα τεχνικά χαρακτηριστικά του πλοίου ως προς το 

χειρισµό των φορτίων, αλλά και στην καθηµερινή διαχείριση του πλοίου από τη 

∆ιαχειρίστρια εταιρεία - π.χ. σχετικά µε την εξασφάλιση Πληρωµάτων µε 

ποιοτική εκπαίδευση και επαρκή εµπειρία στο χειρισµό αυτών των φορτίων. 

Ήταν ενδεικτικό ότι σε αριθµό, οι Ναυτιλιακές εταιρείες χηµικών 

δεξαµενοπλοίων ήταν λιγότερες από αυτές που είχαν δεξαµενόπλοια 

µεταφοράς αργού πετρελαίου και προϊόντων του. Εποµένως, αυτό το εµπόδιο 

εισόδου είχε βαρύτητα για µία νεοεισερχόµενη Ναυτιλιακή επιχείρηση. 

- Απαιτήσεις σε κεφάλαιο: Λόγω του πιο εξειδικευµένου κατασκευαστικά τύπου 

του (του σχετιζόµενου µε το χειρισµό πιο απαιτητικών φορτίων), ένα 

                                                           

22
 Pankaj Ghemawat, 2006, σελ. 24 
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δεξαµενόπλοιο µεταφοράς χηµικών φορτίων, βρώσιµων ελαίων, αλλά και 

προϊόντων πετρελαίου σε υγρή µορφή – τύπου Ι.Μ.Ο. µεγέθους 20,000 - 

30,000 τόνων, ήταν ακριβότερο από ένα απλούστερο δεξαµενόπλοιο 

µεταφοράς αργού πετρελαίου και / ή προϊόντων του ίδιου µεγέθους. Άρα, οι 

απαιτήσεις σε κεφάλαια για την αγορά του ήταν πιο αυξηµένες. ∆εν ήταν όµως 

απαγορευτικές, εποµένως και αυτό ως εµπόδιο εισόδου είχε κάποια ορισµένη 

βαρύτητα για µία νεοεισερχόµενη Ναυτιλιακή επιχείρηση. 

- Κόστος αλλαγής προτίµησης: Αναφέρεται στην αλλαγή προτίµησης των 

πελατών της BS, δηλαδή των Ναυλωτών. Αν θα µπορούσαν, µε άλλα λόγια, 

εύκολα να µη ναυλώσουν χηµικά πλοία της BS, αλλά να προτιµήσουν πλοία 

ανταγωνιστριών ναυτιλιακών εταιρειών. ∆εν υπήρχε µεγάλο κόστος. 

Θεωρητικά, τουλάχιστον στην αρχή, ένας Ναυλωτής αν δε µπορούσε να 

ναυλώσει ένα πλοίο της BS θα ναύλωνε κάποιο άλλο για να µεταφέρει τα 

φορτία του. Αλλά ο Ναυλωτής ο οποίος θα ήθελε να έχει ποιοτική και αξιόπιστη 

µεταφορά και µία σχέση αµοιβαιότητας µε το συνεργάτη του (τη Ναυτιλιακή 

εταιρεία) θα έχανε, αν επέλεγε κάποια άλλη Ναυτιλιακή εταιρεία. Αυτό το κόστος 

όµως αφορά περισσότερο στους µακροχρόνιους τύπους ναύλωσης – όπως 

είναι η Χρονοναύλωση23 και η ναύλωση εργολαβικής µεταφοράς24, όπου ο 

ναυλωτής µπορεί να εκτιµήσει την ποιότητα της παρεχόµενης υπηρεσίας και να 

χτίσει τη δέουσα σχέση εµπιστοσύνης µε τον Πλοιοκτήτη. Εποµένως, αυτό το 

εµπόδιο εισόδου είχε µεσαία ισχύ για νεοεισερχόµενη Ναυτιλιακή εταιρεία. 

- Πρόσβαση στα κανάλια διανοµής: Κανάλια διανοµής για µία θαλάσσια 

µεταφορική υπηρεσία είναι οι λεγόµενοι ναυλοµεσιτικοί οίκοι. Οι ναυλοµεσιτικοί 

οίκοι (π.χ. οι Clarksons στο Λονδίνο) έχουν το ρόλο του µεσάζοντα στη 

διαδικασία της ναύλωσης µεταξύ του Πλοιοκτήτη και του Ναυλωτή. Αυτοί έχουν 

πρόσβαση στους Ναυλωτές που ζητούν είτε Ναύλωση Ταξιδίου (Voyage 

Charter) ή µακροχρόνιες µισθώσεις (Χρονοναυλώσεις – Time Charters,  

Συµβόλαια Εργολαβικής Μεταφοράς – Contracts of Affreightment ή Ναυλώσεις 

                                                           

23
 Χρονοναύλωση: τύπος μακροχρόνιας μίσθωσης ενός πλοίου, στον οποίο ο Πλοιοκτήτης πληρώνει τα 

λειτουργικά κόστη και τα κόστη κεφαλαίου του πλοίου, ενώ ο Ναυλωτής τα Κόστη Ταξιδίου. Η διάρκεια 

της κυμαίνεται από 10 μέρες ως 10 χρόνια, με συνηθέστερη την περίοδο του ενός ή των δύο ετών.  

24
 Ναύλωση Εργολαβικής Μεταφοράς: τύπος ναύλωσης βάσει της οποίας συμφωνείται ότι ο 

Ναυλωτής θα παρέχει συγκεκριμένη ποσότητα και τύπο/ους φορτίου προς μεταφοράν εντός μίας 

συμφωνημένης χρονικής διάρκειας. Π.χ. 300,000 τόνοι μεθανόλης οι οποίοι πρέπει να μεταφερθούν σε 

12 μήνες. Τα λιμάνια φόρτωσης και εκφόρτωσης μπορεί να ποικίλουν, αλλά καθορίζεται εκ των 

προτέρων ένα γεωγραφικό εύρος. 
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Γυµνού Πλοίου – Bareboat Charters25 και αναζητούν Πλοιοκτήτες που µπορούν 

να ικανοποιήσουν την ζήτηση τους για µεταφορικές υπηρεσίες. Όσο µεγαλύτερη 

και καθιερωµένη στον κλάδο (στην «αγορά») είναι µία Ναυτιλιακή εταιρεία τόσο 

καλύτερη πρόσβαση έχει σε ναυλοµεσιτικούς οίκους και δη στους µεγαλύτερους 

από αυτούς. Πάντως, για να µπορέσει µία Ναυτιλιακή εταιρεία να λειτουργήσει 

στον τοµέα των ναυλώσεων πρέπει οπωσδήποτε να έχει κάποια πρόσβαση σε 

αυτούς τους οίκους – µικρότερη ή µεγαλύτερη. Ως εκ τούτου, αυτό το εµπόδιο 

εισόδου έχει βαρύτητα για νεοεισερχόµενη Ναυτιλιακή εταιρεία. 

- Μειονεκτήµατα κόστους ασχέτως µεγέθους: Με την έννοια της παρεχόµενης 

µεταφορικής υπηρεσίας από µία συγκεκριµένη Ναυτιλιακή επιχείρηση ήδη να 

είχε αποκτήσει ένα τέτοιο µερίδιο αγοράς ώστε να ήταν αποδεκτή ως το 

«πρότυπο» και να έδινε στον παραγωγό της ένα βασικό πλεονέκτηµα, αυτό το 

εµπόδιο εισόδου δεν υφίστατο στον κλάδο µεταφοράς χηµικών προϊόντων και 

προϊόντων πετρελαίου για τα πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 2 / Ι.Μ.Ο. 3. Όλες οι 

ναυτιλιακές εταιρείες µε τέτοιου είδους πλοία ανταγωνίζονταν επί ίσης βάσης 

και χωρίς υπάρχοντα πρότυπα να κανονίζουν το είδος της µεταφορικής 

υπηρεσίας που προσφερόταν. Αν επρόκειτο για Επένδυση σε αµοιγώς χηµικά 

πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 1 – πρακτικά δηλαδή σε πλοία µε δεξαµενές από 

ανοδείδωτο ατσάλι που προορίζονταν για τα «βαριά» χηµικά φορτία και που, 

όπως θα δούµε στη συνέχεια στην ανάλυση των Στρατηγικών Οµάδων, 

κυριαρχούνταν από ορισµένες εταιρείες µε µακροχρόνια παρουσία στο χώρο 

και ήδη πολύ καλές σχέσεις µε Ναυλωτές, όποιος νεοεισερχόµενος αποφάσιζε 

να επενδύσει σε τέτοιου είδους πλοία, θα έπρεπε να ανταγωνιστεί µεγάλες και 

καλά εγκαθιδρυµένες εταιρείες, µε αναµενώµενη ελάχιστη «τύχη» σε σχέση µε 

τις ευκαιρίες απασχόλησης των πλοίων του. Εποµένως, αυτό το εµπόδιο 

εισόδου δεν ίσχυε για Επένδυση σε χηµικά δεξαµενόπλοια τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 

όπως τα υπό µελέτη. 

- Κυβερνητικές πολιτικές: Ούτε αυτό το εµπόδιο εισόδου ίσχυε στον εν λόγω 

κλάδο. ∆ιότι κάθε πλοίο είναι είναι µία αυτόνοµη εταιρεία, η οποία για λόγους 

κυρίως µείωσης του κινδύνου υψηλών αποζηµιώσεων σε περίπτωση ναυτικού 

ατυχήµατος / θαλάσσιας ρύπανσης, αλλά και φορολογικούς µπορούσε να 

                                                           

25
 Ναύλωση Πλοίου Γυμνού: Αναφέρεται στο είδος εκείνο ναύλωσης όπου ο Ναυλωτής εκτός της 

εμπορικής διαχείρισης του πλοίου την οποία έχει – όπως και στην περίοδο της Χρονοναύλωσης, έχει 

και την τεχνική του διαχείριση, δηλαδή επιβαρύνεται τα Σταθερά κόστη για τη λειτουργία του, όπως π.χ 

το κόστος Πληρωμάτων και φροντίζει για την καλή τεχνική του κατάσταση, τη συντήρηση και τις 

επισκευές του – πληρώνει δηλαδή τα Λειτουργικά Έξοδα του πλοίου. Ο δε Πλοιοκτήτης εξακολουθεί να 

έχει την κυριότητα του πλοίου και να πληρώνει το Κόστος κεφαλαίου του. 
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εδρεύει σε οποιοδήποτε κράτος επέλεγε ο Πλοιοκτήτης / ∆ιαχειριστής και το 

πλοίο µπορούσε να υψώνει τη σηµαία αυτού του κράτους. Εννοείται ότι ο 

εκάστοτε Πλοιοκτήτης επέλεγε το πλοίο του να φέρει τη σηµαία ενός κράτους µε 

ευνοϊκές ρυθµίσεις προς αυτόν – καθ’ οιονδήποτε τρόπο. 

 

Συµπερασµατικά: 

Οι Απειλές Εισόδου στον κλάδο των δεξαµενοπλοίων µεταφοράς χηµικών φορτίων, 

βρώσιµων ελαίων και προϊόντων πετρελαίου ήταν µεσαίας ισχύος, βάσει των 

προαναφερθέντων.  

 

∆εύτερη ∆ύναµη που θα αναλυθεί είναι η ∆ιαπραγµατευτική ∆ύναµη των 

Προµηθευτών στον κλάδο των πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. για µεταφορά χηµικών φορτίων, 

βρώσιµων ελαίων και προϊόντων πετρελαίου.  

 

Οι Προµηθευτές µπορούν να επηρεάσουν µία βιοµηχανία / ένα κλάδο µέσω της 

δυνατότητας τους να αυξήσουν τις τιµές ή να µειώσουν την ποιότητα των προϊόντων ή 

των υπηρεσιών που προσφέρουν. Οι σχέσεις µε τους Προµηθευτές έχουν σηµαντικά 

στοιχεία συνεργασίας, αλλά και ανταγωνισµού. Ακολουθούν παραδείγµατα που 

δείχνουν ότι επιχειρήσεις είτε αξιοποίησαν σωστά τη σχέση µε τους προµηθευτές είτε 

το αντίθετο: Από τη µία πλευρά, η General Motors και άλλες αµερικανικές βιοµηχανίες 

κατασκευής αυτοκινήτων έχασαν όταν «έστησαν στον τοίχο» τους Προµηθευτές 

διαφόρων εξαρτηµάτων των αυτοκινήτων τους, βλέποντάς τους ως αντιπάλους. 

Αντίθετα, οι Ιάπωνες κατασκευαστές αυτοκινήτων δεσµεύτηκαν σε µακροχρόνιες 

σχέσεις µε τους Προµηθευτές τους, οι οποίες απέδωσαν σε όρους καλύτερης 

ποιότητας και συντοµότερης ανάπτυξης νέων προϊόντων.26  

 

Προµηθευτές σε µία Ναυτιλιακή εταιρεία χηµικών πλοίων είναι οι εξής: 

- Το Ναυπηγείο όπου τα πλοία κατασκευάζονται  - «χτίζονται» - όπως είναι η 

επικρατούσα έκφραση στο ναυτιλιακό χώρο. 

- Τα Ναυπηγεία που δεξαµενίζουν τα πλοία για επισκευές και για την ανανέωση 

της κλάσης τους – του πιστοποιητικού του Νηογνώµονα που συνήθως έχει ισχύ 

πέντε έτη. 

                                                           

26 Pankaj Ghemawat, 2006, σελ. 28 
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- Οι πάροχοι υπηρεσιών επίβλεψης κατά τη διάρκεια του «χτισίµατος» του 

πλοίου, αν αυτή η υπηρεσία δεν παρέχεται από την ίδια την Πλοιοκτήτρια 

εταιρεία. 

- Οι κατασκευαστές του εξοπλισµού του πλοίου οι οποίοι παρέχουν τα προϊόντα 

τους σε διάφορες φάσεις της λειτουργικής ζωής του: κατά τη διάρκεια της 

ναυπήγησης, αλλά και σε περιπτώσεις ανάγκης συντήρησης του εξοπλισµού ή 

επισκευής του. 

- οι προµηθευτές εφοδίων  

- οι κατασκευαστές των βαφών των κάθε είδους δεξαµενών των πλοίων, αλλά και 

των αντι-ρυπαντικών βαφών των κυτών τους 

- τα διάφορα πρακτορεία ευρέσεως Πληρωµάτων 

- οι προµηθευτές αναλωσίµων για το πλήρωµα 

- οι προµηθευτές των διαφόρων τύπων καυσίµων για την κύρια µηχανή, τις 

ηλεκτροµηχανές και το βοηθητικό εξοπλισµό. 

- οι προµηθευτές λιπαντικών 

- Οι προµηθευτές / µεσίτες κάθε τύπου ασφαλειών που απαιτούνται για τα πλοία. 

- Οι ναυλοµεσιτικοί οίκοι οι οποίοι φέρνουν σε επαφή τον Πλοιοκτήτη µε 

πιθανούς Ναυλωτές για να λάβει χώρα η διαδικασία της ναύλωσης. 

- Οι Νηογνώµονες – τεχνικοί οργανισµοί υπεύθυνοι για την κατασκευή του 

πλοίου, αλλά και για την ορθή τεχνική του κατάσταση καθ’ όλη τη διάρκεια της 

λειτουργικής του ζωής. 

- Τα νηολόγια – οι υπηρεσίες των κρατών οι οποίες είναι υπεύθυνες για την 

καταγραφή και την υπαγωγή ενός πλοίου υπό το καθεστώς µίας χώρας, που 

έχει ως αποτέλεσµα να υψώνει τη σηµαία αυτής της χώρας. 

- Τα Τµήµατα εκείνα των µεγάλων πετρελαϊκών εταιρειών ή του CDI – Chemical 

Distribution Institute, αλλά και άλλων αµοιγώς χηµικών βιοµηχανιών, τα οποία 

είναι υπεύθυνα για την εξέταση των πλοίων µεταφοράς χηµικών και προϊόντων 

πετρελαίου – τη λεγόµενη διαδικασία του Vetting (Εξέτασης). Το Vetting γίνεται 

είτε µε φυσική επιθεώρηση των πλοίων, είτε µέσω της χρήσης µιας κοινής 

βάσης δεδοµένων η οποία περιέχει τα αποτελέσµατα των επιθεωρήσεων των 

πλοίων (SIRE Inspection Database). Σε αυτήν έχουν πρόσβαση όλες οι 

εταιρείες µέλη του οργανισµού OCIMF (Oil Companies International Marine 

Forum). Είτε, λοιπόν, βάσει ιδίας επιθεώρησης είτε βασισµένες σε πρόσφατες 

επιθεωρήσεις άλλων µελών του OCIMF, οι Πετρελαϊκές και χηµικές αυτές 

εταιρείες δέχονται ένα δεξαµενόπλοιο ως κατάλληλο για ένα χρονικό διάστηµα 

(συνήθως ενός έτους) από πλευράς τεχνικής κατάστασης, λειτουργίας, 

ικανοτήτων του πληρώµατος, χειρισµού του φορτίου και διαδικασιών ασφάλειας 
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και ποιότητας, να ναυλωθεί από αυτές ή / και να προσεγγίσει σε δικές τους 

λιµενικές εγκαταστάσεις (όπως π.χ. της πετρελαϊκής εταιρείας Shell στην 

Ευρώπη). Αυτή η αποδοχή, στην πράξη, είναι πάρα πολύ σηµαντική και για 

έναν άλλο λόγο. ∆ιότι ασχέτως αν το πλοίο θα ναυλωθεί τελικά σε αυτές τις 

συγκεκριµένες χηµικές ή Πετρελαϊκές εταιρείες µέλη του OCIMF, το να είναι ένα 

δεξαµενόπλοιο αποδεκτό από αυτές, δηλώνει ότι είναι ένα ποιοτικό πλοίο και 

µπορεί να ναυλωθεί και από οποιονδήποτε άλλο Ναυλωτή, ο οποίος µάλιστα, 

ίσως να είναι έµπορος φορτίων και τυγχάνει να θέλει να µεταφέρει φορτία των 

προαναφερθέντων πετρελαϊκών ή χηµικών εταιρειών. 

- Ο Πάροχος της υπηρεσίας ∆ιαχείρισης των χηµικών δεξαµενοπλοίων (Ship 

Manager, αν αυτή δε γίνεται από την ίδια την Πλοιοκτήτρια εταιρεία – ο 

∆ιαχειριστής, δηλαδή. ∆ιαχείριση δεξαµενοπλοίων σηµαίνει εύρεση και 

απασχόληση των Πληρωµάτων τους, φροντίδα της σωστής τεχνικής 

κατάστασης τους, φροντίδα για τους δεξαµενισµούς τους, προετοιµασία τους 

για τις επιθεωρήσεις των πετρελαϊκών και χηµικών εταιρειών, φροντίδα να 

έχουν όλες τις απαιτούµενες ασφάλειες και τα πιστοποιητικά κατά την 

επικρατούσα κοινή λειτουργική πρακτική, αλλά και φροντίδα για τη ναύλωσή 

τους και την αγορά ή πώλησή τους (δηλαδή  εµπορική διαχείριση – Commercial 

Management). Οι ∆ιαχειριστές των πλοίων (Ship Managers ή Commercial 

Managers) αναλαµβάνουν όλες τις παραπάνω διαδικασίες ή µέρος αυτών, 

ανάλογα µε την επιλογή του Πλοιοκτήτη. 

 

Γενικά, ένας προµηθευτής είναι δυνατός όταν µερικοί από τους παρακάτω 

παράγοντες ισχύουν: 

� Η βιοµηχανία του προµηθευτή κυριαρχείται από λίγες εταιρείες, οι οποίες 

όµως πουλούν σε πολλές εταιρείες πελάτες. 

� Το προϊόν / η υπηρεσία που παρέχει ο προµηθευτής είναι µοναδική ή 

αυτός έχει χτίσει υψηλά κόστη αλλαγής προµηθευτή. 

� Υποκατάστατες υπηρεσίες ή προϊόντα αυτών που προµηθεύει δεν είναι 

διαθέσιµες. 

� Οι προµηθευτές µπορούν να ολοκληρωθούν προς τα εµπρός και να 

ανταγωνιστούν άµεσα µε τους τωρινούς πελάτες τους, π.χ. ένα Ναυπηγείο 

να αποκτήσει και Πλοιοκτήτρια εταιρεία. 

� Κάποιοι από τους πελάτες του προµηθευτή αγοράζουν µόνο µία µικρή 

ποσότητα από τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες που προσφέρει, άρα δεν είναι 

σηµαντικοί για αυτόν. 
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Με βάση τους παραπάνω παράγοντες και εφαρµόζοντας αυτούς σε κάθε έναν 

προµηθευτή µίας Ναυτιλιακής εταιρείας χηµικών πλοίων τα συµπεράσµατα είναι τα 

εξής: 

 

Οι κατασκευαστές του εξοπλισµού των πλοίων οι οποίοι θα εµπλέκονταν σε 

περίπτωση συντήρησης ή επισκευής τους, οι πάροχοι υπηρεσιών επίβλεψης της 

κατασκευής των πλοίων, τα Ναυπηγεία που θα τα επισκεύαζαν, οι προµηθευτές 

λιπαντικών, καυσίµων, Πληρωµάτων, αναλωσίµων για το πλήρωµα, οι προµηθευτές / 

µεσίτες ασφαλειών, οι προµηθευτές εφοδίων, οι προµηθευτές βαφών των πλοίων κατά 

τη διάρκεια της λειτουργικής τους ζωής, οι Πετρελαϊκές και χηµικές εταιρείες που 

εξέταζαν και αποδέχονταν ότι τα πλοία ήταν ικανά προς ναύλωσιν, οι Νηογνώµονες, τα 

νηολόγια και οι ναυλοµεσιτικοί οίκοι µπορούσαν, κατά περίπτωση, να έχουν µεγάλη 

δύναµη αν ίσχυαν ορισµένοι ή όλοι οι προανεφερθέντες παράγοντες. Η ισχύς τους, 

όµως, µειωνόταν όταν µία Ναυτιλιακή εταιρεία είχε ικανό ∆ιαχειριστή – είτε Ship 

Manager και /είτε Commercial Manager, του οποίου ακριβώς, η παρεχόµενη υπηρεσία 

ήταν να ασχολείται µε όλους αυτούς τους Προµηθευτές και να εξασφαλίζει την 

ποιοτικότερη και οικονοµικότερη παροχή των υπηρεσιών τους προς την Πλοιοκτήτρια 

εταιρεία.  

 

Στην πράξη, αυτή η ∆ιαχειρίστρια εταιρεία θα µπορούσε να είναι η ίδια η Πλοιοκτήτρια 

εταιρεία µέσω των διαφόρων Τµηµάτων της (Τεχνικό, Πληρωµάτων, Ασφαλίσεων, 

Ποιότητας και Ασφάλειας, Ναυλώσεων, Επιχειρήσεων), είτε θα µπορούσε να έχει 

κάποια θυγατρική της η οποία θα ασχολούνταν ακριβώς µε τα ίδια πράγµατα.  

 

Γενικά πάντως, όσο περισσότερα πλοία είχε υπό τη διαχείρισή της µία ∆ιαχειρίστρια 

εταιρεία, θα ήταν σε θέση να µειώσει τη διαπραγµατευτική δύναµη των 

προαναφερθέντων προµηθευτών µε το να αγοράζει τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες τους 

για πολλά πλοία. Θα είχε επαφές µε τους ποιοτικότερους προµηθευτές, θα έβρισκε 

ευκολότερα υποκατάστατα προϊόντα (π.χ. ανταλλακτικά) σε περίπτωση προβλήµατος 

και θα αγόραζε σε µεγαλύτερες ποσότητες πετυχαίνοντας καλύτερους όρους.  

 

Επιπλέον, πολύ δύσκολα οι παραπάνω προµηθευτές θα µπορούσαν να 

ολοκληρωθούν προς τα εµπρός, δηµιουργώντας τις δικές τους Ναυτιλιακές εταιρείες 

χηµικών πλοίων, άρα δε µπορούσαν να ανταγωνιστούν άµεσα µε τις ήδη υπάρχουσες 

στον κλάδο.  
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Συγκεκριµένα δε, σχετικά µε τις υπηρεσίες Παροχής Υπηρεσιών Επίβλεψης 

Κατασκευής και διαπραγµάτευσης µε τους κατασκευαστές του εξοπλισµού ενός 

χηµικού πλοίου, είναι κάτι που µία Ναυτιλιακή εταιρεία µπορούσε να κάνει µέσω του 

Τεχνικού της Τµήµατος ή να έχει µία πιο οργανωµένη δοµή και παρουσία στον τόπο 

της ναυπήγησης µέσω µίας θυγατρικής εταιρείας που θα ειδικευόταν στην επίβλεψη 

της ναυπήγησης και τις διαπραγµατεύσεις µε τους κατασκευαστές του εξοπλισµού. 

Αυτή η εταιρεία θα µείωνε τη διαπραγµατευτική δύναµη των ναυπηγείων και των 

κατασκευαστών, ιδίως όταν αναλάµβανε project επίβλεψης ναυπήγησης και για άλλους 

Πλοιοκτήτες, κατά την ίδια λογική που ισχύει και για τις ∆ιαχειρίστριες Εταιρείες. 

 

Σε ό,τι αφορά τις Πετρελαϊκές / Χηµικές εταιρείες που εξέταζαν και αποδέχονταν τα 

χηµικά πλοία προς ναύλωσιν µετά από επιθεωρήσεις που διεξήγαγαν σε αυτά, αν και η 

δύναµή τους θα µπορούσε να µειωθεί µε την κατάλληλη λειτουργία και προετοιµασία 

του πλοίου - η οποία θα γινόταν από τον Πλοιοκτήτη / τη ∆ιαχειρίστρια εταιρεία, επειδή 

η υπηρεσία που παρείχαν µεταφραζόταν σε καλύτερες προοπτικές ναύλωσης - άρα 

περισσότερα έσοδα για ένα πλοίο, επειδή ήταν µοναδική και χωρίς υποκατάστατα, 

αλλά και επειδή µπορούσαν να δηµιουργήσουν τις δικές τους ναυτιλιακές εταιρείες – 

µόνο µε δικό τους στόλο – χωρίς να χρειάζεται να ναυλώνουν από την αγορά πλοία, 

όπως τα υπό µελέτη, είχαν µεγάλη διαπραγµατευτική δύναµη.  

 

Σε ό,τι αφορά τα Ναυπηγεία τα οποία κατασκεύαζαν χηµικά πλοία, πρέπει να ειπωθεί 

ότι αυτά που έχτιζαν χηµικά δεξαµενόπλοια ήταν λιγότερα από αυτά που έχτιζαν 

δεξαµενόπλοια µεταφοράς πετρελαίου και προϊόντων του. Μέχρι το 2006, µόνο ένα 

Ναυπηγείο στη Νότια Κορέα (το Daesun) και κάποια ιαπωνικά Ναυπηγεία (αυτά βέβαια 

έχτιζαν πλοία, κυρίως για Ιάπωνες Πλοιοκτήτες), γενικά, ενδιαφέρονταν να χτίσουν 

χηµικά δεξαµενόπλοια 25,000 τόνων, ενώ το 2007 τουλάχιστον, άλλα τέσσερα 

Ναυπηγεία [Samho Shipbuilding – Νότια Κορέα, Mirae Shipbuilding – Νότια Κορέα, 

Nantong Mingde – Κίνα (εκεί που θα ναυπηγούνταν και τα υπό µελέτη πλοία) και 

Weihai – Κίνα] έδειξαν ενδιαφέρον να χτίσουν αυτά τα πλοία και ο αριθµός τους 

αναµενόταν ότι θα αυξανόταν στο µέλλον. Αυτή η εξέλιξη δήλωνε ότι η 

διαπραγµατευτική δύναµη των ναυπηγείων για το χτίσιµο των εν λόγω πλοίων, 

µειωνόταν, εφόσον µεγάλωνε ο αριθµός τους. 

 

Συµπερασµατικά: 

Βάσει των παραπάνω, η διαπραγµατευτική δύναµη των προµηθευτών στον κλάδο των 

χηµικών πλοίων ήταν µεσαίας ισχύος. 
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Τρίτη ∆ύναµη που θα αναλυθεί είναι η ∆ιαπραγµατευτική ∆ύναµη των Πελατών 

στον κλάδο των πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. για µεταφορά χηµικών φορτίων και προϊόντων 

πετρελαίου. Η ∆ιαπραγµατευτική ∆ύναµη των πελατών τους δίνει τη δυνατότητα να 

συµπιέζουν τα περιθώρια κέρδους του κλάδου µε το να αναγκάζουν τις 

ανταγωνιζόµενες επιχειρήσεις είτε να µειώσουν την τιµή είτε να αυξήσουν το επίπεδο 

της υπηρεσίας που παρέχουν, χωρίς αυτοί να πληρώσουν επιπλέον κόστος.27  

 

Πελάτες µίας Ναυτιλιακής επιχείρησης µε πλοία µεταφοράς χηµικών φορτίων και 

προϊόντων πετρελαίου σε υγρή µορφή είναι οι Ναυλωτές της – δηλαδή οι χηµικές και 

Πετρελαϊκές εταιρείες, αλλά και οι εµπορικές εταιρείες που εµπορεύονται τέτοια φορτία, 

αλλά δεν είναι δικά τους (Traders). Είναι ακόµη, άλλες ναυτιλιακές εταιρείες που είτε 

έχουν ήδη πλοία τέτοιου τύπου είτε δεν έχουν και θέλουν να αποκτήσουν παρουσία σε 

αυτόν τον κλάδο, ναυλώνοντας ένα πλοίο άλλης εταιρείας. Τέτοιες είναι οι: Jo Tankers, 

Stolt Nielsen, Brostrom Tankers, Eitzen Chemical, Nordic Tankers κ.ά. 

 

Στη συνέχεια, αναφέρονται κάποιες από τις πετρελαϊκές, χηµικές και εµπορικές 

εταιρείες (Traders) που µπορoύσαν να είναι πιθανοί Ναυλωτές για τα υπό µελέτη 

πλοία,  και οι χώρες στις οποίες βρίσκονται τα κεντρικά τους γραφεία: 

- BASF, Γερµανία 

- BP, Ηνωµένο Βασίλειο 

- CEPSA, Ισπανία 

- ENI, Ιταλία 

- ExxonMobil, Η.Π.Α. 

- Glencore, Ελβετία (συµπεριλαµβανοµένων των θυγατρικών της ST Shipping, Alpine 

and Adam Marine) 

- Lukoil / Litasco, Ελβετία 

- Petraco, Ιταλία 

- Polimeri, Ιταλία 

- REPSOL, Ισπανία  

- SHELL, Ολλανδία 

- Sibneft, Ρωσία 

- TOTAL, Γαλλία 

- Trafigura, Ολλανδία 

                                                           

27 Pankaj Ghemawat, 2006, σελ.27 
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- Morgan Stanley, Η.Π.Α. 

- PDVSA (για µικρά φορτία MTBE – Methyl tert-butyl ether), Βενεζουέλα 

- Mercuria, Η.Π.Α και Ελβετία 

- Hyproc, Αλγερία 

- DOW Chemical Company, Η.Π.Α. 

- GALP Energia – SACOR Maritima, Πορτογαλία 

- Louis Dreyfus Commodities, Ελβετία 

- IPCC, Ιράν 

 

Η παραπάνω λίστα είναι ενδεικτική. Υπήρχαν επιπλέον τοπικές εµπορικές εταιρείες οι 

οποίες δραστηριοποιούνταν σε πιο περιορισµένες, τοπικές αγορές, όπως είναι το 

εµπόριο βρώσιµων ελαίων στην περιοχή της Ασίας, το εµπόριο καθαρών προϊόντων 

πετρελαίου από την Ινδία προς τη Νοτιο-ανατολική Ασία και το εµπόριο µεθανόλης από 

το Ιράν – τέτοια εταιρεία ήταν η προαναφερθείσα IPCC. 

 

Οι πελάτες – Ναυλωτές επηρεάζουν τον κλάδο χηµικών πλοίων µέσω της ικανότητάς 

τους να µειώνουν τους ναύλους – τις τιµές για την µεταφορά των προϊόντων δια 

θαλάσσης από ένα λιµάνι φόρτωσης προς ένα λιµάνι εκφόρτωσης ή το µίσθωµα της 

Χρονοναύλωσης, να διαπραγµατεύονται για καλύτερη ποιότητα παρεχόµενης 

Ναυτιλιακής υπηρεσίας και να αυξάνουν τον ανταγωνισµό µεταξύ υφισταµένων 

Ναυτιλιακών επιχειρήσεων για την εξυπηρέτησή τους.  

 

Γενικά, ένας Ναυλωτής (πελάτης) είναι ισχυρός όταν ισχύουν κάποιοι από τους εξής 

παράγοντες: 

- Ένας Ναυλωτής αγοράζει µεγάλη ποσότητα ναυτιλιακών µεταφορικών 

υπηρεσιών. Αυτό συµβαίνει, ιδίως στις περιπτώσεις των πλοίων µε δεξαµενές 

από ανοξείδωτο ατσάλι για την µεταφορά ισχυρών χηµικών ουσιών π.χ. οξέων. 

Οι Πλοιοκτήτριες εταιρείες αυτών των πλοίων έχουν µακροχρόνια παρουσία 

στον κλάδο, έχοντας εξασφαλίσει τα λεγόµενα Συµβόλαια Εργολαβικής 

Μεταφοράς (Contracts of Affreightment - CoA), τα οποία αφορούν σε µεγάλες 

ποσότητες φορτίων προς µεταφορά για ένα συγκεκριµένο χρονικό διάστηµα. 

Κατ’ επέκτασιν, κάθε Πλοιοκτήτης χηµικού πλοίου που έχει εξασφαλίσει τέτοια 

συµβόλαια (ακόµη και Ι.Μ.Ο. 2 σαν τα υπό µελέτη) υφίσταται την ισχύ αυτών 

των Ναυλωτών.  

 

Βεβαίως, από την άλλη πλευρά, όταν ένας Ναυλωτής συνεργάζεται για µεγάλο χρονικό 

διάστηµα µε µία Ναυτιλιακή εταιρεία είτε µέσω των Συµβολαίων Εργολαβικής 
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Μεταφοράς είτε έχοντας χρονοναυλώσει πλοία της και είναι ευχαριστηµένος από την 

ποιότητα και την αξιοπιστία της παρεχόµενης µεταφορικής υπηρεσίας, στηρίζεται 

πλέον σε αυτήν τη Ναυτιλιακή εταιρεία και τη βλέπει σαν συνεργάτη. Εποµένως, κατά 

µία έννοια, η διαπραγµατευτική του δύναµη µειώνεται και είναι δύσκολο για το Ναυλωτή 

να αλλάξει πάροχο της Ναυτιλιακής υπηρεσίας. 

- Ένας Ναυλωτής µπορεί να ολοκληρωθεί προς τα πίσω28 δηµιουργώντας 

Ναυτιλιακή εταιρεία χηµικών πλοίων. Οι µεγάλες πετρελαϊκές, χηµικές ή 

εµπορικές εταιρείες (Traders) µπορούν όντως, λόγω του µεγέθους τους, αν 

είναι στρατηγική τους επιλογή, να δηµιουργήσουν Ναυτιλιακή εταιρεία και 

κάποιες - όπως η BP - το είχαν ήδη κάνει. Αυτή η κίνηση δεν θα ήταν αρνητική 

για τις ναυτιλιακές εταιρείες του κλάδου, όταν οι εν λόγω θυγατρικές ναυτιλιακές 

εταιρείες των πετρελαϊκών, δεν είχαν καθόλου δικά τους ή µόνο δικά τους πλοία 

και λειτουργούσαν µε το να ναυλώνουν (να µισθώνουν) πλοία από την 

ελεύθερη αγορά. Σε αυτήν εποµένως, την περίπτωση θα δηµιουργούνταν 

καλύτερες προοπτικές απασχόλησης για τα χηµικά πλοία µίας Ναυτιλιακής 

εταιρείας του υπό µελέτη κλάδου. Στην περίπτωση, όµως, που η Ναυτιλιακή 

εταιρεία που θα ανήκε σε πετρελαϊκή εταιρεία δούλευε µόνο µε ιδιόκτητα πλοία 

χωρίς να ναυλώνει από άλλους Πλοιοκτήτες, θα έβλαπτε τον κλάδο των 

χηµικών πλοίων µεγέθους 20,000 – 30,000 τόνων, µειώνοντας τα διαθέσιµα 

φορτία προς µεταφοράν – µειώνοντας, δηλαδή, την προσφορά.  

- Αν οι ναυτιλιακές εταιρείες χηµικών πλοίων είναι πολλές µε µη 

διαφοροποιηµένη υπηρεσία. Όπως θα φανεί και από την Ανάλυση των 

Στρατηγικών Οµάδων, όντως στον κλάδο των χηµικών πλοίων µεγέθους 20,000 

έως 30,000 τόνων υπήρχαν αρκετές ναυτιλιακές εταιρείες. ∆εν παρείχαν, όµως, 

όλες αυτές την ίδια Ναυτιλιακή υπηρεσία. ∆ιαφοροποιούνταν ως προς τον 

αριθµό των πλοίων που είχαν, αλλά και ως προς τα τεχνικά χαρακτηριστικά 

αυτών των πλοίων και ως προς τη διαχείρισή τους. Κατά περίπτωση, λοιπόν, η 

διαπραγµατευτική δύναµη του Ναυλωτή θα µπορούσε να αυξάνεται ή να 

µειώνεται ανάλογα µε το µε ποια Ναυτιλιακή εταιρεία συνεργαζόταν. 

- Όταν είναι εύκολο για το Ναυλωτή να αλλάξει πάροχο Ναυτιλιακής υπηρεσίας. 

Όπως αναφέρθηκε και προηγουµένως, αυτό σχετίζεται µε την ποιότητα της 

παρεχόµενης υπηρεσίας και τη σχέση εµπιστοσύνης που έχει οικοδοµηθεί 

                                                           

28
 Σε αυτό το σημείο, ο Ναυλωτής θεωρείται με την κύρια ιδιότητά του – αυτήν του πελάτη, εν σχέση 

με την προηγούμενη αναφορά του ως προμηθευτή, όπου θεωρούνταν ότι είχε τη δυνατότητα 

ολοκλήρωσης προς τα εμπρός, με το να συστήσει δική του Ναυτιλιακή εταιρεία χημικών πλοίων. Πάλι 

όμως πρόκειται για τον ίδιο παρονομαστή. 
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µεταξύ Πλοιοκτήτη και Ναυλωτή. Όταν ισχύει αυτή η σχέση, η διαπραγµατευτική 

δύναµη του Ναυλωτή µειώνεται. 

- Όταν η Ναυτιλιακή υπηρεσία αντιπροσωπεύει ένα µικρό ποσοστό του κόστους 

για το Ναυλωτή. Και αυτό µπορεί να ισχύει κατά περίπτωση, ανάλογα µε το 

Ναυλωτή και την επικρατούσα κατάσταση της ναυλαγοράς – αν δηλαδή 

πρόκειται για περίοδο υψηλών ή χαµηλών ναύλων, αλλά και ανάλογα µε την 

κατάσταση της οικονοµίας γενικότερα, η οποία επηρεάζει και το Ναυλωτή. 

- Αν το περιθώριο κέρδους του Ναυλωτή είναι χαµηλό, είναι πολύ ευαίσθητος σε 

διαφοροποιήσεις κόστους και ποιότητας Ναυτιλιακής υπηρεσίας. Και αυτή η 

περίπτωση µπορεί να ισχύει µιλώντας για συγκεκριµένο Ναυλωτή, δεδοµένης 

της κακής ναυλαγοράς, όπως και της γενικότερης κακής οικονοµικής 

κατάστασης.  

- Όταν η σηµασία της Ναυτιλιακής υπηρεσίας είναι µικρή ως προς την τελική 

ποιότητα και τιµή του προϊόντος ή της υπηρεσίας που παρέχει ο Ναυλωτής και 

άρα εύκολα µπορεί να υποκαταστήσει αυτήν, χωρίς να επηρεάσει αρνητικά την 

ποιότητα του προϊόντος ή της υπηρεσίας του. Και αυτό κατά περίπτωση µπορεί 

να ισχύει, όταν οι υπηρεσία µίας Ναυτιλιακής εταιρείας χηµικών πλοίων είναι 

µέτρια. Όταν όµως πρόκειται για ποιοτικές και αξιόπιστες ναυτιλιακές 

υπηρεσίες, που επηρεάζουν ουσιαστικά την ποιότητα του µεταφερόµενου 

προϊόντος, αυτό δε γίνεται εύκολα. 

- Όταν ο Ναυλωτής είναι καλά πληροφορηµένος για την επικρατούσα κατάσταση 

προσφοράς ναυτιλιακών υπηρεσιών και για το που κυµαίνονται οι ναύλοι. Πάλι 

κατά περίπτωση, υπάρχουν Ναυλωτές καλύτερα ή χειρότερα πληροφορηµένοι 

για τα παραπάνω. 

- Όταν οι Ναυλωτές είναι συγκεντρωµένοι. Αυτό δε συµβαίνει πολύ συχνά στην 

αγορά θαλάσσιας µεταφοράς χηµικών και προϊόντων πετρελαίου. Οι 

Πετρελαϊκές / χηµικές και εµπορικές εταιρείες (Ναυλωτές) είναι αυτόνοµες και δε 

λειτουργούν µε συνασπισµούς και συµµαχίες. Βέβαια, υπάρχει και η περίπτωση 

συγχώνευσης µίας πετρελαϊκής µε µία άλλη, όπως στο παρελθόν έγινε µε την 

Chevron και την Texaco. Ορισµένες ναυτιλιακές εταιρείες µπορούν να γίνουν 

και αυτές Ναυλωτές (πελάτες) - πρόκειται για αυτές που µπορούν να 

ναυλώσουν πλοία άλλων ναυτιλιακών εταιρειών. Αυτές τείνουν να 

συνασπίζονται και να δηµιουργούν τα λεγόµενα Shipping Pools. Σύµφωνα µε 

τον Packard, ναυτιλιακό Pool είναι: «...ο συνασπισµός πλοίων παροµοίων 

τύπων που ανήκουν σε διαφορετικούς Πλοιοκτήτες και τοποθετούνται υπό µία 

∆ιοίκηση (Administration). Αυτή η διοίκηση προωθεί στην αγορά αυτά τα πλοία 

σαν µία, συνεκτική µονάδα και συλλέγει τα εισοδήµατα, τα οποία στη συνέχεια 
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µοιράζει σε κάθε Πλοιοκτήτη βάσει ενός προκαθορισµένου συστήµατος 

στάθµισης (weighting system), το οποίο πρέπει να εξασφαλίζει σε κάθε πλοίο 

το δίκαιο µερίδιό του…» 

Τα χαρακτηριστικά των ναυτιλιακών Pools (Συνασπισµών) για µεταφορά χύδην 

φορτίων είναι τα εξής: 

α) παρόµοια πλοία 

β) κεντρική διοίκηση (µέσω της εταιρείας ∆ιαχείρισης του Συνασπισµού – Pool 

Management Company) 

γ) κοινή προώθηση – marketing 

δ) διαπραγµάτευση των ναύλων 

ε) συγκέντρωση των εξόδων ταξιδίου 

στ) συλλογή ναύλων 

ζ) σύστηµα στάθµισης – ίσως είναι και το σηµαντικότερο χαρακτηριστικό  

η) το µοίρασµα των εσόδων 

θ) δίκαιο µοίρασµα29 

 

Τα Shipping Pools, λόγω του αριθµού των πλοίων που έχουν στην εµπορική τους 

εκµετάλλευση και των όγκων των φορτίων που µεταφέρουν έχουν µεγαλύτερη 

διαπραγµατευτική δύναµη - ως Ναυλωτές, λόγω συγκέντρωσης. 

- Όταν το µέγεθος του Ναυλωτή είναι µεγάλο: Είναι άλλο να διαπραγµατεύεται 

µία Ναυτιλιακή εταιρεία χηµικών πλοίων µε τη BP ή µε τη Shell για µία 

Χρονοναύλωση ή ένα Συµβόλαιο Εργολαβικής Μεταφοράς και άλλο µε µία 

µικρότερη εταιρεία, όπως η Constellation Navigation (Traders µικροµεσαίου 

µεγέθους µε έδρα το Λονδίνο). 

 

Συµπερασµατικά: 

Βάσει των προανεφερθέντων, συµπεραίνεται ότι η διαπραγµατευτική δύναµη των 

Ναυλωτών – πελατών του κλάδου ήταν µάλλον ισχυρή. Το πόσο, βέβαια, εξαρτόταν 

από το µέγεθος της Ναυτιλιακής εταιρείας, από το Ανταγωνιστικό της Πλεονέκτηµα 

(ακόµη καλύτερα από το κατά πόσον αυτό ήταν ∆ιατηρήσιµο) και φυσικά, από το 

µέγεθος του Ναυλωτή. Συνήθως, όµως, τα περισσότερα φορτία προέρχονταν από 

µεγάλες εταιρείες – παγκόσµιας εµβέλειας, εποµένως, η διαπραγµατευτική τους 

δύναµη ήταν µεγάλη. 

                                                           

29
 Hercules E. Haralambides: “The economics of bulk Shipping Pools”, Maritime Policy and Management, 

Volume 23, Issue 3, 1996, Routledge –Taylor & Francis, σελ. 221 
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Για του λόγου το αληθές, από τον Ιανουάριο του 2008, κανένα δεξαµενόπλοιο 

µεγαλύτερο των 5,000 τόνων που ήταν γηραιότερο των 20 ετών δε θα εξεταζόταν από 

την Πετρελαϊκή εταιρεία BP – σύµφωνα µε το σύστηµα Vetting που προαναφέρθηκε, 

ούτε ακόµη και αν προοριζόταν να ναυλωθεί από τη BP σε Χρονοναύλωση ή Ναύλωση 

Ταξιδίου. Λαµβάνοντας υπ’ όψιν ότι η BP ήταν ένας από τους σηµαντικότερους 

Ναυλωτές της αγοράς (ίσως όχι ο κυρίαρχος σε αυτόν τον συγκεκριµένο κλάδο, αλλά 

σίγουρα ασκούσε µεγάλη επίδραση), αναµενόταν σύντοµα ότι και άλλες µεγάλες 

Πετρελαϊκές (Oil Major Companies ή Oil Majors) θα λειτουργούσαν µε τον ίδιο τρόπο, 

εισάγοντας παρόµοια πρότυπα. 

 

Με βάση τα πρότυπα της BP, που µάλλον άνοιγαν το δρόµο προς τη δηµιουργία και 

υιοθέτηση παρόµοιων και από άλλες Πετρελαϊκές εταιρείες, φαινόταν ότι η 

διαπραγµατευτική δύναµη των Ναυλωτών ήταν µεγάλη. Μπορούσε, όµως, να 

µετριαστεί αν µία Ναυτιλιακή εταιρεία ναυπηγούσε σύγχρονα και εξειδικευµένα πλοία, 

ώστε να έχει µεγαλύτερες πιθανότητες να επιλεγεί για την κάλυψη των µεταφορικών 

αναγκών τους και αυτό να γίνει µε τον υψηλότερο δυνατό ναύλο.  

 

Τέταρτη ∆ύναµη που θα αναλυθεί είναι η Απειλή από Υποκατάστατες Υπηρεσίες 

στον κλάδο των πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. για µεταφορά χηµικών ουσιών και προϊόντων 

πετρελαίου, µεγέθους 20,000 – 30,000 τόνων. 

 

Υποκατάστατο λέγεται το ποϊόν ή η υπηρεσία το οποίο µπορεί να εµφανίζεται ως 

διαφορετικό, αλλά καλύπτει την ίδια ανάγκη µε ένα άλλο προϊόν. Π.χ το τσάι µπορεί να 

θεωρηθεί ως υποκατάστατο του καφέ. ∆ηλαδή, αν η τιµή του καφέ ανεβεί πάρα πολύ, 

οι καταναλωτές σιγά – σιγά θα στραφούν προς το τσάι. Για αυτό το λόγο, η τιµή του 

τσαγιού θέτει ένα ανώτατο όριο στην τιµή του καφέ, κατά τον Michael Porter. Ως εκ 

τούτου, διατηρεί τα κέρδη των επιχειρήσεων ενός κλάδου σε χαµηλά επίπεδα. Κάποιες 

φορές είναι δύσκολο να βρεθούν υποκατάστατα. ∆ιότι παίζει ρόλο αν αυτά 

υποκαθιστούν ολικώς ή µερικώς ένα άλλο προϊόν / υπηρεσία. Επίσης, παρότι 

καλύπτουν την ίδια ανάγκη, µπορούν να είναι τόσο διαφορετικά, ώστε εκ πρώτης 

όψεως να µην φαίνονται ως υποκατάστατα. Αλλά, παρόλο που ενδεχοµένως δε 

φαίνονται ως υποκατάστατα, είναι σηµαντικό να τονιστεί ότι, κάθε ανάλυση 

υποκατάστασης κάποιου προϊόντος ή υπηρεσίας, θα πρέπει να αναζητά τέτοια ευρέως 

σε όλους τους διαφορετικούς τρόπους µε τους οποίους µπορούν να επιτελεστούν οι 
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ίδιες λειτουργίες για τους πελάτες και όχι απλώς µεταξύ προϊόντων που εξωτερικά 

δείχνουν όµοια.30  

 

Έχοντας ορίσει τον υπό µελέτη κλάδο, ως το σύνολο των ναυτιλιακών εταιρειών που 

είχαν δεξαµενόπλοια µεταφοράς χηµικών ουσιών και προϊόντων πετρελαίου µεγέθους 

20,000 έως 30,000 τόνων και αναζητώντας υποκατάστατα για τη µεταφορά αυτών των 

προϊόντων σε υγρή µορφή και στα δεδοµένα µεγέθη, δε βρέθηκαν τέτοια ούτε στα 

αεροπλάνα που µεταφέρουν φορτίο, ούτε στα τρένα µεταφοράς φορτίου, αλλά ούτε και 

στους αγωγούς – καθώς όσοι υπήρχαν µετέφεραν είτε αργό πετρέλαιο είτε φυσικό 

αέριο. Εποµένως, δεν υπήρχαν υποκατάστατα σε ανοµοιογενή µορφή. 

 

Προχωρώντας, µπορούν να αναζητηθούν υποκατάστατα οµοιογενή - σε άλλους 

κλάδους δεξαµενοπλοίων. Η αναζήτηση, από πλευράς µεγέθους, θα κινηθεί στους 

κλάδους από 15,000 – 20,000 τόνους ως αµέσως µικρότερη κατηγορία, αλλά και στα 

µεγέθη των δεξαµενοπλοίων Handymax 35,000 τόνων νεκρού βάρους, ως αµέσως 

µεγαλύτερη κατηγορία. 

 

Για να φανεί αν και σε ποιο βαθµό υποκαθίσταται η µεταφορική υπηρεσία των πλοίων 

20,000 έως 30,000 τόνων από τις δύο κοντινότερες κατηγορίες, θα πρέπει να 

αναφερθεί ότι βασικό στοιχείο των πλοίων αυτού του κλάδου είναι ότι είχαν χαρακτήρα 

µεταφοράς «δεµάτων». Τι σηµαίνει αυτό; Ότι κατασκευαστικά, µπορούσαν να 

µεταφέρουν περισσότερα διαφορετικά φορτία ή τύπους του ίδιου φορτίου, πλήρως 

αποµονωµένα και χωρίς επιµόλυνση του ενός από το άλλο στην φορτο-εκφόρτωση. 

Εποµένως, ένα πλοίο µε αυτή την τεχνική δυνατότητα µπορεί στη διαδικασία της 

ναύλωσης να κερδίσει περισσότερα χρήµατα. Πρακτικά, δε, είναι συνηθέστερο να 

φορτώνονται µε παραπάνω από ένα φορτία. 

 

Τα πλοία της αµέσως µικρότερης κατηγορίας είχαν κατά κανόνα λιγότερα segregations 

(διαχωρίσεις), δηλαδή µπορούσαν να µεταφέρουν λιγότερα διαφορετικά φορτία ή 

τύπους φορτίων. Πρακτικά, δε, συνήθως φορτώνονταν σε αυτά, ένα µόνο φορτίο. Ως 

εκ τούτου, λοιπόν, δύσκολα υπήρχε πλήρης υποκατάσταση της υπηρεσίας των πλοίων 

20,000 – 30,000 τόνων από τη µικρότερη κατηγορία. Ακόµη, σε µία κακή ναυλαγορά, ο 

Ναυλωτής θα προτιµούσε να φορτώσει ένα φορτίο 15,000 – 20,000 τόνων, σε ένα λίγο 

µεγαλύτερο πλοίο (π.χ. στο εύρος µεγέθους 20,000 – 30,000 τόνων), για το οποίο θα 

                                                           

30
 Pankaj Ghemawat, 2006, σελ. 26 
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πλήρωνε χαµηλότερο ναύλο από ότι θα πλήρωνε για ένα πλοίο µικρότερο σε µέγεθος 

(στο εύρος 15,000 – 20,000 τόνων). Θα πλήρωνε, δε,  χαµηλότερο ναύλο, επειδή λόγω 

της µεγαλύτερης χωρητικότητάς του, ο Πλοιοκτήτης του θα µπορούσε να το 

συµπληρώσει και µε µικρότερες παρτίδες φορτίου, έχοντας συνολικά µεγαλύτερο 

κέρδος. Βεβαίως, υπήρχε σχετική υποκατάσταση, λόγω των ιδίων τύπων φορτίων που 

µεταφέρονταν: δηλαδή των ελαφρών χηµικών, βρώσιµων ελαίων και καθαρών 

προιόντων πετρελαίου - τα οποία ήταν κοινά και για τους δύο κλάδους. 

 

Σε ό,τι αφορά την αµέσως µεγαλύτερη κατηγορία των πλοίων Handymax, ούτε εκεί 

υπήρχε πλήρης υποκατάσταση, διότι τα περισσότερα πλοία αυτής της κατηγορίας δεν 

ήταν χηµικά – δεν είχαν κατηγοριοποίηση τύπου Ι.Μ.Ο. ούτε πολλά segregations, άρα 

δεν µπορούσαν να µεταφέρουν χηµικά φορτία, ούτε µεγάλο αριθµό διαφορετικών 

φορτίων. Πάντα βεβαίως, µε την προανεφερθείσα λογική, υπήρχε ο κίνδυνος 

Πλοιοκτήτες πλοίων Handymax να τα ναυλώνουν σε χαµηλότερους ναύλους, αλλά 

αυτό θα επηρέαζε το δικό τους κλάδο και όχι τον αµέσως µικρότερο κλάδο (τον υπό 

µελέτη). Αυτό είχε επαληθευτεί πρόσφατα, όταν τα έσοδα των πλοίων µεγέθους 20,000 

– 25,000 τόνων ήταν υψηλότερα από τα έσοδα των πλοίων µεγέθους 30,000 – 35,000 

τόνων.  

 

Ένα χηµικό πλοίο στο εύρος µεγέθους 20,000 – 30,000 τόνων – π.χ. το υπό µελέτη  

χηµικό πλοίων των 25,000 τόνων, εφόσον η αγορά κυριαρχούνταν από ναυλώσεις 

ταξιδίου (Σύµφωνα µε τη βάση δεδοµένων του ναυλοµεσιτικού οίκου Clarksons, µόνο 

2% των ναυλώσεων ήταν Χρονοναυλώσεις, το υπόλοιπο ήταν ναυλώσεις ταξιδίου και 

Συµβόλαια Εργολαβικής Μεταφοράς.) όπου τα πιο «κατάλληλα» πλοία προτιµώνται, 

υπήρχε µία «προστασία» στα µικρότερου µεγέθους πλοία. Με άλλα λόγια, παρόλο που 

αναµενόταν ότι τα υπό µελέτη χηµικά πλοία των 25,000 τόνων θα «έκλεβαν» µερικά 

φορτία από τα µεγαλύτερα Handymax, το αντίθετο δε θα συνέβαινε τόσο εύκολα. Αν 

συνέβαινε, θα ήταν ένα καταστροφικό σενάριο για την αγορά και θα υπονοούσε 

κατάρρευση της. Για να αποδειχτεί αυτός ο ισχυρισµός, µελετήθηκαν οι ναυλώσεις 

ταξιδίου που αφορούσαν στη µεταφορά καθαρών προϊόντων πετρελαίου από πλοία 

Handysize – Handymax από το 2004 έως το 2007 – όπως αναφέρονταν στη βάση 

δεδοµένων των Clarksons. Έγινε έλεγχος για «ασυνήθιστες» ναυλώσεις ή αλλιώς για 

ναυλώσεις «πανικού». Τα συγκεντρωτικά τους αποτελέσµατα ήταν τα εξής: 

- 3 ναυλώσεις πανικού από τις 70 συνολικά το 2007 (ως την περίοδο µελέτης), 

4.3%  

- 3 ναυλώσεις πανικού από τις 125 συνολικά το 2006, 2.4% 

- 1 ναύλωση πανικού από τις 57 συνολικά το 2005, 1,8% 
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- 2 ναυλώσεις πανικού από τις 168 συνολικά το 2004, 1.2% 

 

Συµπερασµατικά: 

Βάσει των προανεφερθέντων, η απειλή των υποκαταστάτων ναυτιλιακών υπηρεσιών 

από χηµικά πλοία του αµέσως προηγούµενου και αµέσως επόµενου κλάδου (από 

πλευράς µεγέθους) ήταν µεσαίας ισχύος, ενώ δεν υπήρχε υποκατάσταση από άλλα 

µέσα µεταφοράς ή αγωγούς. 

 

Πέµπτη ∆ύναµη που θα αναλυθεί είναι ο Ανταγωνισµός µεταξύ των υφισταµένων 

επιχειρήσεων στον κλάδο των πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. για µεταφορά χηµικών φορτίων 

και προϊόντων πετρελαίου. Ο βαθµός του Ανταγωνισµού µεταξύ υφισταµένων 

επιχειρήσεων ενός κλάδου είναι η πιο εµφανής από τις ∆υνάµεις στο Υπόδειγµα του 

Porter, αλλά και αυτή µε την οποία οι επιστήµονες οι ασχολούµενοι µε τη Στρατηγική 

εστίασαν ιστορικά. Επηρεάζει την έκταση στην οποία η αξία που δηµιουργείται σε ένα 

κλάδο διαχέεται µέσω του άµεσου Ανταγωνισµού.31  

 

Στις περισσότερες βιοµηχανίες, οι επιχειρήσεις είναι αµοιβαία εξαρτώµενες. Μία 

ανταγωνιστική κίνηση από µία επιχείρηση αναµένεται να έχει µία σηµαντική επίπτωση 

στους ανταγωνιστές της και συνεπώς να προκαλέσει ανταπόδοση. O έντονος 

ανταγωνισµός σχετίζεται µε την παρουσία µερικών απο τους εξής παράγοντες: 

- Όταν ο αριθµός των ανταγωνιστών είναι µικρός και αυτοί είναι περίπου ίσοι σε 

µέγεθος, ο ένας παρακολουθεί τις κινήσεις των άλλων πολύ προσεκτικά, ώστε 

να αντιδράσει µε παρόµοιες κινήσεις. 

- Όταν ο ρυθµός ανάπτυξης της αγοράς είναι µικρός οδηγεί σε κινήσεις που 

στόχο έχουν να µειώσουν τις πωλήσεις των ανταγωνιστών, π.χ. σε πόλεµο 

τιµών. 

- Αν τα χαρακτηριστικά της υπηρεσίας ή του προϊόντος δεν είναι µοναδικά, αν 

πρόκειται δηλαδή για αδιαφοροποίητο προϊόν (commodity) / υπηρεσία, µε ίδια 

χαρακτηριστικά ανεξαρτήτως του ποια εταιρεία το / την παρέχει. Τότε, ο 

ανταγωνισµός είναι µεγαλύτερος µεταξύ οµοειδών επιχειρήσεων. 

- Όταν υπάρχουν υψηλά σταθερά κόστη - όπως π.χ. έχουν οι αεροπορικές 

εταιρείες που πρέπει να πετούν τα αεροπλάνα τους βάσει προγράµµατος,  

ασχέτως αν είναι γεµάτα ή όχι, αλλά και όταν υπάρχουν υψηλά έξοδα 

                                                           

31
 Pankaj Ghemawat, 2006, σελ. 24 
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αποθήκευσης ή όταν το προϊόν είναι φθαρτό, ο ανταγωνισµός µεταξύ 

υφισταµένων επιχειρήσεων επίσης µεγαλώνει. 

- Όταν το κόστος µετακίνησης των πελατών από µία εταιρεία σε µία άλλη, για την 

ικανοποίηση των αναγκών τους είναι χαµηλό, τότε ο ανταγωνισµός µεταξύ τους 

είναι υψηλός.  

- Όταν ο µόνος τρόπος, ώστε µία επιχείρηση να αυξήσει την παραγωγή της, είναι 

να εγκαταστήσει πρόσθετη παραγωγική δυναµικότητα, αλλά σε µεγάλα µεγέθη, 

αυτό έχει ως αποτέλεσµα να αναγκάζεται να χρησιµοποιεί αυτή τη δυναµικότητα 

στο µέγιστο - παράγοντας τη µέγιστη δυνατή ποσότητα. Αυτό το κάνει 

στοχεύοντας να κρατήσει χαµηλό το Μέσο Συνολικό Κόστος του προϊόντος. Το 

χαµηλότερο Μέσο Συνολικό Κόστος παραγωγής όµως, οδηγεί µε τη σειρά του 

σε πτώση της τιµής του αγαθού ή της υπηρεσίας στην αγορά, άρα και σε 

µεγαλύτερο ανταγωνισµό. 

- Όταν τα εµπόδια εξόδου µίας επιχείρησης από ένα κλάδο είναι ισχυρά, σηµαίνει 

ότι την αναγκάζουν να παραµένει, άρα αυξάνουν και το επίπεδο του 

ανταγωνισµού εντός του κλάδου. 

- Η µεγάλη ποικιλοµορφία των ανταγωνιστών: Οι ανταγωνιστές οι οποίοι έχουν 

πολύ διαφορετικές ιδέες ως προς τον τρόπο του «ανταγωνίζεσθαι», είναι 

πιθανόν συχνά να διασταυρωθούν και ο ένας να προκαλέσει τη θέση του 

άλλου.32 

 

Στη συνέχεια, αναφέρονται µερικά ονόµατα ανταγωνιστών της εταιρείας BS, δηλαδή 

ναυτιλιακών εταιρειών οι οποίες είχαν ήδη στο στόλο τους το Νοέµβριο του 2007 ή 

είχαν παραγγείλει πριν από την BS, δεξαµενόπλοια µεταφοράς χηµικών φορτίων – 

συµπεριλαµβανοµένων των οξέων, βρώσιµων ελαίων και καθαρών προιόντων 

πετρελαίου µε µεγέθη που κυµαίνονταν από 20,000 έως 30,000 τόνους: 

- Rigel Schiffahrts Gmbh & Co. KG, Γερµανία 

- Ancora Investment Trust, Ελλάδα 

- Handytankers Pool, ∆ανία 

- Carl Buttner Gmbh & Co. KG, Γερµανία 

- Amoretti Armatori Group, Ιταλία  

                                                           

32
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Στρατηγική Διοίκηση Επιχειρήσεων» του 

Μεταπτυχιακού Προγράμματος Executive MBA του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ.13 και Thomas L. 

Wheelen, J. David Hunger: “Strategic Management and Business Policy. Achieving Sustainability”, 

International Edition, 2010, 12
th

 edition, Pearson, σελ.160 
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- Bryggen Shipping International, Νορβηγία 

- Brostrom Tankers, Σουηδία 

- Berlian Laju Tankers, Ινδονησία 

- Jo Tankers, Νορβηγία 

- Odfjell Tankers, Νορβηγία 

- Stolt Tankers, Νορβηγία 

- Seacrest Shipping, Ελλάδα 

- Eitzen Chemicals, Νορβηγία 

- Fairfield Chemical Carriers, Η.Π.Α. 

- Navig8 Chemicals Pool, Ηνωµένο Βασίλειο 

- Nordic Tankers Pool, ∆ανία 

- Rosneft JSC, Ρωσία 

- Capital Ship Management, Ελλάδα 

- Primera Maritime, Ελλάδα 

- Galata Denizcilik, Τουρκία 

- VBG Denizcilik, Τουρκία 

- Besiktas Denizcilik, Τουρκία 

- Med Marine, Τουρκία 

- Mediterranea di Navigazione S.p.a, Ιταλία 

- Kaptanoglou Shipping Group, Τουρκία 

- Moundreas N.G., Ελλάδα 

- Arne Blystad A.S., Νορβηγία 

- Άγνωστοι Πλοιοκτήτες 

 

Ακολούθως, παρατίθενται στοιχεία που περιλαµβάνονταν στη βάση δεδοµένων του 

ναυλοµεσιτικού οίκου Clarksons (το πλήρες όνοµα της βάσης είναι Clarksons Shipping 

Intelligence Network – S.I.N.), αλλά και στην ιστοσελίδα της ∆ιεθνούς Ένωσης 

Ανεξάρτητων Πλοιοκτητών ∆εξαµενοπλοίων (International Association of Independent 

Tanker Owners – Intertanko) που αφορούσαν τον Οκτώβριο του 2007. Επειδή τα 

διαθέσιµα στοιχεία αναφέρονταν σε κατηγορίες µεγέθους 5,000 τόνων, αναλύθηκαν 

δύο τοµείς της αγοράς: ο ένας είναι των πλοίων 20,000 – 24,999 τόνων και ο άλλος 

των πλοίων 25,000 – 29,999 τόνων. Τα υπό µελέτη πλοία ήταν µεγέθους 25,000 

τόνων, αλλά λόγω της ευελιξίας τους αναµενόταν να κινηθούν και στους δύο τοµείς. Οι 

δύο προαναφερθέντες τοµείς, λοιπόν, είχαν τα εξής χαρακτηριστικά: 

Στόλος 20,000 – 24,999 τόνων 

Υπάρχων στόλος: 102 πλοία, 44 εκ των οποίων ήταν διπλού τοιχώµατος & διπύθµενα 

(43%) 
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Ηλικιακή ανάλυση:   

- πλοία 20 ετών +: 66 (65%), 9 εκ των οποίων ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα  

- πλοία 15 -19 ετών: 3 (3%), εκ των οποίων 2 ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

- πλοία 10 – 14 ετών: 4 (4%), εκ των οποίων και τα 4 είναι διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

- πλοία  5 – 9 ετών: 16 (16%), εκ των οποίων 16 ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

- πλοία 0 – 4 ετών: 13 (13%), εκ των οποίων 13 ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

 

Το ποσοστό του στόλου που ήταν ηλικίας άνω των 15 ετών ήταν 68%.  

 

Παραγγελίες: 22 πλοία (22% του υπάρχοντος στόλου): 5 για παράδοση εντός του 

2007, 12 για παράδοση το 2008 και 5 για παράδοση από το 2009 και µετά 

Αν διαιρεθεί ο αριθµός των παραγγελιών µε τον αριθµό των πλοίων που ήταν 

µεγαλύτερα των 15 ετών, το αποτέλεσµα είναι: 22/69=32%.  

 

Στόλος 25,000 - 29,999 τόνων 

Υπάρχων στόλος: 196 πλοία, 77 εκ των οποίων ήταν διπλού τοιχώµατος & διπύθµενα 

(39%) 

 

Ηλικιακή Ανάλυση: 

- πλοία 20 ετών + : 92 (47%), εκ των οποίων 14 ήταν διπλού τοιχώµατος και 

διπύθµενα  

- πλοία 15 – 19 ετών: 45 (23%), εκ των οποίων 12 ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

- πλοία 10 – 14 ετών: 17 (9%), εκ των οποίων 10 ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

- πλοία 5 – 9 ετών: 8 (4%), εκ των οποίων 7 ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

- πλοία 0 – 4 ετών: 34 (17%), εκ των οποίων 34 ήταν διπλού τοιχώµατος & 

διπύθµενα 

 

Το ποσοστό των πλοίων του στόλου που ήταν ηλικίας άνω των 15 ετών ήταν 70%. 
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Παραγγελίες: 55 πλοία (28.1% του υπάρχοντος στόλου): 6 για παράδοση εντός του 

2007, 9 για παράδοση το 2008 και 40 για παράδοση από το 2009 και µετά 

Αν διαιρεθεί ο αριθµός των παραγγελιών µε τον αριθµό των πλοίων τα οποία ήταν 

µεγαλύτερα των 15 ετών, το αποτέλεσµα είναι: 55/137= 40,1%.  

 

Αν τα παραπάνω στατιστικά στοιχεία που αφορούν στους δύο τοµείς της αγοράς, 

οµαδοποιηθούν σε διαγραµµατική µορφή, µε βάση τη διαθέσιµη πληροφόρηση ως 

προς τον τότε υπάρχοντα στόλο, τις παραγγελίες πλοίων και τις αναµενώµενες 

αποσύρσεις πλοίων λόγω του ότι ήταν µονοπύθµενα & µονού τοιχώµατος, όπως 

επίσης και του ότι η ηλικία τους ήταν µεγαλύτερη των 20 ετών (που σήµαινε, όπως 

προείπαµε, ότι δυσκόλευε η αναζήτηση απασχόλησης τους, καθώς οι µεγάλες 

Πετρελαϊκές εταιρείες, αλλά και γενικότερα οι Ναυλωτές δεν ήθελαν να ναυλώνουν 

παλιά πλοία), υπολογίζεται η αναµενώµενη καθαρή αλλαγή στο µέγεθος του στόλου 

(συγκρινόµενη µε τον υπάρχοντα αριθµό πλοίων) για κάθε ένα από τα δύο εύρη 

µεγέθους, στα επόµενα 5 χρόνια. 

 

Αρχικά παρατίθενται τα αποτελέσµατα που αφορούν στο εύρος στόλου 20,000 – 

24,999 τόνων, όπου η καθαρή αλλαγή φαίνεται σε ποσοστά. 

Αναµενώµενη Καθαρή Αλλαγή στο στόλο µεγέθους 20,000 – 24,999 τόνων, στα 

επόµενα 5 χρόνια 

 

∆ιάγραµµα 22: Αναµενώµενη Καθαρή Αλλαγή στο στόλο µεγέθους 20,000 – 24,999 τόνων, στα 

επόµενα 5 χρόνια 

Πηγή: Βάση δεδοµένων Clarksons Shipping Intelligence Network – S.I.N. και ιστοσελίδα 

International Association of Independent Tanker Owners – Intertanko 
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Να διευκρινιστεί πως για το εύρος µεγέθους πλοίων 20,000 – 24,999 τόνων ο αριθµός 

των πλοίων που προβλέπεται να αποσυρθούν, προκύπτει ως εξής:   

 

Για το 2007, τα στοιχεία βρέθηκαν από την ιστοσελίδα του Intertanko. Για τα 4 επόµενα 

έτη από το 2008 έως και το 2011 έχει υπολογιστεί ο µέσος όρος του αθροίσµατος δύο 

αριθµών: των «µονού τοιχώµατος και πυθµένα δεξαµενοπλοίων» (στο συγκεκριµένο 

τοµέα της αγοράς αυτός ήταν 58) συν τον αριθµό «των διπλού τοιχώµατος και πυθµένα 

δεξαµενοπλοίων που όµως ήταν µεγαλύτερα των 20 ετών» (εν προκειµένω, ήταν 9). 

Άρα, 58 + 9 = 67 / 4 = 17 πλοία, κάθε χρόνο από το 2008 έως το 2011. 

 

Στη συνέχεια, παρατίθενται διαγραµµατικά, τα αποτελέσµατα που αφορούν στο εύρος 

στόλου 25,000 – 29,999 τόνων, όπου η καθαρή αλλαγή επίσης φαίνεται σε ποσοστά. 

Αναµενώµενη Καθαρή Αλλαγή στο στόλο µεγέθους 25,000 – 29,999 τόνων, στα 

επόµενα 5 χρόνια 

 

∆ιάγραµµα 23: Αναµενώµενη Καθαρή Αλλαγή στο στόλο µεγέθους 25,000 – 29,999 τόνων, στα 

επόµενα 5 χρόνια 

Πηγή: Βάση δεδοµένων Clarksons Shipping Intelligence Network – S.I.N. και ιστοσελίδα 

International Association of Independent Tanker Owners – Intertanko 

 

Να διευκρινιστεί πως για το εύρος µεγέθους πλοίων 25,000 – 29,999 τόνων ο αριθµός 

των πλοίων που προβλέπεται να αποσυρθούν, προκύπτει ως εξής:   

 

Για το 2007, τα στοιχεία βρέθηκαν από την ιστοσελίδα του Intertanko. Για τα 4 επόµενα 

έτη από το 2008 έως και το 2011 έχει υπολογιστεί ο µέσος όρος του αθροίσµατος δύο 
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αριθµών: των «µονού τοιχώµατος και πυθµένα δεξαµενοπλοίων» (στο συγκεκριµένο 

τοµέα της αγοράς αυτός ήταν 119) συν τον αριθµό «των διπλού τοιχώµατος και 

πυθµένα πλοίων που όµως ήταν µεγαλύτερα των 20 ετών» (εν προκειµένω, ήταν 14). 

Άρα, 119 + 14 = 133 / 4 = 33 πλοία, κάθε χρόνο από το 2008 έως το 2011. 

 

Τα συµπεράσµατα είναι τα εξής: 

Για τον τοµέα των δεξαµενοπλοίων µεγέθους 20,000 – 24,999 τόνων, 56,8% του τότε 

υπάρχοντος στόλου ήταν µονού τοιχώµατος και µονού πυθµένα, ως εκ τούτου έπρεπε 

να αποσυρθούν. Αν προστίθονταν σε αυτά και τα διπλού τοιχώµατος και πυθµένα µεν, 

γηραιότερα από 20 ετών δε, τα οποία είχαν λιγότερες πιθανότητες απασχόλησης λόγω 

ηλικίας, το ποσοστό έναντι του τότε υπάρχοντος στόλου αυξανόταν στο 65,6%. Επίσης 

σύµφωνα µε το σχετικό διάγραµµα, η ανάπτυξη του στόλου προβλεπόταν να είναι 

σταθερά αρνητική. Τα παραπάνω σήµαιναν ότι οι παραγγελίες ήταν λίγες για να 

αντικαταστήσουν τα πλοία που επρόκειτο να αποσυρθούν. Άρα, από πλευράς 

στατιστικών στοιχείων, δεν αναµενόταν υπερπροσφορά χωρητικότητας – δηλαδή ένας 

βασικός επιβαρρυντικός παράγοντας για την πτώση της ναυλαγοράς και εποµένως, 

συνέφερε κάποιος να επενδύσει σε χηµικά πλοία µεγέθους 20,000 έως 24,999 τόνων, 

εφόσον αναµενόταν ότι θα είχαν ικανοποιητικό εισόδηµα. 

 

Αντίστοιχα: 

Για τον τοµέα των δεξαµενοπλοίων µεγέθους 25,000 – 29,999 τόνων, 60,7% του τότε 

υπάρχοντος στόλου ήταν µονού τοιχώµατος και µονού πυθµένα, ως εκ τούτου έπρεπε 

να αποσυρθούν. Αν προστίθονταν σε αυτά και τα διπλού τοιχώµατος και πυθµένα µεν, 

γηραιότερα από 20 ετών δε, τα οποία είχαν λιγότερες πιθανότητες απασχόλησης λόγω 

ηλικίας, το ποσοστό έναντι του τότε υπάρχοντος στόλου αυξανόταν στο 67,9%. Επίσης 

σύµφωνα µε το σχετικό το διάγραµµα, η ανάπτυξη του στόλου προβλεπόταν να είναι 

σταθερά αρνητική, παρ’ όλες τις περισσότερες παραγγελίες σε ποσοστό του τότε 

υπάρχοντος στόλου. Τα παραπάνω σήµαιναν ότι οι παραγγελίες και πάλι ήταν λίγες 

για να αντικαταστήσουν τα πλοία που επρόκειτο να αποσυρθούν. Άρα, από πλευράς 

στατιστικών στοιχείων, ούτε σε αυτό το εύρος µεγέθους αναµενόταν υπερπροσφορά 

χωρητικότητας – δηλαδή ένας βασικός επιβαρρυντικός παράγοντας για την πτώση της 

ναυλαγοράς και εποµένως, συνέφερε κάποιος να επενδύσει σε χηµικά πλοία µεγέθους 

25,000 έως 29,999 τόνων, εφόσον αναµενόταν ότι και αυτά θα είχαν ικανοποιητικό 

εισόδηµα. 

 

Βάσει των παραπάνω διαγραµµάτων που δείχνουν αναµενώµενη αρνητική ανάπτυξη 

του στόλου και στα δύο εύρη µεγέθους - 20,000 έως 24,999 τόνων και 25,000 έως 
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29,999 τόνων και παρ’ όλο που ειδικά στο δεύτερο είχαν γίνει αρκετές παραγγελίες, 

αναµενόταν ότι οι τιµές των πλοίων θα αυξανόταν. Ο λόγος ήταν ότι και άλλοι 

Πλοιοκτήτες, θα ήθελαν να επενδύσουν σε παρόµοια πλοία µε βάση τον αναµενώµενο 

αρνητικό ρυθµό ανάπτυξης των δύο υπό µελέτη τοµέων, εποµένως όσο µεγαλύτερη 

ζήτηση θα εκδηλωνόταν από Πλοιοκτήτες για τη ναυπήγηση τέτοιων πλοίων, τόσο τα 

Ναυπηγεία θα αύξαναν την τιµή τους. 

 

Τα παραπάνω συµπεράσµατα που πρέκυψαν από την ανάλυση που διεξήγαγε  η BSH 

(εν συντοµία στο εξής θα αναφέρεται έτσι το γραφείο της BS στην Ελλάδα) συµπίπτουν 

ακριβώς µε τα εξής συµπεράσµατα του ναυλοµεσιτικού οίκου Fearneys, όπως 

αναφέρονται στην παρουσίασή του µε τίτλο: “Product and Chemical Tanker Market 

Outlook 10,000 – 30,000 dwt”, October 2007: 

� «Ο αρνητικός ρυθµός ανάπτυξης του στόλου των πλοίων από 20,000 – 30,000 

τόνων, ως το 2011 δηµιουργεί ευκαιρίες για αυτά τα ξεχασµένα µεγέθη». 

� «Το έλλειµµα στην ισορροποία της προσφοράς ως προς τη ζήτηση µπορεί να 

κλείσει µακροχρόνια, αλλά σίγουρα υπάρχει ένα «αλάθητο» παράθυρο 

ευκαιρίας στην αγορά σήµερα». 

 

Εν συνεχεία, αναφέρονται όσες παραγγελίες πλοίων από 20,000 έως 30,000 τόνους 

είχαν επιβαιωθεί από την ανάλυση της αγοράς που διενήργησε η Ναυτιλιακή εταιρεία 

BSΗ. Οι περισσότερες παραγγελίες πλοίων 25,000 τόνων περιελάµβαναν και αριθµό 

πλοίων «επιλογής» – δηλαδή ήταν στην ευχέρεια του Πλοιοκτήτη να πει αν τελικά θα τα 

παρήγγειλε ή όχι σε µία συγκεκριµένη τιµή και υπό άλλους βασικούς όρους που 

προσυµφωνούνταν όταν παραγγέλονταν τα «σίγουρα» πλοία – αυτά για τα οποία 

υπήρχε συµφωνία ότι θα ναυπηγούνταν. Επειδή δεν ήταν γνωστό, κατά την εποχή της 

ανάλυσης της αγοράς από τη BSΗ, πόσα από αυτά τα πλοία ήταν «επιλογής» και 

πόσα τελικά θα ναυπηγούνταν, τα παρακάτω στοιχεία περιελάµβαναν και αυτά τα 

πλοία (ήταν δηλαδή, συνολικά). 

 

Παραγγελίες πλοίων µε δεξαµενές βαµµένες µε εποξική βαφή (epoxy coating):  

- VBG Denizcilik: 2 πλοία 20,000 τόνων, Ναυπηγείο Admarin - Τουρκία 

- Kaptanoglou Shipping Group: 3 πλοία 20,000 τόνων, Ναυπηγεία Torgem και Cicek - 

Τουρκία 

- Galata Denizcilik; 1 πλοίο 21,500 τόνων, Ναυπηγείο Gisan - Τουρκία 

- Moundreas N.G: 4 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο Daesun Shipbuilding – Νότια 

Κορέα 
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- Arne Blystad A.S: 8 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο Samho Tongyoung – Νότια 

Κορέα  

- Capital Ship Management: 12 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο Samho Tongyoung – 

Νότια Κορέα 

- Primera Maritime: 2 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο Daesun Shipbuilding – Νότια 

Κορέα 

- Eitzen Group: 4 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο Daesun Shipbuilding – Νότια Κορέα 

- Rosneft JSC: 3 πλοία 30,000 τόνων, Ναυπηγείο Factorias Vulcano S.A, Ισπανία 

- άγνωστοι Πλοιοκτήτες: 3 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο: Daesun Shipbuilding – 

Νότια Κορέα 

 

Παραγγελίες πλοίων µε δεξαµενές βαµµένες µε βαφή Marineline 784 – θεωρητικά έδινε 

την ίδια αντοχή σε οξέα όπως και όταν το πλοίο είχε δεξαµενές από ανοξείδωτο ατσάλι 

(όχι βαµµένες): 

- Seacrest Shipping Co: 6 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο: Daesun Shipbuilding – 

Νότια Κορέα 

- Galata Denizcilik: 2 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο: Admarin, Τουρκία 

- Med Marine: 3 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο: Usmed και Eregli, Τουρκία 

- Cosmoship Management: 8 πλοία 25,000 τόνων, Ναυπηγείο: Daesun Shipbuilding – 

Νότια Κορέα 

 

Βάσει της παραπάνω ανάλυσης του ανταγωνισµού στον υπό µελέτη κλάδο, οι 

προαναφερθέντες παράγοντες που όταν υπάρχουν σε έναν κλάδο, η ισχύς του 

ανταγωνισµού µεγαλώνει, διαµορφώνονταν ως εξής: 

- Ο αριθµός των ανταγωνιζοµένων επιχειρήσεων, όπως φάνηκε, δεν ήταν µικρός, 

εποµένως δεν υπήρχε η ανάγκη ο κάθε ένας να µελετά τόσο προσεκτικά τις 

κινήσεις των άλλων και να αντιδρά µε παρόµοιο τρόπο. Αυτό βέβαια, ήταν ένα 

γενικότερο σχόλιο που αφορούσε στο εύρος µεγέθους 20,000 έως 30,000 

τόνων. Γιατί σε ό,τι αφορά τις νέες παραγγελίες για χηµικά πλοία χωρητικότητας 

ακριβώς ίδιας µε τα υπό µελέτη για την BS (25,000 τόνων), οι ανταγωνιστές 

ήταν λιγότεροι σε αριθµό και είχαν παραγγείλει σχεδόν ίδια πλοία. Εποµένως, 

ειδικά σε ό,τι αφορά αυτά τα χηµικά πλοία η ρήση περί προσεκτικής µελέτης 

των κινήσεων των λίγων ανταγωνιστών και της παρόµοιας απάντησης σε αυτές, 

επαληθεύτηκε. Κάτι που φάνηκε και από τις ίδιες τις πολλές παραγγελίες αυτού 

ακριβώς του µεγέθους χηµικού πλοίου που έγιναν σε λιγότερο από 1 χρόνο. 

- Αναφορικά µε το χαµηλό ρυθµό ανάπτυξης της αγοράς που όταν συµβαίνει οι 

εταιρείες οδηγούνται σε «πόλεµο τιµών», σαν τη µόνη λύση για τη δική τους 
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ανάπτυξη, επειδή ο τοµέας των χηµικών πλοίων 25,000 τόνων δεν υπήρχε πριν 

– τότε εγκαινιαζόταν µε τις προαναφερθείσες παραγγελίες, δεν µπορούσε να 

είναι γνωστό αν η εν λόγω ρήση για τον «πόλεµο τιµών» θα επαληθευόταν, 

παρά µόνο µετά το 2011 όταν καλώς εχούσης της ναυλαγοράς, θα είχαν 

παραδοθεί όλα τα υπό παραγγελία πλοία. 

- Προχωρώντας στο αν η παρεχόµενη υπηρεσία θαλάσσιας µεταφοράς ήταν 

αδιαφοροποίητη ή όχι, ναι η υπηρεσία της θαλάσσιας µεταφοράς χηµικών, 

βρώσιµων ελαίων και προϊόντων πετρελαίου διαφοροποιούνταν, άρα και η 

ένταση του ανταγωνισµού διαφοροποιούνταν – τουλάχιστον ως προς τον 

αριθµό των ανταγωνιζοµένων επιχειρήσεων. Αυτό συνέβαινε, επειδή η ίδια η 

φύση των µεταφερόµενων φορτίων ήταν τέτοια, η οποία απαιτούσε υψηλής 

ποιότητας και ασφάλειας χειρισµό. Αυτός θα εξασφαλιζόταν µε ένα τεχνικά 

άρτιο πλοίο που θα κάλυπτε όσο το δυνατόν τις ανάγκες των Ναυλωτών, πέρα 

και πάνω από τις απαιτήσεις των κανονισµών. Με ένα πλοίο που θα το 

διαχειριζόταν µία αξιόπιστη ∆ιαχειρίστρια εταιρεία που θα φρόντιζε την τεχνική 

του κατάσταση και την παροχή Πληρωµάτων υψηλής ποιότητας. Αυτή η 

∆ιαχειρίστρια εταιρεία θα είχε στρατηγική διαφοροποίησης και µεγαλόπνοο 

όραµα και αποστολή να καταφέρει να ταυτίσει το όνοµά της µε την αξιόπιστη 

ποιοτική εξυπηρέτηση των Ναυλωτών και να χτίσει µε αυτούς στέρεες σχέσεις 

µακροχρόνιας συνεργασίας. Υπήρχαν πλοιοκτήτριες εταιρείες χηµικών πλοίων 

που συγκέντρωναν τους προαναφερθέντες παράγοντες παροχής ποιοτικής 

Ναυτιλιακής υπηρεσίας, εποµένως διαφοροποιούσαν (µείωναν) και την ένταση 

του ανταγωνισµού µεταξύ υφισταµένων επιχειρήσεων του κλάδου. 

- Βάσει του προηγούµενου σηµείου, αν διαφοροποιούνταν η παρεχόµενη 

υπηρεσία, το κόστος αλλαγής παρόχου θαλάσσιας µεταφοράς θα αυξανόταν, 

άρα ο ανταγωνισµός θα µειωνόταν. 

- Σε ό,τι αφορά τα υψηλά σταθερά κόστη, γεγονός ήταν πως από όλους τους 

ανταγωνιστές, άλλοι είχαν πλοία που έχουν αγοραστεί ακριβότερα και άλλοι 

φθηνότερα. Σύµφωνα µε τα στοιχεία της Clarksons S.I.N., κάποια από τα πλοία 

25,000 τόνων που είχαν παραγγελθεί στοίχισαν 38 εκατοµµύρια δολλάρια, 

κάποια 40, ορισµένα 41, αλλά και κάποια 42! Εκτός της ποιότητας της 

ναυπήγησης και των επιπλέον τεχνικών χαρακτηριστικών που ίσως ανέµενε 

κάποιος τα ακριβότερα πλοία να είχαν - ως εκ τούτου και καλύτερες προοπτικές 

απασχόλησης που θα εκφράζονταν µε υψηλότερους ναύλους, οι προοπτικές 

αυτές δεν ήταν σίγουρο ότι όντως θα επαληθεύονταν. Σίγουρο, πάντως, ήταν 

ότι οι ναυτιλιακές εταιρείες που είχαν αγοράσει χηµικά πλοία αξίας 42 

εκατοµµυρίων δολλαρίων, έναντι αυτών που είχαν αγοράσει µε 38 εκατοµµύρια 
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δολλάρια είχαν 4 εκατοµµύρια δολλάρια υψηλότερα Σταθερά κόστη να 

αποσβέσουν, άρα θα επιδίδονταν σε µεγαλύτερο ανταγωνισµό για την 

εξασφάλιση καλύτερης ναύλωσης. 

- Ως προς την ύπαρξη υψηλής παραγωγικής δυναµικότητας η οποία 

απασχολείται στο µέγιστο δυνατόν, αν και αυτό µάλλον αναφέρεται 

περισσότερο στις βιοµηχανίες της ξηράς, κατά έναν τρόπο σχετίζεται και µε τη 

Ναυτιλία υπό το εξής πρίσµα: Αν π.χ οι Πλοιοκτήτες δεν υπολόγισαν καλά την 

υπάρχουσα ή την µελλοντική ζήτηση για πλοία αυτού του µεγέθους και 

παρήγγειλαν παραπάνω πλοία από όσα πραγµατικά η αγορά χρειαζόταν και 

δεν ακύρωναν αυτές τις επιπλέον παραγγελίες, θα παρελάµβαναν πρόσθετα 

πλοία, τα οποία θα προσπαθούσαν µε κάθε τρόπο να γεµίσουν µε φορτία προς 

µεταφοράν. Στην προσπάθειά τους αυτή θα ήταν διατεθειµένοι ακόµη και να 

δεχτούν χαµηλότερους ναύλους από όσο θα χρειάζονταν για να καλύψουν 

ακόµη και τα Σταθερά κόστη τους. Εποµένως, θα έριχναν το επίπεδο των 

ναύλων γενικά στην αγορά, δηµιουργώντας προηγούµενο που θα επηρέαζε και 

όλους τους ανταγωνιστές. 

- Σε ό,τι αφορά τα εµπόδια εξόδου από την αγορά, δεν ήταν πολύ υψηλά. Αν 

κάποιος εφοπλιστής συνειδητοποιούσε ότι έκανε λάθος επιλογή παραγγέλοντας 

χηµικά πλοία στον υπό εξέταση κλάδο, θα µπορούσε να προσπαθήσει (όσο 

νωρίτερα τόσο το καλύτερο) να ακυρώσει τις παραγγελίες που είχε κάνει, 

επιχειρώντας να έρθει σε συνεννόηση και συµβιβαστική λύση µε το Ναυπηγείο 

και στοχεύοντας στις µικρότερες δυνατές απώλειες. Κι αν ακόµη ένας 

Πλοιοκτήτης είχε ένα υπάρχον πλοίο αυτής της κατηγορίας το οποίο προέβλεπε 

ότι δε θα είχε επικερδή εµπορική ζωή, θα µπορούσε είτε να το πουλήσει είτε να 

το διαλύσει – ανάλογα µε το  τι θα τον συνέφερε περισσότερο, κρίνοντας βάσει 

της τότε ηλικίας του πλοίου, της τότε κατάστασης της ναυλαγοράς, καθώς και 

των τότε διαµορφούµενων αξιών αγοραπωλησιών πλοίων. 

- Τέλος, σε ότι αφορά τους ποικιλόµορφους ανταγωνιστές οι οποίοι έχουν 

διαφορετικές αντιλήψεις ως προς την έννοια του «ανταγωνίζεσθαι» και µπορεί ο 

ένας να βρει τους υπόλοιπους µπροστά του σε δεδοµένη στιγµή, ήταν ένας 

παράγοντας ο οποίος είχε εφαρµογή στο συγκεκριµένο κλάδο, λόγω των 

διαφορετικών εθνικοτήτων των Πλοιοκτητών που είχαν ήδη υπάρχοντα χηµικά 

πλοία αυτής της κατηγορίας ή είχαν παραγγείλει παρόµοια (Έλληνες, Νορβηγοί, 

Γερµανοί, Τούρκοι, Ιταλοί κ.ο.κ).  
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Συµπερασµατικά: 

Ο ανταγωνισµός µεταξύ υφισταµένων ναυτιλιακών επιχειρήσεων στον υπό εξέτασιν 

κλάδο, είναι µεσαίας έως µεγάλης ισχύος, µε µία παράµετρο να µένει να επαληθευτεί (ή 

όχι) όταν όλα τα πλοία που έχουν παραγγελθεί, παραδωθούν. Επρόκειτο για το 

χαµηλό ρυθµό ανάπτυξης της αγοράς, που όταν συµβαίνει, οι εταιρείες οδηγούνται σε 

«πόλεµο τιµών». 

 

Τελειώνοντας µε την ανάλυση των ∆υνάµεων του Ανταγωνισµού, µένει να µελετηθεί και 

µία Έκτη κατηγορία δυνάµεων – αυτή των άλλων µεριδιούχων (other 

stakeholders).  

 

Αυτή αναφέρεται σε δυνάµεις ειδικών κατηγοριών ενδιαφέροντος που βρίσκονται στο 

Άµεσο ή Μικρο-περιβάλλον (Τask environment) και δεν έχουν µελετηθεί 

προηγουµένως, όπως είναι: 

- οι µέτοχοι της Ναυτιλιακής εταιρείας: Η απόφαση της αγοράς 

δεξαµενοπλοίων µεταφοράς χηµικών φορτίων, βρώσιµων ελαίων και καθαρών 

προϊόντων πετρελαίου, ελήφθη από τη Γενική ∆ιοίκηση της Πλοιοκτήτριας 

Εταιρείας BS, σε συνεργασία µε το Tµήµα ή τη Στρατηγική Επιχειρηµατική 

Οµάδα των ∆εξαµενοπλοίων, η οποία ως δοµή λειτουργούσε από το 

Παράρτηµα της εταιρείας στην Ελλάδα µε το όνοµα BSH. Σε επόµενο σηµείο 

του εν λόγω πονήµατος, θα αναλυθεί ποια Επιχειρηµατική Στρατηγική 

(Business Strategy) επέλεξε η BSH που οδήγησε στην επιχειρηµατική απόφαση 

της Επένδυσης σε αυτό το είδος και το µέγεθος δεξαµενοπλοίων. Επειδή όµως 

η εταιρεία BSH ήταν µέλος ενός Οµίλου εταιρειών - του BS Group, η 

Επιχειρησιακή Στρατηγική του Οµίλου (Corporate Strategy) θα αναφερθεί 

επίσης - διότι κάθε επίπεδο στρατηγικής λαµβάνεται υπ’ όψιν στη διαµόρφωση 

της στρατηγικής του επόµενου επιπέδου. ∆ηλαδή στο Εξωτερικό περιβάλλον 

της Στρατηγικής Επιχειρηµατικής µονάδας – της BSH, εκτός των άλλων 

στοιχείων συµπεριλαµβανόταν και η Αποστολή, οι Σκοποί και οι Πολιτικές της 

Επιχειρησιακής Στρατηγικής.33   

 

Συνολικά, ο Όµιλος BS αποσχολούσε περίπου 15,000 ναυτικούς και 1,000 

υπαλλήλους στη στεριά, κατείχε πάνω από 90 πλοία και διαχειριζόταν πάνω 

από 600.  

                                                           

33
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Στρατηγική Διοίκηση Επιχειρήσεων» του 

Μεταπτυχιακού Προγράμματος Executive MBA του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ.32. 
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Το Όραµα του οµίλου BS: Να είναι κορυφαίος Πλοιοκτήτης και διαχειριστής 

πλοίων. 

 

Η Aποστολή του οµίλου BS: Να ενισχύει συνεχώς τη θέση του στους βασικούς 

τοµείς της πλοιοκτησίας, πλοίων µεταφοράς εµπορευµατοκιβωτίων (containers 

vessels), δεξαµενοπλοίων µεταφοράς υγροποιηµένων αερίων πετρελαίου 

(Liquified Petroleum Gases – LPG vessels) και δεξαµενοπλοίων µεταφοράς 

χύδην υγρών φορτίων (bulk liquid tankers). Να αξιοποιεί ευκαιρίες και σε 

άλλους τοµείς της Ναυτιλίας, όταν κρίνεται ιδιαιτέρως κερδοφόρο ή απαραίτητο 

για την ανάπτυξη των δραστηριοτήτων Ναυτιλιακής ∆ιαχείρισης του οµίλου. 

 

Ο Σκοπός του οµίλου BS: Η Απόδοση Ιδίων Κεφαλαίων για ναυτιλιακές 

επενδύσεις να είναι ένας κυλιόµενος µέσος όρος 5 ετών του 15%.  

 

Η Επιχειρησιακή Στρατηγική (Corporate Strategy) του οµίλου BS ως προς 

τη δραστηριότητα της Πλοιοκτησίας χαρακτηρίζεται ως Στρατηγική Ανάπτυξης / 

Συγκέντωσης και πιο συγκεκριµένα ήταν η Στρατηγική της «Οριζόντιας 

Ανάπτυξης».  

 

Μία επιχείρηση µπορεί να επιτύχει «Οριζόντια Ανάπτυξη» επεκτείνοντας τις 

δραστηριότητές της είτε σε άλλες γεωγραφικές περιοχές είτε / και αυξάνοντας το 

εύρος των προϊόντων / υπηρεσιών που προσφέρει στις υπάρχουσες αγορές. 

Σύµφωνα µε τα πορίσµατα ερευνών, οι εταιρείες που εφαρµόζουν Στρατηγική 

Οριζόντιας Ανάπτυξης έχουν υψηλά ποσοστά επιβίωσης. Η Οριζόντια 

Ανάπτυξη έχει ως αποτέλεσµα την οριζόντια ολοκλήρωση – το βαθµό, 

δηλαδή, στον οποίο µία εταιρεία λειτουργεί σε πολλαπλές γεωγραφικές 

περιοχές στο ίδιο σηµείο της αλυσίδας αξίας34 µίας βιοµηχανίας.35 Η Οριζόντια 

Ανάπτυξη µπορεί να επιτευχθεί µέσω είτε εσωτερικής ανάπτυξης ή εξωτερικά 

µε εξαγορές και στρατηγικές συµµαχίες µε άλλες εταιρείες του ιδίου κλάδου. Η 

                                                           

34
 Value Chain – Αλυσίδα Αξίας: ένα σύνολο δραστηριοτήτων δημιουργίας αξίας, οι οποίες ξεκινούν με 

τις πρώτες ύλες που προέρχονται από τους προμηθευτές, προχωρούν σε μία σειρά άλλων - που επίσης 

προσφέρουν αξία και αναφέρονται στην παραγωγή και στην προώθηση ενός προϊόντος / υπηρεσίας 

και τελειώνει με τα τελικά προϊόντα να φτάνουν στα χέρια των αγοραστών τους μέσω των διανομέων. 

(Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 191) 

35
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 259 
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Οριζόντια Ανάπτυξη επιτυγχάνεται όλο και περισσότερο στο σηµερινό κόσµο 

µέσω διεθνούς επέκτασης.  

 

Ο όµιλος και πιο συγκεκριµένα το Τµήµα της Πλοιοκτησίας των 

∆εξαµενοπλοίων – η BSH είχε ήδη παραγγείλει χηµικά πλοία κατηγορίας Ι.Μ.Ο. 

3 και Ι.Μ.Ο. 2, αλλά µικρότερου µεγέθους – 16,500 τόνων. Εποµένως, η 

µελετώµενη Επένδυση σε χηµικά πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 2, αλλά 25,000 τόνων 

ήταν συνέχεια µίας οικονοµικής δραστηριότητας που ήδη υπήρχε - σε χηµικά 

πλοία µικρότερου µεγέθους και εντασσόταν ακριβώς στα πλαίσια της 

Επιχειρησιακής Στρατηγικής της Οριζόντιας Ανάπτυξης, βάσει της οποίας, 

αύξανε το εύρος των υπηρεσιών που θα προσέφερε στην αγορά µικρών 

χηµικών δεξαµενοπλοίων.  

 

Η Πολιτική του οµίλου BS: Κανένα project για αγορά νεότευκτων ή 

µεταχειρισµένων πλοίων να µη γίνεται αποδεκτό, αν ο Εσωτερικός Συντελεστής 

Απόδοσής του (Internal Rate of Return – I.R.R) είναι µικρότερος από 8% έως 

12% - ώστε να είναι υψηλότερος από το κόστος Κεφαλαίου. 

 

- Οι εργαζόµενοι / οι εργασιακές ενώσεις: Αναφορικά µε τους εργαζόµενους 

σε ναυτιλιακές επιχειρήσεις (στη στεριά), γενικώς δε συνηθιζόταν να 

συνδικαλίζονται, όπως ούτε και στην Ελλάδα. Ως προς τους ναυτικούς, ανάλογα 

µε τη χώρα προέλευσής τους, είχαν και τις συνδικαλιστικές εργασιακές ενώσεις 

τους οι οποίες θέσπιζαν τις ελάχιστες απαιτήσεις που θα έπρεπε να 

περιλαµβάνονται στις συµβάσεις απασχόλησής τους ανάλογα µε τον τύπο του 

πλοίου και το βαθµό τον οποίον έφεραν. Αυτές οι ελάχιστες απαιτήσεις 

αναφέρονταν σε θέµατα αµοιβών, αδειών, εκπαίδευσης, πιστοποίησης, 

συνθηκών εργασίας και ξεκούρασης, τηρώντας όσα αναφέρονται στη Συνθήκη 

του Ι.Μ.Ο. µε το όνοµα STCW 1995 (Πρότυπα Εκπαίδευσης, Πιστοποίησης και 

Επιτήρησης – Standards for Training, Certification and Watchkeeping). Αυτών 

των ενώσεων η ισχύς ήταν σηµαντική για την επάνδρωση των πλοίων. 

 

Επιπλέον, υπήρχε και ένας διεθνής οργανισµός µε το όνοµα ITF (International 

Transport Workers Federation – ∆ιεθνής Συνασπισµός Εργαζοµένων στις Μεταφορές). 

Αυτός ο οργανισµός αντιπροσώπευε τα συµφέροντα των ναυτικών από 1896, τότε δε, 

σε παγκόσµια κλίµακα. Αριθµούσε πάνω από 600.000 ναυτικούς µέλη των 

συµβεβληµένων µε αυτό ενώσεων. Λειτουργούσε για να βελτιώνει τις συνθήκες 

εργασίας των ναυτικών όλων των υπηκοοτήτων και για να εξασφαλίζει τη θέσπιση 
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επαρκών κανονισµών έναντι της Ναυτιλιακής βιοµηχανίας, για την προστασία των 

συµφερόντων και των δικαιωµάτων τους. Βοηθούσε τα Πληρώµατα, ανεξαρτήτως 

υπηκοότητας ή σηµαίας που έφερε το πλοίο στο οποίο αποσχολούνταν. Παλαιότερα, 

είχε µεγαλύτερη δύναµη. Μπορούσε να προκαλέσει σοβαρά προβλήµατα σε ένα πλοίο 

αν το σταµατούσε σε λιµάνι, αν υπήρχε καταγγελία για καταπάτηση των δικαιωµάτων 

ενός ναυτικού. Μπορεί το πλοίο να κρατούνταν για µεγάλο διάστηµα µε συνακόλουθη 

µεγάλη οικονοµική ζηµιά για τον Πλοιοκτήτη, µέχρι να διευρευνηθεί η καταγγελία ή 

µέχρι αυτός να πληρώσει κάποιο µεγάλο ποσό για επανόρθωση. Σήµερα, η δύναµή 

του έχει περιοριστεί στις Σκανδιναυϊκές χώρες και στην Αυστραλία. 

 

- Εµπορικές Ενώσεις: Οι Πλοιοκτήτες χηµικών πλοίων µπορούσαν να 

συµµετέχουν στους εξής οργανισµούς / εµπορικές ενώσεις, οι οποίοι είχαν 

δύναµη και επιρροή σε παγκόσµιο επίπεδο, αλλά και συγκεκριµένα στο ∆ιεθνή 

Ναυτιλιακό Οργανισµό (Ι.Μ.Ο):  

� Intertanko: International Αssociation of Independent Tanker Owners (∆ιεθνής 

Ένωση Ανεξάρτητων Πλοιοκτητών ∆εξαµενοπλοίων), ο οποίος προωθεί 

κεντρικά τα συµφέροντα των πλοιοκτητών δεξαµενοπλοίων στους εξής τοµείς: 

τεχνικό, ασφάλειας, καυσίµων, νοµικό, σχετιζόµενο µε τα χηµικά πλοία, 

ναυσιπλοϊας, περιβάλλοντος, ναυτασφαλίσεων, ανθρώπινου παράγοντα, 

λιµανιών, Vetting από τις Πετρελαϊκές εταιρείες και Ελέγχου των Λιµενικών 

Αρχών (Port State Control). 

� IPTA: International Parcel Tankers Association (∆ιεθνής Ένωση Πλοιοκτητών 

Χηµικών ∆εξαµενοπλοίων), ο οποίος είναι πιο εξειδικευµένος - για την 

προώθηση των συµφερόντων των πλοιοκτητών πλοίων µεταφοράς χηµικών 

φορτίων, βρώσιµων ελαίων και καθαρών προϊόντων πετρελαίου στους τοµείς 

ασφάλειας, τεχνικό, φορτίων, κανονισµών, προστασίας του θαλάσσιου 

περιβάλλοντος και µείωσης των ρύπων στην ατµόσφαιρα από τα πλοία. 

� BIMCO: Baltic and International Marine Council (Βαλτικό και Παγκόσµιο 

Ναυτιλιακό Συµβούλιο) - ένας γενικότερου ναυτιλιακού ενδιαφέροντος 

οργανισµός, στον οποίο µέλη είναι εκτός από Πλοιοκτήτες κάθε είδους,  

Ναυλοµεσίτες, ∆ιαχειρίστριες εταιρείες και λιµενικοί πράκτορες. Προωθεί γενικά 

τα συµφέροντα της Ναυτιλιακής βιοµηχανίας παγκοσµίως, σε ό,τι σχετίζεται µε 

ναυλώσεις – έχει µεγάλη συµβολή σε προτινώµενα κείµενα ναυλοσυµφώνων, 

ρήτρες φορτίων, ναυτασφαλίσεις, θέµατα ναυσιπλοϊας, διαχείρισης πλοίων, 

ασφάλειας και τεχνικά. 
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- οι Κοινότητες: Η δύναµη των τοπικών κοινοτήτων θα φαινόταν στην απευκταία 

περίπτωση ενός ναυτικού ατυχήµατος που θα συνοδευόταν από περιστατικό 

θαλάσσιας και / ή παράκτιας ρύπανσης. Πρόκειται για τις οµάδες εκείνες του τοπικού 

πληθυσµού, οι οποίες θα επηρεάζονταν από αυτή τη ρύπανση – αλιείς, κάτοικοι 

παράκτιων περιοχών, επιχειρηµατίες, παραρτήµατα οικολογικών οργανώσεων κ.ο.κ. 

Σε µία τέτοια περίπτωση, όλες αυτές οι οµάδες ανάλογα µε το µέγεθος των 

επιπτώσεων τις οποίες θα υφίσταντο, θα ζητούσαν αποζηµιώσεις από τη Ναυτιλιακή 

εταιρεία, οι οποίες θα µπορούσαν να είναι τόσο µεγάλες ώστε να οδηγήσουν στο 

κλείσιµό της. Σίγουρα πάντως, θα κατέστρεφαν τη φήµη της και θα την επιβάρυναν µε 

µακροχρόνιες διαδικασίες νοµικής επίλυσης των διαφορών. Εποµένως, η δύναµή τους 

θεωρείται µεγάλη. 

 

- οι Πιστωτές: Είναι οι χρηµατοδότες της Ναυτιλιακής επιχείρησης για την αγορά 

των παγίων στοιχείων της – δηλαδή των χηµικών πλοίων. Συνήθως, πρόκειται 

για διάφορες τράπεζες, µε παγκόσµια παρουσία όπως είναι η Royal Bank of 

Scotland ή µικρή ακόµη παγκόσµια παρουσία, αλλά µεγάλη χρηµατοδοτική 

δυνατότητα όπως η Bank of China. Η δύναµή τους είναι γενικά µεγάλη λόγω της 

ιδιότητάς τους. Είναι ο πρώτος παράγοντας Σταθερού κόστους για µία 

Ναυτιλιακή επιχείρηση  (ο άλλος είναι τα Λειτουργικά έξοδα), ο οποίος µάλιστα 

δε µειώνεται και υπαγορεύει έναν ελάχιστο ναύλο τον οποίο πρέπει µία 

Ναυτιλιακή επιχείρηση να κερδίζει για να αποπληρώσει τα δάνεια και τους 

τόκους της. Αυτή η δύναµη µειώνεται όσο το ποσοστό χρηµατοδότησης επί της 

συνολικής αξίας του πλοίου από τους πιστωτές είναι µικρότερο ή όσο το 

ποσοστό της αξίας του πλοίου που καλύπτεται µε Ίδια Κεφάλαια είναι 

µεγαλύτερο. 

 

Σε ό,τι αφορά την επίδραση των «άλλων µεριδιούχων», από τα προαναφερθέντα, 

θα µπορούσε να χαρακτηριστεί από µεσαίας έως µεγάλης ισχύος – κατά περίπτωση, 

ανάλογα µε τον µεριδιούχο. 

 

Τελικό συµπέρασµα από την ανάλυση των ∆υνάµεων του Porter για τον 

κλάδο των πλοίων 20,000 – 30,000 τόνων, µεταφοράς χηµικών φορτίων, βρώσιµων 

ελαίων και προϊόντων πετρελαίου είναι ότι η συνολική επίδραση αυτών των 

δυνάµεων σε µία Ναυτιλιακή εταιρεία του κλάδου, θα µπορούσε να 

χαρακτηριστεί µεσαίας ισχύος.  
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2.1.4) ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΕΣ ΟΜΑ∆ΕΣ 

 

 

Ονοµάζεται ένας αριθµός επιχειρηµατικών µονάδων / εταιρειών οι οποίες ακολουθούν 

παρόµοιες στρατηγικές, µε παρόµοιους πόρους.  Έτσι, επιχειρήσεις που ακολουθούν 

την ίδια στρατηγική µπορούν να θεωρηθούν ότι παρουσιάζουν κοινά χαρακτηριστικά 

όσον αφορά στη δοµή, στον προσανατολισµό και στους στόχους. Κατά συνέπεια, δε, 

µπορούν να τοποθετηθούν στην ίδια Στρατηγική Οµάδα. Η κατηγοριοποίηση 

επιχειρήσεων σε Στρατηγικές Οµάδες είναι πολύ χρήσιµη σαν τρόπος καλύτερης 

κατανόησης του ανταγωνιστικού περιβάλλοντος. Έρευνες έχουν αποδείξει ότι κάποιες 

Στρατηγικές Οµάδες εντός µίας βιοµηχανίας / κλάδου είναι περισσότερο επικερδείς από 

άλλες.  

 

Για το λόγο ότι η δοµή και η κουλτούρα µίας επιχείρησης τείνουν να απεικονίζουν τα 

είδη των στρατηγικών που ακολουθεί. Με άλλα λόγια, επιχειρήσεις που ανήκουν σε µία 

συγκεκριµένη στρατηγική οµάδα εντός του ιδίου κλάδου, τείνουν να είναι ισχυρότεροι 

ανταγωνιστές και να είναι περισσότερο όµοιες µεταξύ τους, παρά µε ανταγωνιστές σε 

άλλες Στρατηγικές Οµάδες, εντός του ιδίου κλάδου. Είναι ισχυροί ανταγωνιστές και 

είναι οργανωµένες να λειτουργούν µε παρόµοιο τρόπο. 

 

Επιχειρήσεις που ανήκουν στην ίδια Στρατηγική Οµάδα µπορεί να είναι παρόµοιες 

µεταξύ τους ως προς έναν αριθµό παραγόντων, όπως: 

• ο αριθµός των παραγοµένων προϊόντων / υπηρεσιών 

• η χρησιµοποιούµενη τεχνολογία 

• Οι αγοραστές στους οποίους απευθύνονται. 

• η σχετική έµφαση στην ποιότητα του προϊόντος 

• τα χρησιµοποιούµενα κανάλια διανοµής 

• ο αριθµός των εξυπηρετούµενων αγορών 

 

Σε γενικές γραµµές, οι επιχειρήσεις οι οποίες ανήκουν στην ίδια Στρατηγική Οµάδα 

παρουσιάζουν πολλές οµοιότητες ως προς τα µερίδια αγοράς και επηρεάζονται ή 

αντιδρούν µε παρόµοιους τρόπους στις αλλαγές του Εξωτερικού περιβάλλοντος ή στις 

κινήσεις των ανταγωνιστών. 

 

Οι επιχειρήσεις µίας Στρατηγικής Οµάδας κινούνται µε µεγάλη δυσκολία προς άλλη 

Στρατηγική Οµάδα. Οι Στρατηγικές Οµάδες είναι συνήθως σταθερές και έτσι 
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ξεχωρίζουν εύκολα µεταξύ τους. Τα εµπόδια στην κινητικότητα µεταξύ των 

Στρατηγικών Οµάδων (mobility barriers) δηµιουργούνται καθώς οι στρατηγικές κάθε 

Οµάδας δύσκολα αντιγράφονται από επιχειρήσεις άλλης Στρατηγικής Οµάδας, εντός 

του ιδίου κλάδου. Αποφάσεις για αντιγραφή συνήθως απαιτούν σηµαντικές δαπάνες, 

απώλεια πολύτιµου χρόνου ή / και αβεβαιότητα για το αποτέλεσµα. 

 

Τα οφέλη τα οποία προκύπτουν από την ανάλυση των Στρατηγικών Οµάδων είναι: 

� η καλύτερη κατανόηση του ανταγωνισµού τόσο για τις επιχειρήσεις που 

ανήκουν στην ίδια Στρατηγική Οµάδα, όσο και του ανταγωνισµού ανάµεσα στις 

διαφορετικές οµάδες 

� Συµβάλλει στον εντοπισµό των επιχειρήσεων που είναι πιθανόν να 

µεταπηδήσουν από µία Στρατηγική Οµάδα σε µία άλλη. 

� Βοηθά στην πρόβλεψη των αλλαγών της αγοράς και στην εξερεύνηση νέων 

στρατηγικών ευκαιριών.36  

 

Οι στρατηγικές οµάδες µπορούν να απεικονιστούν µε τη σχεδίαση των θέσεων των 

ανταγωνιστών στην αγορά σε ένα γράφηµα δύο διαστάσεων, µε τη χρήση δύο 

στρατηγικών µεταβλητών.  

 

Τα βήµατα κατασκευής της εν λόγω απεικόνισης είναι τα εξής: 

1) Επιλέγονται δύο γενικά χαρακτηριστικά που διαφοροποιούν τις επιχειρήσεις 

ενός κλάδου µεταξύ τους. 

2) Σχεδιάζονται οι επιχειρήσεις στο γράφηµα και η θέση τους καθορίζεται από τις 

δύο επιλεγµένες µεταβλητές. 

3) Σχεδιάζεται ένας κύκλος γύρω από αυτές τις επιχειρήσεις οι οποίες είναι 

κοντινότερα η µία στην άλλη, δηλώνοντας έτσι ότι ανήκουν στην ίδια στρατηγική 

οµάδα.  

4) Οι δύο µεταβλητές, βέβαια, δεν πρέπει να έχουν µεγάλη συσχέτιση, αλλιώς οι 

κύκλοι που προκύπτουν θα εµφανίζονται κατά µήκος της διαγωνίου στο 

γράφηµα, παρέχοντας πολύ λίγη νέα πληροφόρηση, πέρα από την προφανή.37 

 

                                                           

36
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 127 - 128 

37
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 162-165 
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Για την ανάλυση του κλάδου των χηµικών πλοίων 20,000 – 30,000 τόνων, τα δύο 

κριτήρια που επιλέχθηκαν ως στρατηγικές µεταβλητές για τη δηµιουργία στρατηγικών 

οµάδων ήταν: 

 

Α) ο τύπος των χηµικών πλοίων, δηλαδή Ι.Μ.Ο. 3, Ι.Μ.Ο. 2 και µε δεξαµενές από 

ανοξείδωτο ατσάλι (stainless steel) – οι οποίες - όπως προαναφέρθηκε, προορίζονται 

για τη µεταφορά ιδίως οξέων. 

Β) ο αριθµός των πλοίων που είχε ήδη η κάθε εταιρεία ή / και πόσες παραγγελίες 

νεότευκτων πλοίων είχε κάνει. 

 

Τα στοιχεία αφορούσαν όσες εταιρείες είχαν αναφερθεί προηγουµένως (σελ. 57-58) ως 

ανταγωνίστριες και ήταν αντιπροσωπευτικό δείγµα του κλάδου. Η µορφή του 

γραφήµατος που προκύπτει είναι η εξής: 

Στρατηγικές Οµάδες στον Κλάδο Χηµικών Πλοίων 20,000 - 30,000 τόνων
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∆ιάγραµµα 24: Στρατηγικές Οµάδες στον κλάδο Χηµικών Πλοίων 20,000 – 30,000 τόνων 

Πηγή: πληροφορίες διαθέσιµες στην εταιρεία BS 

 

Οι αριθµοί µέσα σε κάθε στρατηγική οµάδα δηλώνουν το πόσα χηµικά πλοία σε αυτό 

το εύρος µεγέθους είχαν οι εν λόγω επιχειρήσεις. Όποιες επιχειρήσεις είχαν ιδίου 

τύπου και αριθµό πλοίων, βρίσκονται στην ίδια στρατηγική οµάδα. Οι επιχειρήσεις που 

είναι µόνες τους µία στρατηγική οµάδα, είναι έτσι διότι δεν υπήρχαν άλλες που να είχαν 

ακριβώς ίδιες και τις δύο µεταβλητές, ως προς τις οποίες εξετάσαµε αυτές τις 

ναυτιλιακές επιχειρήσεις (δηλαδή αριθµό και τύπο πλοίων). 
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Βάσει του παραπάνω διαγράµµατος, φαίνεται ότι οι περισσότερες στρατηγικές οµάδες 

απαρτίζονταν από πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 2 - όπως αυτά τα οποία είχε σκοπό να 

παραγγείλει η εταιρεία BS. Μόνο ένα πλοίο ανήκε στον τύπο Ι.Μ.Ο. 3. Υπήρχαν δε, και 

αρκετά πλοία στην κατηγορία των stainless steel. Εποµένως, η BS δεν ανταγωνιζόταν 

στον ίδιο βαθµό µε όλες τις ναυτιλιακές επιχείρήσεις του κλάδου, είτε γιατί ορισµένες 

είχαν πλοία κατώτερων τεχνικών χαρακτηριστικών και άρα δυνατότητα να µεταφέρουν 

λιγότερα φορτία (Ι.Μ.Ο. 3), είτε γιατί άλλες είχαν πλοία ανώτερων τεχνικών 

χαρακτηριστικών (stainless steel) και άρα δυνατότητα µεταφοράς περισσότερων 

φορτίων από τα υπό µελέτη πλοία της BS, µε κόστος, όµως, σηµαντικά µεγαλύτερο. 

Στην περίπτωση, βέβαια, που η BS αγόραζε stainless steel πλοία, οι εµπορικές 

προοπτικές τους θα ήταν δυσοίωνες υπό το πρίσµα των µακροχρόνιων καθιερωµένων 

σχέσεων των εταιρειών πλοίων stainless steel µε τους Ναυλωτές τους. Αυτές οι 

σχέσεις είχαν ως αποτέλεσµα τα µακροχρόνια Συµβολαία Εργολαβικής Μεταφοράς και 

οι Χρονοναυλώσεις για αυτόν τον τύπο πλοίων να δίδονται σε αυτές τις ναυτιλιακές 

εταιρείες - έναντι µίας άλλης νεοεισερχόµενης εταιρείας, η οποία θα έπρεπε να 

προσπαθήσει πολύ να κερδίσει έδαφος έναντι «µεγαθηρίων». 

 

 

 

2.1.5) ΑΝΑΛΥΣΗ ΕΣΩΤΕΡΙΚΟΥ ΠΕΡΙΒΑΛΛΟΝΤΟΣ (ΕΠΙΧΕΙΡΗΣΙΑΚΗ ΑΝΑΛΥΣΗ) 

 

 

Μετά την ανάλυση του Φυσικού και Εξωτερικού Περιβάλλοντος (Μακρο και Μικρο-

περιβάλλοντος), ακολουθεί η ανάλυση του Εσωτερικού Περιβάλλοντος του Οµίλου BS 

(όπως εικονίζεται στο διάγραµµα που ακολουθεί).  
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∆ιάγραµµα 25: Μοντέλο Στρατηγικής ∆ιοίκησης – Ανάλυση Εσωτερικού Περιβάλλοντος 

Πηγή: Thomas Wheelen, J. David Hunger, 2010, “Strategic Management and Business Policy. 

Achieving Sustainability’’, 12
th
 edition, Pearson, σελ. 185 

 

Ο Όµιλος BS θα επενέδυε στην αγορά των χηµικών πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 

25,000 τόνων. Στόχος της ανάλυσης είναι να βρεθούν οι ∆υνάµεις και οι Αδυναµίες του. 

 

H ανάλυση του Εσωτερικού Περιβάλλοντος του Οµίλου BS θα γίνει µε βάση τις εξής 

τρεις κατηγορίες παραγόντων: 

- δοµή Οµίλου 

- κουλτούρα 

- πόροι 

 

∆ΟΜΗ ΟΜΙΛΟΥ 

 

∆οµή είναι ο τρόπος µε τον οποίο µία επιχείρηση είναι οργανωµένη ως προς τη ροή 

επικοινωνίας, τη ροή εξουσίας και τη ροή εργασίας. Είναι η τυπική διάταξη των ρόλων 

και των σχέσεων των ανθρώπων, ώστε η εργασία να κατευθύνεται προς την 

ικανοποίηση των σκοπών και την εκπλήρωση της Αποστολής της επιχείρησης. Η ∆οµή 
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πολλές φορές, ονοµάζεται και ∆ιάταξη Εντολής και παρουσιάζεται γραφικά µε το 

Οργανόγραµµα. 

 

Η κατανόηση της ∆οµής µίας επιχείρησης βοηθά στη διαµόρφωση αποτελεσµατικής 

επιχειρησιακής στρατηγικής. Έτσι, εάν η δοµή είναι συµβατή µε µία προτιθέµενη 

αλλαγή στη στρατηγική της επιχείρησης, υπάρχουν πολλές πιθανότητες η 

διαµορφούµενη στρατηγική να υλοποιηθεί. Εάν όµως, η ∆οµή δεν είναι συµβατή είτε µε 

την παρούσα είτε µε µία ενδεχόµενη στρατηγική, είναι σχεδόν βέβαιο ότι αυτή δε θα 

υλοποιηθεί. Η Intel π.χ. είχε αντιµετωπίσει ορισµένα προβλήµατα όταν η επιτυχηµένη 

στρατηγική ανάπτυξης που ακολουθούσε, κάποια στιγµή έπαψε να είναι συµβατή µε τη 

συγκεντρωτική δοµή λήψης αποφάσεων που παραδοσιακά είχε.  

 

Τι είχε συµβεί; Η επιχείρηση αναπτύχθηκε πολύ γρήγορα σε ένα διαρκώς 

µεταβαλλόµενο Εξωτερικό περιβάλλον, µε αποτέλεσµα να είναι δύσκολο για το Γενικό 

∆ιευθυντή να παρακολουθεί τις εξελίξεις. Λίγο έλειψε να χαθούν ευκαιρίες εξ αιτίας της 

εξάρτησης των διευθυντικών στελεχών από το Γενικό ∆ιευθυντή για κατευθυντήριες 

γραµµές.  

 

Αν η ∆οµή µίας επιχείρησης δεν υποστηρίζει µία προτεινώµενη στρατηγική, τα 

διευθυντικά στελέχη πρέπει να αποφασίσουν ή να τροποποιήσουν τη ∆οµή ή να 

αλλάξουν στρατηγική.38 

 

Ο Όµιλος BS ήταν ένας µεγάλος οργανισµός που αποτελούνταν από τις εξής 

δραστηριότητες, οι οποίες αποτυπώνονται και στο ∆ιάγραµµα της ∆οµής του Οµίλου 

που ακολουθεί: 

                                                           

38
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 142, 144 
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∆ιάγραµµα 26: ∆οµή του Οµίλου BS 

Πηγή: ιστοσελίδα οµίλου 

 

� την πλοιοκτησία πλοίων µεταφοράς εµπορευµατοκιβωτίων (η οποία γίνεται µε 

container vessels), υγροποιηµένων αερίων πετρελαίου και πετροχηµικών (η 

οποία γίνεται µε LPG – Liquified Petroleum Gas Carriers) και δεξαµενοπλοίων 

µεταφοράς αργού πετρελαίου, «βρώµικων» και «καθαρών» προϊόντων 

πετρελαίου, χηµικών φορτίων και βρώσιµων ελαίων υπό τον γενικό τίτλο 

“πλοία µεταφοράς χύδην υγρών φορτίων – tankers for liquid transporation in 

bulk. Αυτή η δραστηριότητα και κυρίως η εµπορική εκµετάλλευση των πλοίων 

µε τη ναύλωσή τους και το λεγόµενο post-fixing (καθηµερινή εµπορική 

λειτουργία µετά το κλείσιµο της ναύλωσης, που περιλαµβάνει την 

παρακολούθηση των φορτίων που µεταφέρονται και των προσεγγίσεων στα 

λιµάνια, την τήρηση των συµφωνηθέντων δροµολογίων και προθεσµιών άφιξης 

στα λιµάνια και άλλες παρόµοιες δραστηριότητες), γινόταν από το Κεντρικό 

Γραφείο του Οµίλου στο Αµβούργο για τα πλοία containers και από το γραφείο 

της Αθήνας - την BSΗ για όλα τα δεξαµενόπλοια. Και τα δύο γραφεία  

συνεργάζονταν µε τις θυγατρικές ∆ιαχειρίστριες εταιρείες του οµίλου, των 

οποίων τις παρεχόµενες υπηρεσίες που αφορούσαν στα πλοία του Οµίλου BS 

επέβλεπε και ήλεγχε το κατάλληλο τµήµα και στελέχη από το Γραφείο του 

Αµβούργου (Fleetmanagement Department). Επίσης, το Γραφείο του 

Αµβούργου ήταν υπεύθυνο για όλα τα project ναυπήγησης ή αγοραπωλησίας 
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πλοίων container, ενώ το γραφείο της Ελλάδας (η BSH) ήταν υπεύθυνο για τα 

project που αφορούσαν σε όλους τους τύπους δεξαµενοπλοίων. 

� Τη ∆ιαχείριση των πλοίων του Οµίλου, την έκαναν, όπως µόλις ειπώθηκε, οι 

διάφορες θυγατρικές του, οι οποίες βρίσκονταν σε διάφορα µέρη του κόσµου. 

Οι θυγατρικές της ήταν οι εξής: Dorchester Maritime Ltd µε έδρα το Isle of Man 

στο Ηνωµένο Βασίλειο και γραφείο στο Newcastle - επίσης στο Ηνωµένο 

Βασίλειο, η Atlantic Marine µε έδρα τη Bermuda, η Hanseatic Shipping µε έδρα 

την Κύπρο και γραφείο στην Αθήνα και στο Αµβούργο, η Eurasia International 

µε γραφεία στο Hong Kong, στη Σιγκαπούρη, στην Κίνα και στην Ινδία, όπως 

και η VBSK µε έδρα το Αµβούργο – η οποία δραστηριοποιούνταν στη 

∆ιαχείριση πλοίων που είχαν αγοραστεί υπό το KG καθεστώς (περισσότερα 

στοιχεία για αυτό, θα παρατεθούν στη συνέχεια).  

 

Οι εταιρείες αυτές ασχολούνταν µε το δεύτερο βασικό κοµµάτι δραστηριοτήτων του 

Οµίλου BS, καθώς εκτός από τα πλοία που ανήκαν στην BS, ο όµιλος προσέφερε 

και υπηρεσίες ∆ιαχείρισης σε ανεξάρτητους Πλοιοκτήτες επ’ αµοιβή. Μέσω όλων 

των προανεφερθέντων θυγατρικών του, ο όµιλος BS διαχειριζόταν συνολικά πάνω 

από 600 πλοία. Ως ∆ιαχείριση ενός πλοίου, όπως έχει ήδη αναφερθεί, νοούνται οι 

δραστηριότητες εκείνες που σχετίζονται µε την Εύρεση και Απασχόληση 

Πληρωµάτων, τη φροντίδα της τεχνικής κατάστασης των πλοίων, την οργάνωση 

των δεξαµενισµών τους στα καθορισµένα από το Νηογνώµονα διαστήµατα για τη 

διατήρηση της κλάσης τους, τη φροντίδα των κάθε είδους ασφαλειών των πλοίων, 

την αγορά των εφοδίων και των αναλωσίµων για το πλήρωµα, τη νηολόγηση των 

πλοίων, αλλά και την προετοιµασία των δεξαµενοπλοίων για τις επιθεωρήσεις που 

διεξάγουν οι Πετρελαϊκές εταιρείες και τα αποτελέσµατά τους επηρεάζουν την 

εµπορική τους εκµετάλλευση. Με την αναφορά των δραστηριοτήτων των 

∆ιαχειριστριών εταιρειών, γίνεται φανερό πόσο µεγάλη έπρεπε να είναι η 

συνεργασία µε την Πλοιοκτήτρια εταιρεία BS για την εύρυθµη τεχνική και εµπορική 

λειτουργία των πλοίων της, σε όλες τις φάσεις της λειτουργικής τους ζωής. 

� Για την υποστήριξη των δραστηριοτήτων των ∆ιαχειριστριών εταιρειών του, ο 

όµιλος είχε δηµιουργήσει γραφεία ναυτολόγησης στις εξής χώρες:  

Κίνα, Κροατία, Εσθονία, Ινδία, Ινδονησία, Λεττονία, Μυανµάρ, Φιλιππίνες, Πολωνία, 

Ρουµανία, Ρωσία, Σιέρρα Λεόνε, Ουκρανία και Βενεζουέλα, αλλά και Κέντρα 

Εκπαίδευσης Ναυτικών µε το µεγαλύτερο να είναι στην Κύπρο. Εκτός της Κύπρου, 

είχε κέντρα και στην Ινδία, στις Φιλιππίνες και στην Πολωνία.  

� Ο Όµιλος BS περιελάµβανε και µία θυγατρική εταιρεία Επιθεώρησης 

Ναυπήγησης των πλοίων του, αλλά και πλοίων ανεξαρτήτων πλοιοκτητών µε το 
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όνοµα BSC, µε γραφεία στην Κορέα, στην Κίνα, στο Hong-Kong και στην 

Πολωνία. 

� Επίσης, ο Όµιλος περιελάµβανε και µία αυτόνοµη θυγατρική εταιρεία µικρών 

πλοίων containers - την O.P.D.R., η οποία δραστηριοποιούνταν στη Ναυτιλία 

γραµµών µικρών αποστάσεων, εκτελώντας δροµολόγια στις περιοχές της 

Ισπανίας, της Πορτογαλίας και της βορειοδυτικής Αφρικής. 

� Ακόµη, πριν αναφέρθηκε ο όρος KG. Επρόκειτο για ένα καθεστώς το οποίο 

εισήγαγε η γερµανική κυβέρνηση, βάσει του οποίου, διευκολύνονται οι 

επενδύσεις σε πλοία. Όπως κάποιος θα επένδυε σε µετοχές, µε αυτό το 

καθεστώς µπορούσε να επενδύσει σε µερίδια πλοιοκτησίας. Το καθεστώς KG 

είχε ως αποτέλεσµα τα τελευταία χρόνια να αυξηθεί κατά πολύ ο αριθµός των 

πλοίων που ύψωναν τη γερµανική σηµαία. Ήταν απαίτηση, τα πλοία που 

αγοράζονταν υπό αυτό το καθεστώς, να υψώνουν τη γερµανική σηµαία και η 

τεχνική και εµπορική τους διαχείριση να γίνεται από τη Γερµανία. Αναφέρθηκε 

προηγουµένως η ∆ιαχειρίστρια εταιρεία του οµίλου µε το όνοµα VBSK, η οποία 

δραστηριοποιούταν µόνο στη διαχείριση πλοίων υπό το καθεστώς KG. O 

Όµιλος BS συµµετείχε και αυτός σε αυτό το καθεστώς, έχοντας αγοράσει 

µερίδια σε πλοία (µαζί µε άλλους επενδυτές) και έχοντας συστήσει µία εταιρεία -  

την BS Invest, η οποία ανελάµβανε να βρει και να αναπτύξει project 

αγωραπωλησίας ή ναυπήγησης πλοίων που θα υπάγονταν στο καθεστώς 

ιδιοκτησίας KG. Τα πλοία που αγοράζονταν / ναυπηγούνταν µέσω της BS 

Invest, αν και δεν ανήκαν καθ’ ολοκληρίαν στον όµιλο BS, έφεραν ως συνθετικό 

του ονόµατός τους τη λέξη BS.39  

� Σαν συνέχεια της διαδικασίας της εµπορικής εκµετάλλευσης των πλοίων του 

οµίλου, υπό το καθεστώς του KG, όταν το project ναυπήγησης ή η  

αγοραπωλησία ενός KG πλοίου ολοκληρωνόταν και τα πλοία πλέον 

λειτουργούσαν, έπρεπε τα χρήµατα τα οποία θα κερδίζονταν από τις ναυλώσεις 

να µοιραστούν βάσει συγκεκριµένων διαδικασιών στους επενδυτές – 

Πλοιοκτήτες τους. Με αυτή τη διαδικασία, καθώς και µε την τήρηση της σχετικής 

νοµοθεσίας ασχολούταν µία άλλη θυγατρική του Οµίλου – η BS Treuhand. 

� Ο Όµιλος κατείχε και τα κτίρια γραφείων που στεγάζονταν η µητρική και 

ορισµένες θυγατρικές του. Υπήρχαν επίσης και άλλα κτίρια τα οποία ενοικίαζε. 

                                                           

39 Σε αυτό το σημείο, να αναφερθεί ότι ιδιαίτερο χαρακτηριστικό του ομίλου BS είναι ότι όλα 

σχεδόν τα πλοία του (εκτός ελαχίστων εξαιρέσεων) είχαν ως δεύτερο συνθετικό του ονόματός τους 

το επώνυμο BS, π.χ. Rudolf BS, Everhard BS κ.ο.κ. 
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Μία από τις δραστηριότητες του Οµίλου BS, λοιπόν, ήταν στον τοµέα της 

αγοράς των ακινήτων, µε ανάπτυξη project για την κάλυψη των δικών του 

αναγκών. Πρόκειται επίσης για µία διαφοροποιηµένη, εν συγκρίσει µε το 

portfolio των βασικών δραστηριοτήτων του. 

 

Εταιρείες προσφοράς Υπηρεσιών Προστιθέµενης Αξίας: 

� Hanseatic Chartering: Με έδρα την Κύπρο, η εν λόγω θυγατρική είχε βοηθητικό 

ρόλο, κυρίως στο post-fixing των πλοίων container του Οµίλου και σε µικρότερο 

βαθµό των LPG tankers του. Επιπλέον, λειτουργούσε και ως Ναυλοµεσίτης για 

κλείσιµο ναυλώσεων για πλοία ανεξαρτήτων πλοιοκτητών (περισσότερο στον 

τοµέα των δεξαµενοπλοίων). 

� St. George Insurance: Είχε έδρα, επίσης, στην Κύπρο και σηµαντικό ρόλο στη 

διαπραγµάτευση των κάθε είδους ασφαλειών για τα πλοία του οµίλου, αλλά 

λειτουργούσε και ως µεσίτης ναυτιλιακών ασφαλίσεων για ανεξάρτητους 

Πλοιοκτήτες. 

� Telaccount Overseas: Με έδρα την Κύπρο, ασχολούνταν µε Υπηρεσίες 

τηλεπικοινωνιών των πλοίων. 

� Λιµενικά πρακτορεία – Port agencies: Είχε δύο - στο Χονγκ-Κονγκ και στη 

Σιγκαπούρη. 

� Υπηρεσίες ταξιδίων παρέχονταν στα Πληρώµατα των υπό διαχείρισιν πλοίων, 

στις εταιρείες του οµίλου, αλλά και σε ανεξάρτητους πελάτες, µέσω της 

εταιρείας Eurasia Travel Network µε γραφεία σε διάφορα µέρη του κόσµου. 

� Με την εταιρεία Seachef στην Ινδία, ο όµιλος φρόντιζε τις διατροφικές ανάγκες 

των Πληρωµάτων του. 

 

Ο δόκτωρας Heinrich S. – γόνος της εφοπλιστικής οικογένειας στην οποία ανήκε ο 

Όµιλος BS - ήταν ο Πρόεδρος του ∆ιοικητικού Συµβουλίου, ο κ. Ascan L. ήταν µέλος 

της οικογένειας S. και µέλος του ∆ιοικητικού Συµβουλίου. Η ∆ιοικητική Οµάδα 

συµπληρωνόταν από τον Chief Executive Officer (CEO), τον Chief Financial Officer 

(CFO), τον Chief Operating Officer (COO), τον Chartering/Operations Director 

(∆ιευθυντή Ναυλώσεων / Επιχειρήσεων) και τον Tanker Division Director (∆ιευθυντή 

του Τµήµατος ∆εξαµενοπλοίων) – ο οποίος ήταν το ίδιο πρόσωπο µε τον Γενικό 

∆ιεθυντή (Managing Director) της BSH. 

 

Μετά την ανάλυση της ∆οµής του Οµίλου BS, ακολουθεί η ανάλυση της Κουλτούρας 

του. 
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ΚΟΥΛΤΟΥΡΑ ΟΜΙΛΟΥ 

 

Κουλτούρα είναι το σύνολο των «πιστεύω», των προσδοκιών και των αξιών που είναι 

κοινά στα µέλης µίας επιχείρησης και την κάνουν να είναι µοναδική. ∆ηµιουργεί 

κανόνες συµπεριφοράς και προσδιορίζει την αποδεκτή συµπεριφορά όλου του 

προσωπικού, όλων των επιπέδων της διοικητικής ιεραρχίας. Γενικά, αντικατοπτρίζει τις 

αξίες και τα οράµατα του ιδρυτή που συνεχίζουν να καθοδηγούν και να επηρεάζουν την 

εκάστοτε διοίκηση, καθώς και την Αποστολή της Επιχείρησης. ∆ίνει στην επιχείρηση το 

αίσθηµα της ταυτότητας: «Αυτοί είµαστε.», «Αυτό κάνουµε.», «Αυτός είναι ο λόγος 

ύπαρξής µας». Η κουλτούρα περιλαµβάνει τον κύριο προσανατολισµό της επιχείρησης, 

όπως π.χ. είναι η έρευνα και η ανάπτυξη στη Hewlett – Packard ή η ποιότητα του 

προϊόντος στη Mercedes. 

 

Η κουλτούρα, συνήθως, ικανοποιεί σηµαντικές λειτουργίες µίας επιχείρησης, όπως: 

• Μεταδίδει το αίσθηµα της ταυτότητας στους εργαζοµένους. 

• Βοηθά τους εργαζοµένους στην προσπάθεια επίτευξης υψηλότερων στόχων. 

• Υποστηρίζει τη σταθερότητα της επιχείρησης ως κοινωνικό σύστηµα. 

• Χρησιµοποιείται ως πεδίο αναφοράς των εργαζοµένων όταν αυτοί βρίσκονται 

εκτός επιχείρησης και αποτελεί τον οδηγό τους για κατάλληλη συµπεριφορά. 

 

Η επιχειρηµατική κουλτούρα µορφοποιεί τη γενικότερη συµπεριφορά των ατόµων – 

µελών µίας επιχείρησης. Για αυτόν το λόγο, µπορεί να επηρεάζει σηµαντικά την 

ικανότητα µίας επιχείρησης να αλλάζει στρατηγική κατεύθυνση. Μία ισχυρή κουλτούρα 

µπορεί να στηρίξει όχι µόνο την επιβίωση, αλλά και µία ισχυρότερη ανταγωνιστική θέση 

µίας επιχείρησης σε ένα κλάδο. Αντίθετα, µία οποιαδήποτε αλλαγή στην Αποστολή, 

στους Σκοπούς, στις Στρατηγικές ή στις Πολιτικές πιθανόν να αποτύχει αν δε 

συµβαδίζει µε την αποδεκτή κουλτούρα της επιχείρησης. Οι στρατηγικές που απαιτούν 

λιγότερες αλλαγές στην κουλτούρα είναι συνήθως πιο ελκυστικές, γιατί απαιτούν 

µικρότερη προσπάθεια και χρόνο υλοποίησης. 

 

Οι επιχειρήσεις είναι δυνατόν να διακριθούν σε δύο κατηγορίες ως προς την 

κουλτούρα. Η πρώτη περιλαµβάνει αυτές που είναι συντηρητικές και ακολουθούν 

στρατηγικές χαµηλού κινδύνου, καθώς και την εφαρµογή καλά δοκιµασµένων λύσεων. 

Η δεύτερη περιλαµβάνει επιχειρήσεις που είναι καινοτόµες, η κύρια φιλοσοφία τους 

σχετίζεται µε τη ραγδαία ανάπτυξη, ακολουθούν στρατηγικές υψηλού κινδύνου και 

αναζητούν συνεχώς νέες ευκαιρίες. Εποµένως, τα ανώτατα στελέχη επιβάλλεται να 

κατανοήσουν την κουλτούρα της επιχείρησης, αν πρόκειται να διοικήσουν στρατηγικά.  
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Η Κουλτούρα, όµως, µίας επιχείρησης µπορεί να προκαλέσει και αυτό που διεθνώς 

ονοµάζεται «στρατηγική µυωπία». Πρόκειται για την κατάσταση αυτή κατά την οποία τα 

ανώτατα στελέχη δεν είναι σε θέση να αντιληφθούν τη σηµασία των µεταβαλλόµενων 

εξωτερικών συνθηκών, επειδή τυφλώνονται από τα ισχυρά κοινά «πιστεύω» που 

επιβάλλει η Κουλτούρα της επιχείρησης. Σε µία τέτοια περίπτωση, η ισχυρή Κουλτούρα 

µπορεί να καταλήξει να είναι σηµαντικό εµπόδιο επίτευξης των στρατηγικών στόχων 

µίας επιχείρησης. 

 

Πρέπει ακόµη, σε αυτό το σηµείο να αναφερθεί ότι η Κουλτούρα, όπως και η ∆οµή 

µπορούν να αποτελέσουν είτε ∆ύναµη είτε Αδυναµία για µία επιχείρηση, ανάλογα µε το 

αν συµβαδίζουν µε την υπάρχουσα ή µε την προτεινώµενη στρατηγική.40 

 

Η Κουλτούρα του Οµίλου BS είχε τις ρίζες της στην ιστορία της οικογένειας S. και 

περιελάµβανε τα εξής: όραµα, αξίες και στόχους. 

 

Όραµα: Να είναι ο όµιλος BS κορυφαίος Πλοιοκτήτης και ∆ιαχειριστής πλοίων. 

 

Αξίες:  

1. Ανεξαρτησία: Ο όµιλος ήταν  οικογενειακή επιχείρηση, µε ισχυρή οικονοµική 

θέση. 

2. ∆ικαιοσύνη: Αντιµετώπιζε τους συνεργάτες και τους υπαλλήλους µε 

δικαιοσύνη και να τηρούσε τις δεσµεύσεις, διατηρώντας έτσι την καλή του φήµη. 

3. Επιχειρηµατικότητα: ενθάρρυνση της πρωτοβουλίας και της καινοτοµίας, 

συστηµατική διαχείριση των κινδύνων, αλλά και ενθάρρυνση της οµαδικής 

εργασίας και τήρηση µη γραφειοκρατικών επιχειρηµατικών διαδικασιών. 

4. Οι άνθρωποί του ήταν πραγµατικά απαραίτητοι: επιβράβευση της καλής 

απόδοσης και των καλών αποτελεσµάτων, αίσθηση υπερηφάνειας για την 

πολιτισµική ποικιλοµορφία του Οµίλου, ευκαιρίες για συνεχή µάθηση και εξέλιξη 

 

Στόχοι: 

- Ασφάλεια: Πρώτη του προτεραιότητα ήταν η ασφαλής λειτουργία των πλοίων 

που κατείχε και διαχειριζόταν, χωρίς θανάτους, τραυµατισµούς και βλάβες σε 

περιουσία ή στο περιβάλλον. 

                                                           

40
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 144 - 147 
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- Ανθρώπινοι πόροι: Να είναι εργοδότης που θα επέλεγαν ιδιαιτέρως ικανά 

στελέχη και ναυτικοί. 

- Ικανοποίηση πελετών: Να ικανοποιεί και να ξεπερνά τις προσδοκίες των 

πελατών του. 

- Όσο το δυνατόν πληρέστερη παροχή υπηρεσιών: Να προσφέρει 

εξαιρετικές υπηρεσίες προστιθέµενης αξίας που να καλύπτουν όλες τις ανάγκες 

των πελατών του, παγκοσµίως. 

- Χρηµατοοικονοµικοί: Συνεχώς να βελτιώνει τα αποτελέσµατά του µε τρόπο 

που να εξασφαλίζει τη διατηρησιµότητα / αειφορία. 

 

Το όραµα, οι αξίες και οι στόχοι µεταδίδονταν επαρκώς από τη ∆ιοίκηση στα 

µεσαία και κατώτερα στελέχη, ώστε αφού κατανοηθούν να πραγµατωθούν 

κιόλας από αυτά. 

 

Μετά την Κουλτούρα του Οµίλου BS, αναλύονται οι Πόροι του. 

 

ΠΟΡΟΙ ΤΟΥ ΟΜΙΛΟΥ BS ΚΑΙ ΤΗΣ BSH 

 

 

Πόροι µίας επιχείρησης είναι τα στοιχεία που αυτή διαθέτει για να χρησιµοποιηθούν 

στην επίτευξη των στόχων της. Οι διαθέσιµοι σε µία επιχείρηση πόροι, συνήθως, 

κατατάσσονται σε µία από τις εξής κατηγορίες: χρηµατοοικονοµικοί, φυσικοί, 

τεχνολογικοί και ανθρώπινοι. 

 

Χρηµατοοικονοµικοί πόροι: Όλες οι επιχειρήσεις χρειάζονται χρηµατοοικονοµικούς 

πόρους για να εξασφαλίσουν τη συνέχιση της λειτουργίας τους και να 

χρηµατοδοτήσουν την ανάπτυξή τους. Πιο συγκεκριµένα, τα διευθυντικά στελέχη 

ενδιαφέρονται όσον αφορά στους χρηµατοοικονοµικούς πόρους για τα εξής: 

1) την απόκτηση, 2) την κατανοµή και 3) τον έλεγχο τους 

 

Φυσικοί πόροι: Αναφέρονται περισσότερο στις βιοµηχανικές επιχειρήσεις. 

Συγκεκριµένα, αφορούν στην ιδιοκτησία και στην ικανότητα πρόσβασης στις Πρώτες 

Ύλες.  

 

∆ιακρίνονται σε 3 κατηγορίες: 

1) στις εγκαταστάσεις 

2) στην τοποθεσία των εγκαταστάσεων 
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3) στα αποθέµατα Πρώτων υλών ή στην πρόσβαση σε φυσικές Πρώτες Ύλες. 

Τεχνολογικοί πόροι: Αναφέρονται στην τεχνολογία που εφαρµόζει µία επιχείρηση. 

Συνήθως η αναφορά είναι στην ύπαρξη «πατέντας» για τα προσφερόµενα από αυτήν 

προϊόντα ή στην διαθέσιµη έρευνα και ανάπτυξη της επιχείρησης.  

 

Η τεχνολογία µίας επιχείρησης µπορεί να είναι σηµαντικά διαφορετική από τη 

διαθέσιµη στο Εξωτερικό περιβάλλον της επιχείρησης. Η διοίκηση της επιχείρησης θα 

πρέπει να αποφασίζει το κατάλληλο για αυτήν τεχνολογικό επίπεδο, ανάλογα µε τους 

στόχους της και το επίπεδο δεξιοτήτων των ανθρωπίνων πόρων της επιχείρησης, οι 

οποίοι θα χειριστούν αυτήν την τεχνολογία. 

 

Ανθρώπινοι πόροι: Ο ανθρώπινος παράγοντας αποτελεί, ίσως το σηµαντικότερο 

στοιχείο στην ανάλυση του Εσωτερικού περιβάλλοντος της επιχείρησης και συµβάλλει 

ουσιαστικά στην επίτευξη των διαµορφούµενων σκοπών και στην υλοποίηση των 

προτεινόµενων στρατηγικών. Οι ανθρώπινοι πόροι είναι εκείνοι που βοηθούν τους 

υπόλοιπους διαθέσιµους πόρους µίας επιχείρησης, να λειτουργήσουν. Εποµένως, τα 

προσόντα του Προσωπικού πρέπει να ικανοποιούν τις ανάγκες της επιχείρησης για την 

αποδοτική και την αποτελεσµατική λειτουργία της.  

 

Σε µία επιχείρηση µπορούν να διακριθούν δύο κατηγορίες ανθρωπίνων πόρων: 

• το εξειδικευµένο Προσωπικό: Απαιτείται να έχουν ιδιαίτερες γνώσεις για να 

µπορούν να ανταπεξέλθουν στις προσδοκίες της διοίκησης, ανάλογα µε την 

εργασία που πρέπει να προσφέρουν. 

• το διοικητικό Προσωπικό: Είναι τα στελέχη που ενοποιούν τους ανθρώπινους 

µε τους υπόλοιπους διαθέσιµους πόρους για να επιτευχθούν οι σκοποί της 

επιχείρησης. Υπάρχουν επιχειρήσεις, όπως παραδείγµατος χάριν, η General 

Motors ή η Procter & Gamble οι οποίες είναι γνωστές για το άριστο διοικητικό 

τους Προσωπικό.41 

 

Σύµφωνα µε τη θεωρία των Πόρων και των Ικανοτήτων, η επιχείρηση διακρίνεται από 

τους ανταγωνιστές της ως προς τους πόρους και τις ικανότητες που διαθέτει, καθώς 

και ως προς τον τρόπο µε τον οποίο τους εκµεταλλεύεται. Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα 

προκύπτει όταν η επιχείρηση διαθέτει Πόρους και Ικανότητες που είναι δύσκολο να 

αποκτηθούν ή να αναπαραχθούν από τους ανταγωνιστές της. 

                                                           

41
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 147 - 150 
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Οι Πόροι διακρίνονται γενικά σε: 

• υλικούς: Στους οποίους περιλαµβάνονται οι χρηµατοοικονοµικοί 

(δανειοληπτική ικανότητα της επιχείρησης), οι φυσικοί (Πρώτες Ύλες) και οι 

ανθρώπινοι. 

• άυλους: Στους οποίους ανήκουν η τεχνογνωσία, η έρευνα, η φήµη και η 

πελατεία, καθώς και η Kουλτούρα της επιχείρησης.42  

 

Σε αυτήν την κατηγορία ανάλυσης του Εσωτερικού Περιβάλλοντος, δηλαδή στων 

Πόρων, αναφέρεται εκτός από τον Όµιλο και η BSH και το γραφείο της Πλοιοκτήτριας 

εταιρείας στην Αθήνα που είναι υπεύθυνο για την Εµπορική διαχείριση όλων των 

τύπων δεξαµενοπλοίων του Οµίλου, για τα project ναυπήγησης νέων πλοίων, όπως 

και για τις αγοραπωλησίες πλοίων. Ο λόγος είναι ότι εκτός των πόρων που είχε η BS 

ως όµιλος, έπρεπε να αναφερθούν και κάποιοι πόροι και ικανότητες που είχε µόνο το 

γραφείο της Ελλάδας και θα χρησίµευαν στην SWOT Ανάλυση (βλ. στη συνέχεια) που 

θα οδηγούσε στην Επένδυση στα χηµικά δεξαµενόπλοια των 25,000 τόνων, τα οποία 

µελετώνται. 

 

Περιουσιακά στοιχεία του Οµίλου (Assets) 

 

Αυτά διακρίνονται σε Υλικά και σε Άυλα και είναι τα βασικά δοµικά στοιχεία ενός 

οργανισµού: 

Α) Υλικά / Απτά περιουσιακά στοιχεία του Οµίλου: πλοία, γραφεία σε όλον τον 

κόσµο (µε την υλική διάσταση), ακίνητα υπό την ιδιοκτησία της, καλή 

χρηµατοοικονοµική κατάσταση, µεγάλος αριθµός υπαλλήλων στη στεριά και ακόµη 

µεγαλύτερος στη θάλασσα (ναυτικοί). 

Β) Άυλα / Μη απτά περιουσιακά στοιχεία για τον Όµιλο και τη BSH: ξεκάθαρο 

όραµα, αποστολή και στόχοι, θετικές αξίες, εξειδικευµένο και αυτοπαρακινούµενο 

προσωπικό σε στεριά και θάλασσα, παγκόσµια παρουσία, καλή φήµη, παροχή 

διαφοροποιηµένων και ποιοτικών υπηρεσιών σε όλα τα στάδια της Ναυτιλιακής 

παραγωγικής διαδικασίας, κάθετη ολοκλήρωση, µεγάλη ποσότητα γνώσης διαθέσιµης 

µέσω των εργαζοµένων σε αυτόν και αντλούµενης από την πέραν των 120 χρόνων 

ιστορίας του - εργαζοµένων οι οποίοι έχουν καλές προοπτικές εξέλιξης, πολιτισµική 

ποικιλοµορφία. 

                                                           

42 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 170-171 
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Γ) Άυλα / Μη Απτά περιουσιακά στοιχεία για την BSH ειδικότερα: άρτια κατάρτιση 

ως προς την τεχνική κατάσταση των πλοίων - του Γενικού ∆ιευθυντή, εξειδίκευση στην 

ανάλυση της Ναυτιλιακής αγοράς, αναλυτικό πνεύµα από την αρµόδια υπάλληλο που 

ασχολούνταν µε την ανάλυση αυτή και ρεαλιστική αντίληψη της αγοράς από το Γενικό 

∆ιευθυντή, το ∆ιευθυντή Ναυλώσεων και την αρµόδια υπάλληλο που ασχολούνταν µε 

τα projects. 

 

∆εξιότητες (Capabilities) του Οµίλου: 

 

Αναφέρονται στη δυνατότητα ενός οµίλου / µίας επιχείρησης να εκµεταλλεύεται τους 

πόρους του / της. Αποτελούνται από επιχειρηµατικές διαδικασίες, οι οποίες 

διαχειρίζονται την αλληλεπίδραση µεταξύ των πόρων, ώστε να µετατρέψουν τις εισροές 

σε εκροές. Οι δεξιότητες (capabilities) εδράζονται σε µία λειτουργία, άρα γίνεται 

αναφορά π.χ σε δεξιότητες marketing, παραγωγής κ.ο.κ. Όταν αυτές συνεχώς 

αλλάζουν και αναπροσαρµόζονται προς ένα αβέβαιο περιβάλλον, ονοµάζονται 

«δυναµικές δεξιότητες».  

 

Με αυτήν τη λογική, δεξιότητα κάθε εταιρείας του οµίλου (Εφόσον πρόκειται για όµιλο 

δεν περιορίζεται κανείς στις δεξιότητες κάθε τµήµατος του, δηλαδή της κάθε εταιρείας 

που υπάγεται σε αυτόν, αλλά θεωρώντας τον όµιλο ως οµπρέλα, εφαρµόζεται η 

θεωρία των ∆εξιοτήτων σε επίπεδο επιχειρηµατικής µονάδας / επιχείρησης), µπορεί να 

θεωρηθεί το να παρέχει την υπηρεσία για την οποία έχει δηµιουργηθεί, 

εκµεταλλευόµενη τους πόρους της. Π.χ. το ότι η πλοιοκτήτρια εταιρεία BS στο 

Αµβούργο και στην Αθήνα ναύλωνε, ναυπηγούσε, αγόραζε και πουλούσε πλοία, ενώ 

π.χ. η θυγατρική της Hanseatic Shipping στην Κύπρο διαχειριζόταν τεχνικά και από 

πλευράς Πληρωµάτων τα πλοία που τις εµπιστευόταν η Πλοιοκτήτρια εταιρεία BS ή 

άλλοι Πλοιοκτήτες. 

 

Ικανότητες (Competencies) του Οµίλου: 

 

Ικανότητα είναι µία δια-λειτουργική ολοκλήρωση και συντονισµός δεξιοτήτων. 

Ικανότητες του Οµίλου, λόγω της παγκόσµιας παρουσίας του και του µεγέθους των 

δραστηριοτήτων του ήταν το να έχει αυξηµένη διαπραγµατευτική δύναµη µε κάθε 

είδους προµηθευτές, των οποίων το προϊόν/υπηρεσία ήταν απαραίτητο για την παροχή 

των δικών του υπηρεσιών – π.χ. µε τους ασφαλιστικούς οργανισµούς ή µε τους 

παρόχους αναλωσίµων για το πλήρωµα, να επιτυγχάνει πολύ καλή πρόσβαση στα 
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κανάλια διανοµής και οικονοµίες κλίµακας σε κάθε είδους αγορά προϊόντων / 

υπηρεσιών. 

 

Βασικές ικανότητες – σηµεία υπεροχής (core competencies) του Οµίλου:  

 

Είναι ένα σύνολο ικανοτήτων που ξεπερνάει τα όρια των τµηµάτων µίας επιχείρησης (ή 

των επιχειρήσεων  / επιχειρηµατικών µονάδων στην περίπτωση ενός οµίλου 

εταιρειών), διαχέεται σε όλη την επιχείρηση και είναι κάτι το οποίο µία επιχείρηση κάνει 

εξαιρετικά καλά. Σηµείο υπεροχής είναι η ιδέα, ο πυρήνας του ανταγωνισµού, δηλαδή 

αυτό το οποίο έχει µία εταιρεία και αν το εκµεταλλευτεί θα προοδεύσει – π.χ το νερό 

της περιοχής του Λουτρακίου, ως πρώτη ύλη για το πολύ γνωστό εµφιαλωµένο νερό 

«Λουτράκι». Μία επιχείρηση πρέπει συνέχεια να επανεπενδύει σε ένα «σηµείο 

υπεροχής». Αν δεν το κάνει, αυτό κινδυνεύει να γίνει βασικό άκαµπτο σηµείο ή 

ανεπάρκεια – δηλαδή µία δύναµη που µε το πέρασµα του χρόνου ωριµάζει και µπορεί 

να γίνει αδυναµία. Παρόλο που δεν είναι τυπικά ένα περιουσιακό στοιχείο µε τη 

λογιστική έννοια, είναι ένας πολύ πολύτιµος πόρος – διότι δε φθείρεται µε τη χρήση. 

Γενικά, όσο τα «σηµεία υπεροχής»  χρησιµοποιούνται, τόσο περισσότερο βελτιώνονται 

και τόσο πιο πολύτιµα γίνονται.43 

 

Στην περίπτωση του Οµίλου BS, λοιπόν, «σηµεία υπεροχής» ήταν το ότι λόγω της 

κάθετης ολοκλήρωσής του (υπηρεσίες επιθεώρησης ναυπήγησης, πλοιοκτησία, 

εµπορική και Τεχνική ∆ιαχείριση πλοίων κλπ), µπορούσε να προσφέρει ένα 

ολοκληρωµένο ναυτιλιακό προϊόν για διαφορετικούς πελάτες, αλλά και να µειώνει τον 

κίνδυνο από έκθεση σε περιορισµένες οικονοµικές δραστηριότητες. 

 

Σε ότι αφορά το γραφείο της BSH, λόγω της ύπαρξης κάποιων επιπλέον πόρων 

όπως είναι η ρεαλιστική ανάλυση της Ναυτιλιακής αγοράς και η άρτια τεχνική 

κατάρτιση, αυτοί οι πόροι οδηγούσαν στο σηµείο υπεροχής να µπορεί να 

ανακαλύπτει ευκαιρίες προς επένδυσιν µε καλές προοπτικές σε πλοία που είχαν εκείνα 

ακριβώς τα τεχνικά χαρακτηριστικά που θα κάλυπταν τις ανάγκες των Ναυλωτών, µε 

όσο το δυνατόν µικρότερη επιβάρυνση κόστους. Αυτή της η υπεροχή είχε αποδειχτεί 

στο πρόσφατο τότε παρελθόν, µε τις πωλήσεις τεσσάρων πλοίων: δύο σύγχρονων 

δεξαµενοπλοίων µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου των οποίων η τιµή σηµείωσε ρεκόρ 

                                                           

43
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 162-165 
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στις τιµές πωλήσεων αυτού του τύπου πλοίων, (το οποίο µάλιστα δεν είχε ακόµη 

καταρριφθεί) και άλλων δύο παλαιών πλοίων LPG, σε καλή τιµή και συνοδευόµενων µε 

δύο Χρονοναυλώσεις της BS προς το νέο Πλοιοκτήτη, οι οποίες κλείστηκαν σε χαµηλά 

επίπεδα, ώστε να επιτρέπουν στην BS να έχει κέρδος από τη συνεχιζόµενη 

δραστηριότητα µε αυτά τα πλοία - ακόµη και όταν έπαψαν να βρίσκονται υπό την 

πλοιοκτησία της. 44 

 

Αυτό το «σηµείο υπεροχής» της BSH στην ανάπτυξη κερδοφόρων project και 

ρεαλιστικής αποτύπωσης της Ναυτιλιακής αγοράς αναγνωριζόταν και από την ίδια την 

BS στο Αµβούργο, όταν κάποιες φορές ζητούσε από τη BSH να γνωµοδοτήσει για 

project άλλων τύπων πλοίων εκτός των δεξαµενοπλοίων, από τις θυγατρικές του 

οµίλου που ζητούσαν συνεργασία σε project, αλλά και από ανεξάρτητους επενδυτές / 

µέλλοντες Πλοιοκτήτες που ανέθεταν στη BSH να διενεργήσει για αυτούς πωλήσεις 

πλοίων και να χειριστεί τα συµβόλαια ναύλωσής τους, µε τη σχετική προµήθεια.  

 

Βασικός στόχος για µία επιχείρηση είναι η δηµιουργία Ανταγωνιστικού 

πλεονεκτήµατος (Competitive Advantage). Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα ορίζεται η 

ικανότητα µίας επιχείρησης να ικανοποιεί τις ανάγκες των πελατών της µε τρόπο που ο 

ανταγωνιστές δε µπορούν, δηλαδή να δηµιουργεί ενθουσιασµένους πελάτες. Είναι το 

αποτέλεσµα του να κάνει κάτι µε διαφορετικό τρόπο και / ή καλύτερα από τους 

ανταγωνιστές της. Αν όλες οι στρατηγικές των επιχειρήσεων ήταν ίδιες καµία 

επιχείρηση δε θα απολάµβανε κάποιο ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα. Το ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα δηµιουργείται στο εσωτερικό της επιχείρησης, για αυτό το λέµε και 

«Aξία».  

 

Όταν υπάρχει ένα «σηµείο υπεροχής – core competence» (βασική ικανότητα) σε 

µία επιχείρηση η οποία έχει αξία για τον πελάτη (value), τότε έχει δηµιουργήσει 

ένα ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα (competitive advantage).  

 

Στην περίπτωση της BSH, το ότι µπορoύσε να προσφέρει ολοκληρωµένη υπηρεσία 

ανάπτυξης ενός ναυτιλιακού project, στηριγµένη στην ανάλυση της αγοράς, στην 

επιλογή πλοίων τα οποία ήταν τεχνικά άρια και είχαν τα απαιτούµενα χαρακτηριστικά 

                                                           

44
 Αυτό μπορούσε να γίνει διότι η BS έχοντας χρονοναυλώσει τα εν λόγω πλοία, εξακολουθούσε να έχει 

την εμπορική τους εκμετάλλευση, ως εκ τούτου τα υπο-ναύλωσε σε άλλους Ναυλωτές στη συνέχεια, 

κερδίζοντας έναν καλύτερο ναύλο από αυτόν που έδινε στους νέους Πλοιοκτήτες τους για να έχει 

ακριβώς την εμπορική τους εκμετάλλευση. 



 90

που κάλυπταν ακριβώς τις ανάγκες των Ναυλωτών και µε βάση τους πόρους που 

κατείχε η BS ως όµιλος (το ότι µπορούσε να αναλάβει την επίβλεψη της ναυπήγησής 

τους ή την διενέργεια της αγοράς/πώλησης τους – αν επρόκειτο για υπάρχοντα πλοία, 

τη διαπραγµάτευση µε τους πιστωτικούς οργανισµούς και εν συνεχεία την εµπορική και 

τεχνική διαχείρισή τους, για πλοία ανεξαρτήτων πλοιοκτητών), είχε αξία για τους 

πελάτες της  - άρα επρόκειτο για το ανταγωνιστικό της πλεονέκτηµα. 

 

Η έννοια της Αξίας (Value) αποτελεί µαζί µε άλλες τρεις το λεγόµενο V.R.I.O. Πλαίσιο 

(V.R.I.O. Framework) Ανάλυσης των Ικανοτήτων (Competencies) µιας επιχείρησης. Η 

λέξη V.R.I.O. προέρχεται από τα αρχικά των αγγλικών λέξεων: Value (αξία) – που 

µόλις αναφέρθηκε, Rareness (σπανιότητα), Imitability (δυνατότητα µίµησης) και 

Organisation (αναφέρεται στην οργάνωση της επιχείρησης ώστε να µπορέσει να 

εκµεταλλευτεί το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα). 

 

Ειπώθηκε, πως όταν ένα «σηµείο υπεροχής» έχει αξία (value) για τον πελάτη γίνεται 

Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα (Competitive Advantage). Αν αυτό το ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα έχει και τα 3 χαρακτηριστικά R.I.O. (Rareness, Low Imitability και 

Organisation), γίνεται «∆ιακεκριµένο σηµείο υπεροχής» (Distinctive 

competence) ή µε άλλα λόγια, γίνεται «∆ιατηρήσιµο Ανταγωνιστικό 

Πλεονέκτηµα» (Sustainable Competitive advantage). Η διατηρησιµότητα του 

Ανταγωνιστικού της Πλεονεκτήµατος είναι δε, και ο απώτερος στόχος κάθε 

επιχείρησης45. 

 

Με άλλα λόγια, τα 3 στοιχεία του VRIO Πλαισίου που απαιτούνται για τη 

διατηρησιµότητα του Ανταγωνιστικού Πλεονεκτήµατος µεταφράζονται ως εξής: 

- Όταν αυτό είναι σπάνιο (rare): ∆ηλαδή είναι δύσκολο να βρεθεί κάπου αλλού ή 

µε άλλα λόγια, να το προσφέρει άλλη επιχείρηση µε την ίδια µορφή. 

- Όταν είναι δύσκολο να το µιµηθεί άλλη επιχείρηση (είναι “of low imitability”) ή 

για να το µιµηθεί θα έχει πολύ µεγάλο κόστος, οπότε γίνεται ασύµφορο. 

- Όταν η επιχείρηση είναι µε τέτοιο τρόπο οργανωµένη (organisation), ώστε να 

εκµεταλλεύεται αυτό το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, το διατηρεί. 

 

Στην περίπτωση της BS ως οµίλου, το ότι µπορούσε να αναλάβει ένα ναυτιλιακό 

project είτε δικό της είτε ανεξαρτήτων πλοιοκτητών καθ’ ολοκληρίαν - σε όλα του τα 

                                                           

45
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 186 
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στάδια ήταν όντως σπάνιο και δύσκολο να το µιµηθεί κάποιος άλλος όµιλος. Συνήθως 

οι ναυτιλιακοί όµιλοι είχαν το κοµµάτι της πλοιοκτησίας και ίσως και της τεχνικής 

διαχείρισης, των πλοίων τους - όχι ανεξαρτήτων πλοιοκτητών. Επίσης, δύσκολα θα 

βρίσκονταν όµιλοι που θα είχαν εταιρεία επίβλεψης ναυπήγησης και όλες τις άλλες 

υπηρεσίες προστιθέµενης αξίας στον πελάτη τις οποίες παρείχε η BS. Μπορεί να 

έχουν και δραστηριότητες σε σχετικές ή όχι βιοµηχανίες µε τη Ναυτιλία, όπως ο όµιλος 

Stolt Nielsen, ο οποίος εφάρµοζε την Επιχειρησιακή Στρατηγική της Συσχετισµένης και 

Ασυσχέτιστης ∆ιαποίκιλνσης έχοντας υπό την οµπρέλα του τερµατικά σε λιµάνια, 

εταιρεία εµπορευµατοκιβωτίων για µεταφορά υγρών φορτίων, αλλά και µία θαλάσσια 

φάρµα! Ενώ ο όµιλος BS, εφαρµόζοντας περισσότερο την Επιχειρησιακή Στρατηγική 

της Κάθετης Ολοκλήρωσης επικεντρωνόταν στην παροχή µιας πλήρους Ναυτιλιακής 

υπηρεσίας.  

 

Άλλος ναυτιλιακός όµιλος δεν είχε αυτήν την οργάνωση και τη στρατηγική (άρα 

επρόκειτο για κάτι σπάνιο), εποµένως  παρήγε µία σπάνια υπηρεσία, δύσκολο να τη 

µιµηθεί επ’ ακριβώς άλλος όµιλος, εκτός αν δηµιουργούσε παρόµοιες εταιρείες. Κάτι 

τέτοιο όµως, θα κόστιζε πολύ και επειδή ακριβώς ο όµιλος BS είχε δηµιουργηθεί για να 

παράγει αυτήν την ολοκληρωµένη υπηρεσία, η δοµή του ήταν τέτοια (Organisation) 

ώστε να µπορεί να την πραγµατοποιεί – άρα µπορούσε να εκµεταλλεύεται επαρκώς 

αυτό το ανταγωνιστικό του πλεονέκτηµα.  

 

Το γεγονός ότι ο όµιλος BS είχε επιτύχει να διατηρεί το ανταγωνιστικό του πλεονέκτηµα 

για την παροχή πλήρους Ναυτιλιακής υπηρεσίας, φαινόταν από τη µακροχρόνια 

παρουσία του στο χώρο και από την κορυφαία θέση που κατείχε παγκοσµίως, ως 

Πλοιοκτήτης και ∆ιαχειριστής πλοίων. Ως ∆ιαχειριστής πλοίων, µάλιστα, ήταν στη 

δεύτερη θέση παγκοσµίως - µετά την εταιρεία V.Ships. 

 

2.1.6) ΑΝΑΛΥΣΗ SWOT (∆ΥΝΑΜΕΩΝ, Α∆ΥΝΑΜΙΩΝ, ΕΥΚΑΙΡΙΩΝ ΚΑΙ 

ΑΠΕΙΛΩΝ) 

 

 

Η ∆ιαµόρφωση Στρατηγικής (Strategy Formulation) ασχολείται µε την ανάπτυξη της 

Αποστολής, των Σκοπών, των Στρατηγικών και των Πολιτικών µίας επιχείρησης. 

Ξεκινάει µε την ανάλυση της κατάστασής της (Situational Analysis). Πρόκειται για τη 

διαδικασία της εύρεσης σηµείων ταύτισης των εξωτερικών Ευκαιριών (Opportunities) 

µε τις εσωτερικές ∆υνάµεις (Strengths), ενώ παράλληλα, στόχος είναι η αντιµετώπιση 
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των εξωτερικών Απειλών (Threats) και η βελτίωση των εσωτερικών Αδυναµιών 

(Weaknesses).  

 

H SWOT, λοιπόν, είναι ένας τρόπος ανάλυσης στρατηγικών παραγόντων υπό το φως 

της υπάρχουσας κατάστασης. Η λέξη SWOT προέρχεται από τα αρχικά των λέξεων 

Strengths, Weaknesses, Opportunities και Threats και περιγράφει τις ∆υνάµεις, 

Αδυναµίες, Ευκαιρίες και Απειλές που είναι µοναδικές για την κάθε συγκεκριµένη 

επιχείρηση. Στόχος είναι µέσω της SWOT Ανάλυσης να αποµονωθούν τα κύρια θέµατα 

που αντιµετωπίζει η επιχείρηση, µε προσεκτική ανάλυση των τεσσάρων αυτών 

στοιχείων. Τα διευθυντικά στελέχη µπορούν στη συνέχεια, να διαµορφώσουν 

στρατηγικές, λαµβάνοντας υπ όψιν τα σηµαντικά θέµατα που προκύπτουν από τη 

συγκεκριµένη ανάλυση. Η ανάλυση SWOT δεν έχει µόνο ως αποτέλεσµα την 

αναγνώριση των ∆ιακεκριµένων Ικανοτήτων µίας επιχείρησης (Distinctive 

Competencies) ή αλλιώς του ∆ιατηρήσιµου Ανταγωνιστικού της Πλεονεκτήµατος, αλλά 

και την αναγνώριση ευκαιριών τις οποίες µία δεδοµένη στιγµή, η εταιρεία δεν µπορεί να 

εκµεταλλευτεί, λόγω έλλειψης των απαραίτητων πόρων. Με το πέρασµα των χρόνων, η 

SWOT αποδείχτηκε ότι είναι η αναλυτική τεχνική η οποία σταθερά χρησιµοποιείται στη 

Στρατηγική ∆ιοίκηση, διότι βοηθά τα διευθυντικά στελέχη να αντιλαµβάνονται καλύτερα 

και να ανταποκρίνονται αποτελεσµατικότερα στους παράγοντες εκείνους που 

παρουσιάζουν αυξηµένη σπουδαιότητα για την επίδοση της επιχείρησης.46  

 

Μπορεί να ειπωθεί ότι η ουσία της στρατηγικής είναι το πηλίκο της ευκαιρίας προς την 

ικανότητα. Μία ευκαιρία από µόνη της δεν έχει πραγµατική αξία, αν η επιχείρηση δεν 

έχει τους πόρους να την εκµεταλλευτεί. Οι Αδυναµίες σε ό,τι αφορά άλλους πόρους 

µπορούν να αποτρέψουν µία στρατηγική από το να είναι επιτυχηµένη. Εποµένως, η 

SWOT ανάλυση µπορεί να χρησιµοποιηθεί προς απόκτησιν µίας ευρύτερης εικόνας 

της έννοιας της στρατηγικής µέσω του τύπου:  

 

SA (Strategic Alternative) = O / (S-W) ή ότι  

Εναλλακτικές Στρατηγικές = Ευκαιρίες / (∆υνάµεις – Αδυναµίες).47   

 

Πριν αρχίσει η καθ’ αυτή SWOT ανάλυση, πρέπει να αναφερθούν ορισµένα επιπλέον 

στοιχεία που αφορούν την υπό µελέτη Επένδυση σε χηµικά πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 

                                                           

46 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 174-175 

47
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 224. 
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µεγέθους 25,000 τόνων και από τα οποία θα προκύψουν στοιχεία της SWOT  

ανάλυσης. 

 

- Αναφορικά µε τη σταδιακή κατάργηση των µη διπύθµενων και µονού τοιχώµατος 

δεξαµενοπλοίων, πρέπει να σηµειωθεί επίσης ότι: 

� Πλοία µεγαλύτερης ηλικίας που ήδη τότε θα έπρεπε να έχουν διαλυθεί, δεν 

είχαν. Αντ’ αυτού λειτουργούσαν, καλύπτοντας τις ανάγκες παράκτιων 

περιοχών. 

� Ο αριθµός των πλοίων που αναµενόταν να διαλυθούν ήταν µεγάλος, λόγω:  

� των χαµηλότερων ναύλων για τα παλαιότερα πλοία 

� των πολύ ελκυστικών τιµών για τις διαλύσεις των πλοίων - κατά τη διάρκεια 

του 2007, ξεπέρασαν τα 600 δολλάρια ανά τόνο ελαφρού εκτοπίσµατος (ldt 

– light displacement ton)48. 

� της υψηλής ζήτησης για προς διάλυσιν χωρητικότητα 

 

- Παρ’ όλο που οι παραγγελίες πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων είχαν 

σηµειώσει άνοδο τους τελευταίους 12 µήνες, υπήρχε σηµαντική έλλειψη 

χωρητικότητας που θα κάλυπτε την αυξανώµενη ζήτηση. Η σηµασία αυτού του 

στοιχείου αυξανόταν ακόµη περισσότερο, από το γεγονός ότι η «καθαρώς 

χηµική χωρητικότητα», δηλαδή τα πλοία µε ανοξείδωτες δεξαµενές ήταν πολύ 

µεγάλης ηλικίας και οι παραγγελίες ήταν ελάχιστες. 

 

- Ακόµη, η αναθεώρηση της λίστας των φορτίων που υπάγονταν στο Παράρτηµα ΙΙ 

της M.A.R.P.O.L. είχε ως συνέπεια τα χηµικά πλοία να έπρεπε να έχουν ευελιξία 

ως προς τα φορτία και τις εµπορικές οδούς στις οποίες µπορούσαν να 

δραστηριοποιηθούν. 

 

- Σύµφωνα µε την προαναφερθείσα παρουσίαση των Fearnleys: “Product and 

Chemical Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt’’, October 2007, υπήρχαν 

ορισµένα στοιχεία τα οποία αποκτούσαν όλο και µεγαλύτερη σηµασία ως προς την 

επιλογή των πλοίων που θα εξυπηρετούσαν αυτόν τον κλάδο: 

 το µικρό βύθισµα 

 η µεταφορική ικανότητα έναντι της ευελιξίας ως προς τα φορτία 

 οι βαφές των δεξαµενών 

                                                           

48
 Τόνος ελαφρού εκτοπίσματος – light displacement ton: τόνος βάρους πλοίου χωρίς φορτίο, 

καύσιμα, έρμα, ανταλλακτικά, επιβάτες, πλήρωμα, αλλά με νερό στο λέβητα (boiler). 
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 η δυνατότητα ελιγµών κατά την παραµονή στα λιµάνια  

(π.χ. µε τη χρήση συστήµατος πρόωσης Azimuth – τρόπος κατασκευής 

προπέλας, βάσει του οποίου δεν απαιτείται να υπάρχει πηδάλιο στο πλοίο) 

 επιλογή σχεδίου πλοίου ετοίµου (προτύπου, όπως το έχει φτιάξει το Ναυπηγείο, 

χωρίς πολλές αλλαγές και ίδιο για όλους τους Πλοιοκτήτες που παραγγέλλουν) 

ή σχέδιο προσαρµοσµένο από τον Πλοιοκτήτη ανάλογα µε τις ανάγκες του. 

 

Η τελευταία αναθεώρηση τoυ Παραρτήµατος ΙΙ της M.A.R.P.O.L. αναφορικά µε τα 

βρώσιµα έλαια, αλλά και η µαζική δραστηριότητα διύλισης στην Ασία (κυρίως στην 

Ινδία), έδειχναν ότι η αγορά θα χαρακτηριζόταν από τη δυνατότητα των πλοίων να 

µεγιστοποιούν την ποσότητα φορτίου στην κρίσιµη ίσαλο γραµµή (βύθισµα) των 9 

µέτρων περίπου, διότι τα βρώσιµα έλαια εξάγονταν κυρίως από λιµάνια των Στενών 

της Σιγκαπούρης (δηλαδή της Μαλαισίας και της Ινδονησίας) που χαρακτηρίζονταν 

από το στοιχείο των περιορισµών στο βύθισµα των πλοίων που µπορούσαν να τα 

προσεγγίσουν. Το ίδιο χαρακτηριστικό, όµως, είχαν και τα ινδικά λιµάνια – τα οποία 

αναµενόταν ότι θα διαδραµάτιζαν σηµαντικότατο ρόλο στις εξαγωγές καθαρών 

προϊόντων πετρελαίου.  

 

Για τους παραπάνω λόγους, το σχέδιο των πλοίων ήταν προσεκτικά µελετηµένο 

ώστε να είναι ικανά να φορτώνουν τη µέγιστη ποσότητα φορτίου των 25,000 τόνων 

σε βύθισµα 9.2 µέτρων. Αυτό το πλεονέκτηµα διατηρούνταν σε σχέση και µε τα 

µικρότερα µεγέθη πλοίων, διότι στα χηµικά πλοία των 25,000 τόνων, η µεταφορική 

ικανότητα ήταν µεγαλύτερη - δεδοµένου ότι οι ποσότητες των φορτίων έτειναν στο 

να µεγαλώνουν. Για του λόγου το αληθές, η µεταφορική ικανότητα των εν λόγω 

πλοίων στο ασφαλές βύθισµα των 7 µέτρων (το µέγιστο βύθισµα στη ζώνη 

καλοκαιριού49 θα ήταν 9.2 µέτρα) δε θα ήταν µικρότερη των 14,000 τόνων - 

ποσότητα την οποία χρειάζονταν τα µικρότερα πλοία, σχεδόν για να γεµίσουν. 

Εποµένως, τα χηµικά πλοία Ι.Μ.Ο. 2 των 25,000 τόνων θα µπορούσαν να 

                                                           

49
 Το βύθισμα του πλοίου καθορίζει τις ποσότητες φορτίου που μπορεί το πλοίο να φορτώσει, 

ανάλογα με τη θαλάσσια περιοχή που βρίσκεται και την εποχή του έτους. Αυτά με τη σειρά τους 

καθορίζονται από τις Διεθνείς Ζώνες και Περιοχές Φόρτωσης. Υπάρχουν αντίστοιχα οι ζώνες: θέρους, 

χειμώνα, οι τροπικές, καθώς και εποχιακές ζώνες. Η ζώνη θέρους επιτρέπει το λεγόμενο βύθισμα 

θέρους. Συμπίπτει, δε, με το λεγόμενο scantling βύθισμα. Scantling βύθισμα ονομάζεται το μέγιστο 

κατασκευαστικά βύθισμα του πλοίου. Συνήθως, είναι λίγο παραπάνω από το design βύθισμα, αν και 

μπορεί να συμπίπτει, όπως σε αυτά τα πλοία. Το scantling draft (βύθισμα) είναι το μέγιστο βύθισμα 

μέχρι του οποίου μπορεί να φορτωθεί ένα πλοίο, αν δεν τίθεται θέμα ευστάθειας.  
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φορτώσουν και µικρότερες παρτίδες φορτίου, ανταγωνιζόµενα µε τη µικρότερη 

κατηγορία. 

Εν συνεχεία, η σύγκριση έγινε και µε τα µεγαλύτερα πλοία (Handymax). 

Θεωρώντας ότι είχαν TPC (tones per centimeter) 40 – 4550, τα πλοία Handymax θα 

µπορούσαν να µεταφέρουν την ποσότητα των 25,000 τόνων φορτίου σε βύθισµα 

από 5.5 έως 6.25 µέτρα. Εποµένως, δεν υπήρχε πλεονέκτηµα βυθίσµατος των υπό 

µελέτη χηµικών πλοίων 25,000 τόνων, σε σχέση µε τα µεγαλύτερα πλοία, εφόσον 

αυτά θα µετέφεραν την ίδια ποσότητα σε βύθισµα 9.2 µέτρων.  

 

Για να ελεγχθεί η καταλληλότητα του βυθίσµατος χηµικών πλοίων 25,000 τόνων 

στα περισσότερα εµπορικά λιµάνια, επιλέχθηκαν 240 λιµάνια, βάσει αναφορών σε 

ναυλώσεις ταξιδίων που υπήρχαν σε market reports, τα οποία ασχολούνταν µε την 

πορεία της χηµικής Ναυτιλιακής αγοράς όπως ήταν το Drewry Chemical Forecaster 

και το Breamar Quincannon Chemical Matrix και βάσει της έκδοσης Llloyds Ports of 

the World καταγράφηκε το βύθισµά τους και ο τύπος των φορτίων που όλα αυτά τα 

λιµάνια διαχειρίζονταν. Σκοπός της έρευνας ήταν να καταδείξει αν θα υπήρχε 

πλεονέκτηµα για τα πλοία των 25,000 τόνων έναντι των µικρότερων πλοίων αν τα 

πλοία των 25,000 τόνων  λειτουργούσαν περισσότερο µεταφέροντας οµοιογενείς 

παρτίδες φορτίου – δηλαδή ως commodity carriers,  σε αντίθεση µε το να 

µεταφέρουν περισσότερες διαφορετικές παρτίδες (ως parcel tankers), όντας 

φορτωµένα στο 60% και πάνω της χωρητικότητάς τους. 

 

Η έρευνα έδειξε ότι υπήρχαν 34 λιµάνια των οποίων το µέγιστο επιτρεπώµενο 

βύθισµα ήταν µικρότερο των 9.2 µέτρων. Αυτά κατηγοριοποιούνται ως εξής: 

- 1 λιµάνι είχε µικρότερο βύθισµα από 5 µέτρα 

- 4 λιµάνια είχαν βύθισµα µεταξύ 5 και 6 µέτρων 

- 3 λιµάνια είχαν βύθισµα µεταξύ 6 και 7 µέτρων 

- 7 λιµάνια είχαν βύθισµα µεταξύ 7 και 8 µέτρων 

- 10 λιµάνια είχαν βύθισµα µεταξύ 8 και 9 µέτρων 

- 9 λιµάνια είχαν βύθισµα µεταξύ 9 και 9.2 µέτρων. 

 

Λαµβάνοντας υπ΄όψιν τη χωρητικότητα των υπό µελέτη πλοίων στο βύθισµα των 7 

µέτρων, η οποία αναµενόταν ότι θα είναι 14,000 τόνοι, όντως είχαν πλεονέκτηµα 

έναντι των µικρότερων χηµικών πλοίων (13,500 και 16,500 τόνων) που είχαν 

                                                           

50
 TPC (tons per centimeter) σημαίνει: Πόσοι τόνοι φορτίου χρειάζονται να φορτωθούν για να 

μεγαλώσει το βύθισμα ενός πλοίου κατά 1 εκατοστό. 
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scantling βύθισµα 8.8 µέτρων, στα λιµάνια που το βύθισµα ήταν 7 µέτρα και πάνω. 

∆ηλαδή, τελικά ο αριθµός των µη προσεγγίσιµων λιµανιών ήταν 8 (1 συν 4 συν 3) ή 

αλλιώς το 3% των συνολικά µελετηθέντων λιµανιών.  

 

- Το σχέδιο των εν λόγω πλοίων ήταν προσεκτικά µελετηµένο ώστε να έχει και 

την εντυπωσιακή σε όγκο µεταφορική ικανότητα των 35,000 κυβικών µέτρων. 

Τα πλοία θα ήταν σε θέση να ανταγωνιστούν απ’ ευθείας µε τα µικρότερα 

χηµικά πλοία των 16,500 έως 20,000 τόνων, αλλά όπως προείπαµε και να 

«κλέψουν» φορτία από την µεγαλύτερη κατηγορία των Handysize (30,000 

τόνων) και Handymax (35,000 τόνων), εφόσον αυτά τα µεγέθη πλοίων 

χαρακτηρίζονταν από µη χηµικά πλοία (τύπου Ι.Μ.Ο.), η πλειονότητα των 

οποίων είχαν µέσο λόγο µεταφορικής ικανότητας σε όγκο / βύθισµα 

περίπου 3,280 (38,800 κυβικά µέτρα / 11.8 µέτρα βύθισµα). Ενώ, στα υπό 

µελέτη πλοία ο λόγος αυτός ήταν 3,800 (35,000 κυβικά µέτρα / 9.2 µέτρα 

βύθισµα) και µε αρκετά µικρότερα Κόστη Ταξιδίου.51 Τα φορτία τα οποία θα 

µπορούσαν, λοιπόν, να κλέψουν από τα µεγαλύτερα πλοία ήταν κυρίως τα 

καθαρά προϊόντα πετρελαίου και κάποια απλά χηµικά (easy chemicals) – όπως 

η µεθανόλη µε Ειδική Πυκνότητα 0.79 και η αιθανόλη – επίσης µε Ειδική 

Πυκνότητα 0.79, στα οποία η µεταφορική ικανότητα του πλοίου σε όγκο είναι 

σηµαντικότερη από ότι η µεταφορική ικανότητά του σε τόνους (βάρος).52 

 

Στο παρελθόν, ο όµιλος BS είχε παρόµοια πλοία µε τα υπό µελέτη, τα οποία ήταν 

27,000 τόνων επίσης Ι.Μ.Ο. 2. Αναλύοντας τα διαθέσιµα λειτουργικά τους ιστορικά 

στοιχεία, µέχρι και το 2004 οπότε και πουλήθηκαν όλα, φάνηκε ότι η κατά µέσο όρο 

                                                           

51
 Είναι τα Μεταβλητά κόστη του πλοίου, τα οποία το επιβαρύνουν όταν αυτό παράγει μεταφορική 

υπηρεσία, έχοντας ναυλωθεί σε Ναύλωση Ταξιδίου ή Συμβόλαιο Εργολαβικής Μεταφοράς. Σε αυτές τις 

περιπτώσεις επιβαρύνουν τον Πλοιοκτήτη. Πρόκειται συγκεκριμένα για το κόστος των καυσίμων του 

πλοίου – για την Κύρια μηχανή, τις Ηλεκτρομηχανές και τον εξοπλισμό χειρισμού του φορίου, τα 

λιμενικά έξοδα, τα έξοδα καναλιών και διωρύγων και τα έξοδα επιπλέον ασφάλισης και προετοιμασίας 

του πλοίου όταν αυτό περνάει εμπόλεμες ζώνες ή ζώνες πειρατείας. Αν το πλοίο έχει χρονοναυλωθεί ή 

έχει κλειστεί σε «Ναύλωση Γυμνού Πλοίου», αυτά τα έξοδα επιβαρύνουν το Ναυλωτή. 

52
 Ειδική Πυκνότητα (Specific Gravity) ενός φορτίου είναι ο λόγος της μάζας του / τον όγκο του. Φορτία 

με Ε.Π μικρότερη του 1 (η Ε.Π. του νερού), όπως η μεθανόλη, η αιθανόλη και όλα τα καθαρά προϊόντα 

πετρελαίου, σημαίνει ότι χρειάζονται περισσότερη χωρητικότητα σε όγκο από ότι σε μάζα για να 

μεταφερθούν, άρα πρέπει η μεταφορική ικανότητα σε όγκο ενός πλοίου (σε κυβικά μέτρα) να είναι 

αρκετά μεγαλύτερη από τη μεταφορική του ικανότητα σε μάζα (τόνους). Αυτού του είδους τα φορτία 

ονομάζονται «ελαφρά». Σε αντίθεση με τα φορτία που η Ε.Π. τους είναι κοντά στο 1 ή μεγαλύτερη, 

όπως είναι των «βαριών» προϊόντων πετρελαίου ή της μολάσσας (1.45), στη μεταφορά των οποίων 

μετράει περισσότερο η μεταφορική ικανότητα του πλοίου σε μάζα. Είναι τα λεγόμενα «βαριά» φορτία. 
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έµφορτη χωρητικότητα εκτοπίσµατος (deadweight)53 των πλοίων αυτών ήταν 

22,700 τόνοι και µόνο σε λιγότερο από το 5% των περιπτώσεων που τα πλοία ήταν 

φορτωµένα, η έµφορτη χωρητικότητα ήταν πάνω από 25,000 τόνους – οι οποίοι 

είναι και οι µέγιστοι τόνοι νεκρού βάρους των υπό µελέτη πλοίων. Εποµένως, η 

επιλογή του µεγέθους - σε τόνους, των πλοίων φαινόταν να είναι η σωστή. 

 

- Βεβαίως, υπήρχαν και άλλοι παράγοντες που επηρέαζαν την απ’ ευθείας 

σύγκριση των Ι.Μ.Ο. 2 πλοίων 25,000 τόνων, µε την αµέσως µικρότερη και 

µεγαλύτερη κατηγορία µεγεθών, όπως η οικονοµική ταχύτητα (eco-speed)54 και η 

αντίστοιχη κατανάλωση σε αυτήν, τα λιµενικά κόστη – που προσδιορίζονταν και 

από το µέγεθος του πλοίου κ.ά. Αλλά, το σχέδιο των εν λόγω πλοίων από την 

CSDC  (China Ship Design & Research Institute – επρόκειτο για ναυπηγούς / 

σχεδιαστές που σχεδίασαν το αρχικό Specification. ‘Έτσι, λέγεται το βιβλίο µε τα 

τεχνικά χαρακτηριστικά ενός πλοίου. Εκτενής αναφορά σε αυτό θα γίνει στο 

κεφάλαιο 3.), το οποίο µέσω διαπραγµατεύσεων µε τoν όµιλο BS και µε µεγάλη 

ανάµειξη της BSH, βελτιώθηκε ώστε να καλύπτει τις ανάγκες του Πλοιοκτήτη µε 

όσο το δυνατόν µικρότερο κόστος βελτιώσεων, είχε ακριβώς επιλεγεί και 

βελτιστοποιηθεί ώστε να καλύπτει επιτυχώς τον ανταγωνισµό και µε τους δύο 

κοντινότερους κλάδους πλοίων (16,500 – 20,000 τόνων και Handysize / Handymax 

πλοία). 

                                                           

53
 Χωρητικότητα εκτοπίσματος (dead weight tonnage - dwt): Υπολογίζεται σε τόνους "νεκρού βάρους". 

Η χωρητικότητα εκτοπίσματος προσδιορίζει το μέγιστο συνολικό βάρος που μπορεί να μεταφέρει 

ασφαλώς το πλοίο σε φορτίο, εφόδια, καύσιμα κ.ά. εφόσον διατηρεί το βύθισμα (γραμμή φόρτωσης) 

που προβλέπεται από τους ισχύοντες κανονισμούς. Από το συνολικό αυτό βάρος, αν αφαιρεθεί το 

βάρος των καυσίμων, εφοδίων (ύδατος, τροφίμων, κλπ) και έρματος προκύπτει το πραγματικό βάρος 

που μένει για το φορτίο δηλαδή η πραγματική σε φορτίο μεταφορική ικανότητα του πλοίου, που 

ονομάζεται Xωρητικότητα φορτίου (loading or carrying capacity). 

54
 οικονομική ταχύτητα (economical speed – eco speed): Κάποια ταχύτητα χαμηλότερη από την 

υπηρεσιακή ταχύτητα (service speed) εμφόρτου ή αφόρτου (υπό έρμα) κατάστασης του πλοίου. 

Υπηρεσιακή είναι η ταχύτητα που αναγράφεται στο Building Specification (βιβλίο με λεπτομερή 

ανάλυση των τεχνικών χαρακτηριστικών του πλοίου). Συνήθως, είναι η ταχύτητα που φτάνει το πλοίο 

στο 90% των στροφών της Κύριας Μηχανής (90% του MCR – Maximum Continuous Rating ή αλλιώς στο  

NCR = Normal Continuous Rating). Κάθε ταχύτητα που φτάνει το πλοίο συνοδεύεται από την αντίστοιχη 

κατανάλωση. Μπορεί, λοιπόν, είτε ο Πλοιοκτήτης - αν το πλοίο είναι σε Ναύλωση Ταξιδίου ή σε 

Συμβόλαιο Εργολαβικής Μεταφοράς, είτε ο Ναυλωτής - όταν πρόκειται για Χρονοναύλωση ή ναύλωση 

«πλοίου γυμνού»  να επιλέξει το πλοίο του να πλέει σε μία χαμηλότερη από την «κανονική/ 

υπηρεσιακή» ταχύτητά του, όταν δεν έχει αυστηρό χρονοδιάγραμμα φόρτωσης ή εκφόρτωσης του 

φορτίου ή φυσικά όταν το πλοίο περιμένει να ναυλωθεί, ώστε να μειώσει την κατανάλωση καυσίμων. 

Είναι μία πρακτική που εφαρμόζεται κυρίως σε περιπτώσεις κακής ναυλαγοράς ή όταν οι τιμές των 

ναυτιλιακών καυσίμων είναι υψηλές. Μία οικονομική ταχύτητα μπορεί να αντιστοιχεί στο 70% – 80% 

του MCR.  
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Σε µία ρεαλιστική ταχύτητα 15 κόµβων, τα υπό µελέτη πλοία θα µπορούσαν να 

ανταγωνιστούν αποτελεσµατικά ως προς τους λόγους ταχύτητας / κατανάλωση και 

µε τις δύο κοντινές κατηγορίες, αλλά και να καλύψουν τις απαιτήσεις της µεταφοράς 

φορτίων σε βάση ναύλωσης ταξιδίου – όπου είναι γρήγορο πλοίο ανταµείβεται µε 

υψηλότερο ναύλο (κυρίως στην καλή αγορά βέβαια) και έχοντας τη δυνατότητα να 

κάνει περισσότερα ταξίδια. Το πλοία δε θα ήταν τα γρηγορότερα, αλλά 

λαµβάνοντας υπ’ όψιν τις σχετικά µικρής απόστασης διαδροµές που προορίζονταν 

να κάνουν, το µεγάλο πλεονέκτηµα της επιπλέον χωρητικότητας σε όγκο θα 

υπερνικούσε τη µικρή µείωση της ταχύτητας (0.5 κόµβος µόνο), κάτι το οποίο θα 

βελτιωνόταν περεταίρω, από τη µείωση της κατανάλωσης. 

 

- Είναι πολύ σηµαντικό να σηµειωθεί ότι οι συντριπτική πλειοψηφία των 

παραγγελιών που είχαν ήδη γίνει – δηλαδή αυτές βάσει του σχεδίου του 

Ναυπηγείου Daesun, αναφερόταν σε πλοία µε µόνο 30,000 κυβικά µέτρα 

χωρητικότητα σε όγκο, η οποία σε πραγµατικούς όρους σήµαινε περίπου 4,000 

λιγότερους τόνους φορτίου προϊόντων πετρελαίου. Αυτοί οι 4,000 περισσότεροι 

τόνοι που τα υπό µελέτη πλοία θα µπορούσαν να µεταφέρουν µεταφραζόταν σε 

χρηµατικούς όρους σε $80,000 επιπλέον έσοδα ανά ταξίδι (θεωρώντας ότι ο 

ναύλος για καθαρά προϊόντα πετρελαίου για ταξίδια εντός Ευρώπης ήταν $20/τόνο 

– το Νοέµβριο του 2007 συγκεκριµένα ήταν $22/τόνο), κάτι το οποίο ήταν εξαιρετικό 

εργαλείο marketing των πλοίων, σε κάθε πιθανό Ναυλωτή. 

 

Τα εν λόγω πλοία είχαν σχεδιαστεί ακριβώς για ναυλώσεις ταξιδίων, εφόσον αυτές 

ήταν η κυριαρχούσα πρακτική απασχόλησης των πλοίων αυτού του κλάδου της 

αγοράς χηµικών πλοίων & προϊόντων πετρελαίου, εποµένως η αυξηµένη σε όγκο 

χωρητικότητα τους ήταν εξαιρετικό πλεονέκτηµα. 

 

- Βάσει των προαναφερθέντων, η BSH θεωρούσε ότι τα πλοία των 25,000 τόνων 

ήταν ο τελευταίος τοµέας από πλευράς µεγέθους, της αγοράς «των µικρών 

πλοίων», ενώ τα σχέδια µεγαλύτερων πλοίων, παρά τη µεγαλύτερη δυνατότητα 

µεταφοράς, έχαναν σε εµπορική ελκυστικότητα λόγω αυξηµένων διαστάσεων, 

υψηλότερης κατανάλωσης, αλλά κυρίως, λόγω του ότι πλησίαζαν τα Handymax 

(35,000 τόνων) – ένα µέγεθος, δηλαδή, που είχε ήδη ναυπηγηθεί σε µεγάλους 

αριθµούς. 

 

- Μόλις πρόσφατα, ο όµιλος BS είχε λάβει την απόφαση να συστήσει Ναυτιλιακό 

Συνασπισµό (Shipping Pool) – σύµφωνα µε τα χαρακτηριστικά που 
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αναφέρθηκαν σε προηγούµενο σηµείο, για χηµικά πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 3 και 

Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 16,500 τόνων, µε ∆ιαχειριστή (Pool Manager) την BSH - στα 

πλαίσια της Αποστολής της οποίας ήταν η Εµπορική ∆ιαχείριση πλοίων. Σε 

αυτό το Ναυτιλιακό Συνασπισµό, η Εµπορική ∆ιαχείριση δε θα γινόταν µόνο για 

τα χηµικά πλοία πλοιοκτησίας BS, αλλά και για παρόµοια / ίδια πλοία άλλης 

πλοιοκτησίας. Σε αυτόν, λοιπόν, θα µπορούσαν να ενταχθούν και τα χηµικά 

πλοία Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 τόνων. 

 

- Ισχυρό Σύστηµα Καθαρισµού ∆εξαµενών: Όπως αναφέρθηκε και 

προηγουµένως, η τελευταία αναθεώρηση της M.A.R.P.O.L., χαρακτήρισε 

αρκετά φορτία (και µάλιστα τέτοια που µεταφέρονταν σε µεγάλες ποσότητες) ως 

«υψηλού ιξώδους». Παρ’ όλο που ως τότε, δεν υπήρχαν συγκεκριµένες 

απαιτήσεις για τη µεταφορά τους, αρµόδιες πηγές του Ι.Μ.Ο. υποδείκνυαν ότι 

στο µέλλον, αυτά τα φορτία θα απαιτούσαν ιδιαίτερο καθαρισµό µετά την 

εκφόρτωση - δηλαδή καθαρισµό δεξαµενών ενώ το πλοίο θα ήταν ακόµη στο 

λιµάνι και άµεση εκφόρτωση των υπολειµµάτων του φορτίου µαζί µε το 

χρησιµοποιούµενο νερό και ενδεχοµένως και µε τα χηµικά που θα είχαν επίσης 

χρησιµοποιηθεί (slops). Αυτή η προοπτική, όµως, θα επιµήκυνε πολύ το χρόνο 

παραµονής του πλοίου στα λιµάνια.  

 

Επίσης, αυτή η προοπτική – η οποία έδειχνε ρεαλιστική – θα καθιστούσε το 

σύστηµα καθαρισµού των δεξαµενών των πλοίων το ίδιο σηµαντικό µε το σύστηµα 

χειρισµού του φορτίου. Για αυτό, τα εν λόγω πλοία σχεδιάστηκαν ώστε να έχουν 

πολύ ισχυρό σύστηµα καθαρισµού και συνοδό εξοπλισµό (λέβητα – boiler, 

θερµάστρα καθαρισµού δεξαµενών – tank cleaning heater, αντλίες καθαρισµού 

δεξαµενών – tank cleaning pumps κτλ). Ο σχεδιασµός προέβλεπε 6 δεξαµενές – 3 

ζευγάρια, δηλαδή το µισό πλοίο, να καθαρίζονται ταυτόχρονα. Θεωρώντας ότι θα 

υπήρχαν 2 µηχανές καθαρισµού (tank cleaning machines) σε κάθε δεξαµενή, µε 

δυνατότητα καθαρισµού 15 κυβικών µέτρων / ώρα η καθεµία, απαιτούνταν 180 

κυβικά µέτρα την ώρα. Εποµένως, η δυνατότητα των αντλιών καθαρισµού 

δεξαµενών (tank cleaning pumps) και της θερµάστρας καθαρισµού δεξαµενών 

(tank cleaning heater) έπρεπε να είναι 200 κυβικά µέτρα την ώρα και πάντα υπό 

την προϋπόθεση ότι οι λέβητες (boilers) θα µπορούσαν να θερµάνουν γρήγορα. 

 

- Αδρανοποίηση δεξαµενών: Τα υπό µελέτη πλοία ήταν µεγαλύτερα από 20,000 

τόνους, για αυτό η εγκατάσταση Συστήµατος Αδρανούς Αερίου (Inert Gas 

System – I.G.S.) απαιτούνταν από τον ανάλογο κανονισµό της S.O.L.A.S. Η 
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εγκατάσταση του σε αυτόν τον τύπο και το µέγεθος πλοίου, συνιστώνταν για 

δύο λόγους: α) Ήδη προσφέρονταν ως standard από κορεατικά Ναυπηγεία – το 

Ναυπηγείο στο οποίο η BS ήθελε να ναυπηγήσει τα πλοία ήταν στην Κίνα, άρα 

δεν έπρεπε τα πλοία της BS να υστερούν έναντι των ανταγωνιστών, β) Ο 

συγκεκριµένος τοµέας των χηµικών πλοίων 20,000 – 30,000 τόνων 

κυριαρχούνταν από εµπόρους (Traders) και όχι από µεγάλες Πετρελαϊκές 

εταιρείες (Majors). Αυτή η κατάσταση φαινόταν ότι επρόκειτο να αλλάξει τα 

επόµενα χρόνια, αλλά θα απαιτούνταν ικανό χρονικό διάστηµα. Οι Traders 

έθεταν τα πρότυπα της αγοράς και πάντα ήταν πολύ απαιτητικοί ως προς τα 

χαρακτηριστικά των πλοίων που ναύλωναν, αν και στην πραγµατικότητα δεν τα 

χρησιµοποιούσαν 100% [Π.χ. πότε χρησιµοποιήθηκαν οι 12 συν 1 διαχωρίσεις 

φορτίων (segregations) στα 12,800 τόνων Ι.Μ.Ο. 2 χηµικά πλοία, πλοιοκτησίας 

BS, που ήταν ναυλωµένα στην εταιρεία Herning Shipping; ΄Η πότε οι 

συγκεκριµένοι Ναυλωτές έχασαν κάποιο φορτίο γιατί κάποια από αυτά τα πλοία 

δεν είχαν IGS;]. 

 

Μάλιστα, κατά την περίοδο µελέτης της εν λόγω Επένδυσης, οι Traders ζητούσαν την 

εγκατάσταση Συστήµατος Αδρανοποίησης ∆εξαµενών µε Γεννήτρια Παραγωγής 

Αζώτου (Nitrogen Generation System). Το άζωτο είναι το πιο ευγενές αέριο, εποµένως 

η αδρανοποίηση που προσφέρει είναι ανώτερη από του IGS, το οποίο απλώς 

χρησιµοποιεί τα καυσαέρια του πλοίου.  Ως εκ τούτου, είναι ένα σύστηµα ακριβότερο 

συγκριτικά µε το I.G.S.  

 

Τα υπό µελέτη πλοία, όµως, επιλέχθηκε να έχουν Σύστηµα Αδρανοποίησης µε Άζωτο 

(Nitrogen Generation System), για τους εξής λόγους: 1) λόγω της καλύτερης ποιότητας 

αδρανοποίησης που προσέφερε, 2) λόγω του ότι ζητούνταν από τους Ναυλωτές, αλλά 

και 3) γιατί µε τα πολλαπλά διαφορετικού τύπου φορτία που µπορούσαν αυτά τα πλοία 

να µεταφέρουν, η ποιότητα αδρανοποίησης είχε εξαιρετικά σηµαντικό ρόλο – ώστε να 

µπορούν να προετοιµάζονται επαρκώς για τις εναλλαγές φορτίων. 

 

- Πλήρης ύπαρξη διπλού τοιχώµατος: Αυτό απαιτούνταν από τις µεγάλες 

Πετρελαϊκές εταιρείες. Το ιδιαίτερο, όµως, χαρακτηριστικό αυτών των πλοίων 

ήταν ότι το τοίχωµα θα ήταν διπλό και στις περιοχές όπου θα βρίσκονταν οι 

δεξαµενές καυσίµων. Αυτό το χαρακτηριστικό δεν το είχαν πολλά πλοία – 

ακόµη και τα πολύ σύγχρονα. 
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- Εγκατάσταση συστήµατος στεγνώµατος δεξαµενών (Cargo Tank Drying 

System) : Σε συνδυασµό µε το γρήγορο σύστηµα Καθαρισµού των δεξαµενών, 

που περιγράφηκε προηγουµένως, το σύστηµα για το γρήγορο στέγνωµα θα 

επέτρεπε στα πλοία να µπαίνουν στα λιµάνια και να φορτώνουν γρηγορότερα, 

ελαχιστοποιώντας το χρόνο αναµονής.  

 

- Εγκατάσταση αγωγού φορτο-εκφόρτωσης στην πρύµνη του πλοίου: Πολύ 

σηµαντικό χαρακτηριστικό για τα λιµάνια της Μεσογείου, στα οποία η 

προσόρµιση κατά µήκος της προβλήτας είτε δε γινόταν ή δεν ήταν ασφαλής. Τα 

πλοία, δηλαδή, θα µπορούσαν να φορτοεκφορτώνουν και από την πρύµνη. 

 

- Αποδοτικό / ευέλικτο σύστηµα βαφής δεξαµενών: ∆ύο ήταν οι επιλογές για τα εν 

λόγω πλοία: είτε φαινολική εποξική βαφή (phenolic epoxy coating) είτε 

Marineline 784 (Marineline coating). Η οργανικής φύσεως φαινολική εποξική 

βαφή που κατασκεύαζε η εταιρεία Sigma Coatings, µε το όνοµα “Phenguard” 

ήταν η καταλληλότερη ανάµεσα στις φαινολικές εποξικές βαφές που υπήρχαν 

στην αγορά - διότι η αντίσταση της στη διάβρωση από τα διάφορα φορτία ήταν 

καλή, επιπλέον όµως, επέτρεπε και το µικρότερο διάστηµα αποκατάστασης της, 

όταν αλλάζουν τα φορτία – άρα, µείωνε το νεκρό χρόνο (idle time)55. Το 

µεγαλύτερο διάστηµα αποκατάστασης που θα απαιτούνταν ήταν 10 µέρες από 

όταν θα είχε τελειώσει η εξαγωγή των αερίων του φορτίου που παραµένουν 

µετά την εκφόρτωση (διαδικασία gas-freeing), σε φορτία όπως η αιθανόλη. Σε 

αυτό το διάστηµα, δε θα έπρεπε να φορτωθεί αιθανόλη στις δεξαµενές ή άλλο 

φορτίο µε παρόµοιες (ως προς τη βαφή) ιδιότητες. Άρα, θα µπορούσε να 

φορτωθεί είτε ένα άλλο φορτίο που δε θα είχε ιδιότητες «διαβρωτικού φορτίου – 

aggressive cargo», όπως έχει η αιθανόλη είτε οι δεξαµενές να παραµείνουν 

άδειες για 10 µέρες µετά το gas-freeing.  

 

Η εµφάνιση, όµως, της βαφής Marineline 784 – κατασκευαστής της οποίας ήταν 

η εταιρεία Advanced Polymer Coatings, και τα συµβόλαια που έκλεισε για βαφή 

πλοίων τα τελευταία χρόνια, οδήγησαν τους Ναυλωτές να ζητούν πλοία µε 

δεξαµενές βαµµένες µε Marineline 784. Τα πλεονεκτήµατα της ήταν: α) η 

                                                           

55
 Idle time: Πρόκειται για το χρόνο που μεσολαβεί μεταξύ της προηγούμενης και της επόμενης 

ναύλωσης, είτε γιατί δεν βρίσκεται αμέσως η επόμενη, είτε γιατί το πλοίο πρέπει να περιμένει λόγω 

τεχνικών παραγόντων – όπως η αποκατάσταση της δομής της βαφής στις δεξαμενές, μεταξύ των 

φορτίων. 
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«θεωρητική» ισοδυναµία που παρείχε στις δεξαµενές µε τις ανοξείδωτες 

δεξαµενές – αν και δεν είχε ακόµη εγκριθεί από ορισµένους Νηογνώµονες, η 

χρήση της για τα περισσότερα οξέα. Εποµένως, δεν είχε διασφαλιστεί επίσηµα 

η δυνατότητα φόρτωσης οξέων εν συγκρίσει µε τη Sigma Phenguard και β) ο 

γρήγορος καθαρισµός, εφόσον δεν αποτελούνταν από κολλώδες υλικό, κάτι το 

οποίο ήταν σηµαντικό για µεταφορά µεθανόλης / αιθανόλης, οπότε δε θα 

χρειαζόταν να υπάρχει διάστηµα αποκατάστασης - όπως ίσχυε για τη φαινολική 

εποξική βαφή Phenguard.  

 

Ειδικά µετά τη µεταφορά µεθανόλης, ακόµη και η βαφή Marineline 784, είχε 

κάποιους µικρούς περιορισµούς, οι οποίοι όµως δεν ίσχυαν για τα 

συγκεκριµένα πλοία, εφόσον θα είχαν εγκατεστηµένο το σύστηµα γρήγορου 

στεγνώµατος των δεξαµενών και το σταθερό ανεµιστήρα που θα ελευθέρωνε τα 

εναποµείναντα αέρια του φορτίου µετά την εκφόρτωση (fixed gas-freeing fan). 

 

Η επιλογή όµως της βαφής Marineline 784 είχε και µειονεκτήµατα, όπως ήταν 

το υψηλότερο κόστος (20%  µεγαλύτερο σε σχέση µε τη Sigma Phenguard), η 

δύσκολη εφαρµογή στις δεξαµενές, ο µικρότερος απαιτούµενος χρόνος 

ανανέωσης της βαφής (7 – 8 χρόνια, ενώ για τις εποξικές βαφές ήταν περίπου 

12 – 13 χρόνια), ο οποίος όµως θα εξαρτόταν από τα φορτία που µεταφέρονταν 

και την επεξεργασία της. Στο στάδιο, βέβαια, της χρηµατοοικονοµικής 

αξιολόγησης της Επένδυσης  - όπως θα δούµε και στη συνέχεια, υπολογίστηκε 

ότι αυτή η ανανέωση / recoating θα γινόταν στα 10 χρόνια.  

 

Επρόκειτο, ακόµη, για ένα προϊόν που δεν είχε πλήρως εξεταστεί σε 

πραγµατική χρήση. Επίσης, διεσπαρµένες ζηµιές (ρωγµές ιδίως στα σηµεία των 

συγκολλήσεων στις δεξαµενές) είχαν αναφερθεί από εταιρείες που πρώτες το 

χρησιµοποίησαν στις δεξαµενές των πλοίων τους. Αυτές, δε, οι ρωγµές 

χρειάζονταν συχνά βάψιµο – για να επιδιορθωθούν. Αυτό το βάψιµο δεν είναι 

πάντα δυνατόν να γίνει, ιδίως σε σχετικά µεγάλα πλοία – όπως τα 25,000 τόνων 

χηµικά Ι.Μ.Ο. 2 που µελετώνται, όπου η πρόσβαση δεν είναι πάντα εύκολη. 

Μόλις όµως γίνονταν οι απαραίτητες επισκευές, θα µπορούσε να φορτωθεί 

φορτίο αµέσως. Επιπλέον, από εταιρείες ήδη πελάτες της APC, είχε αναφερθεί, 

ότι η συσκευασία που περιείχε τα υλικά για την επισκευή (repair kit) ήταν 

εύχρηστη. Τέλος, η εταιρεία που παράγει τη βαφή – η Advanced Polymer 

Coatings ήταν ακόµη µία σχετικά µικρή εταιρεία, άρα ήταν αµφισβητήσιµο το αν 
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θα µπορούσε να απορροφήσει µεγάλες απαιτήσεις από τη BS, αν κάτι δεν 

πήγαινε καλά.   

 

Τελικά, όµως, επιλέχθηκε να βαφτούν οι δεξαµενές φορτίου µε τη βαφή 

Marineline 784, παρ’ όλο που είχε αξιοσηµείωτα µειονεκτήµατα. Αυτή η επιλογή 

έγινε λόγω των πολύ σηµαντικών πλεονεκτηµάτων της, αλλά και της 

εµπιστοσύνης στην ύπαρξη της θυγατρικής εταιρείας του οµίλου που θα ήταν 

υπεύθυνη για την επίβλεψη της ναυπήγησης (της BSC). ∆ιότι η BSC, λόγω της 

πείρας και της µεγάλης τεχνικής της γνώσης, θα εξασφάλιζε ότι η δυσκολότερη 

εφαρµογή του προϊόντος στις δεξαµενές (συγκριτικά µε το Sigma Phenguard) 

θα γινόταν επιτυχώς - προλαµβάνοντας έτσι πιθανές ζηµιές / ρωγµές στη βαφή, 

στο µέλλον. 

 

- Επίσης, η επιλογή της BS εκτός από το απλό στρώµα βαφής σε όλη την 

έκταση των δεξαµενών φορτίου, να ενισχύσει αυτό και µε ένα επιπλέον στρώµα 

βαφής µε χρήση ινών fiberglass στον πυθµένα τους και σε ύψος 0,5 µέτρου 

από αυτόν, έναντι της διάβρωσης από οξέα, βελτίωνε ακόµη περισσότερο το 

εύρος των φορτίων που µπορούσε το πλοίο να φορτώσει, προλαµβάνοντας 

ταυτόχρονα πιθανές ζηµιές που µπορούσαν οι δεξαµενές να υποστούν, λόγω 

της µεταφοράς περισσότερο διαβρωτικών φορτίων. 

 

- Τέλος, η BSH, πριν καταλήξει στα χαρακτηριστικά που ήθελε να έχουν τα 

πλοία που θα ναυπηγούσε, διενεργούσε διεξοδική µελέτη και λεπτοµερή 

ανάλυση όλων των διαθεσίµων σχεδίων πλοίων της αγοράς – τα οποία 

βρισκόταν στη βιβλιοθήκη σχεδίων πλοίων και τεχνικών τους χαρακτηριστικών 

που υπήρχε στο γραφείο – µε εστίαση στους βασικούς σχεδιαστικούς 

παράγοντες που θα χαρακτήριζαν τα πλοία σε όλη την εµπορική ζωή τους και 

δεν επρόκειτο να αλλάξουν. Ιδίως, εστίαζε σε ό,τι αφορούσε τις διαστάσεις του 

πλοίου και στο κατά πόσο το κύτος ήταν βελτιστοποιηµένο για καλύτερη 

απόδοση ταχύτητας µε όσο το δυνατόν µικρότερη κατανάλωση. Εποµένως, οι 

παράµετροι ταχύτητα και συνακόλουθη κατανάλωση ήταν βαρύνουσας 

σηµασίας. Γενικά, η αξιολόγηση που γινόταν σχετιζόταν πολύ µε τα 

χαρακτηριστικά του συστήµατος διαχείρισης φορτίου, µε τις ανάγκες 

παραγωγής ηλεκτρισµού - κυρίως για να δουλεύουν αποδοτικά τα µηχανήµατα 

χειρισµού του φορτίου, µε το σύστηµα καθαρισµού και στεγνώµατος των 

δεξαµενών και γενικά µε τον εξοπλισµό του πλοίου.  
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Με λίγα λόγια, δινόταν µεγαλύτερη σηµασία σε εκείνα τα τεχνικά χαρακτηριστικά 

του πλοίου που θα αύξαναν την εµπορική ελκυστικότητά του, µε απώτερο 

σκοπό να αυξηθεί λόγω αυτών ο ναύλος που αυτό το πλοίο θα κέρδιζε. Το 

επίπεδο του εξοπλισµού των πλοίων της BS, επιλεγόταν ώστε να ξεπερνά τα 

πρότυπα του εκάστοτε κλάδου στον οποία αυτά δραστηριοποιούνταν. Η 

ασφάλεια και η σιγουριά ότι όλα θα λειτουργούσαν κανονικά, αν υπήρχε κάποιο 

πρόβληµα ήταν οι βασικοί παράγοντες που συνέβαλλαν σε αυτό. Π.χ. το ότι τα 

δεξαµενόπλοιά της είχαν 2 λέβητες (boilers), ενώ τα περισσότερα είχαν 1 (έστω 

και µε µεγαλύτερη δυνατότητα θέρµανσης) αποφασίστηκε να ισχύει διότι ειδικά 

τα χηµικά πλοία µεταφέρουν φορτία που χρειάζονται θέρµανση - όπως τα 

βρώσιµα έλαια, αλλά και καλό καθάρισµα µετά την εκφόρτωση. Αν χαλούσε, 

λοιπόν, το ένα boiler εν κινήσει, τι θα γινόταν µε το φορτίο; Θα πάγωνε και µετά 

ποιος θα αναλάµβανε την ευθύνη για τις απαιτήσεις των Ναυλωτών; Και άλλα 

παρόµοια.  

 

Όλα τα δεξαµενόπλοια της BS είχαν: διπλό τοίχωµα, ακόµη και στις περιοχές 

που βρισκόταν οι δεξαµενές καυσίµων, δύο λέβητες (boilers), διπλό σύστηµα 

καυσίµων στο Μηχανοστάσιο (για καύσιµο υψηλότερης περιεκτικότητας σε θείο 

και χαµηλότερης), σταθερό σύστηµα δειγµατοληψίας αερίων (fixed gas 

sampling system) στις περιοχές των περιβληµάτων των δεξαµενών φορτίου και 

των δεξαµενών καυσίµων, δύο µηχανές καθαρισµού (tank cleaning machines) 

σε κάθε δεξαµενή, αυξηµένη δυναµικότητα των θερµαστρών καθαρισµού των 

δεξαµενών (tank cleaning heaters) και των αντλιών καθαρισµού των δεξαµενών 

(tank cleaning pumps), µία κατασκευή παρόµοια µε προπέλα µε περίβληµα - 

στο κάτω µέρος της πλώρης που βοηθούσε στους ελιγµούς των πλοίων (bow 

thruster), µε στόχο να µειώνει την ανάγκη για ρυµουλκά, άρα και τα κόστη 

λιµένων, αλλά και γερανό χειρισµού της µάνικας που συνδεόταν µε τους 

αγωγούς µεταφοράς  φορτίου (hose handling crane). 

 

Αναλυτικά στο επόµενο κεφάλαιο, θα αναφερθεί ποια ακριβώς τεχνικά 

χαρακτηριστικά η BSH µελέτησε για να καταλήξει στο ότι τα υπό µελέτη πλοία 

θα είχαν τη µορφή που συµφωνήθηκε µε το Ναυπηγείο. 

 

Επίσης, πριν από κάθε παραγγελία, η BSH διενεργούσε εµπορική ανάλυση του 

κλάδου της αγοράς στον οποίο προέβλεπε ότι θα απασχολούνταν τα πλοία - 

για να αναγνωριστούν οι µηχανισµοί που µπορούσαν να επηρεάσουν την 

απόδοση τους και εφάρµόζε τεχνικές βελτιστοποίησης, όπως ήταν η ανάλυση 
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των βασικών διαστάσεων, του βυθίσµατος και της ποσότητας του φορτίου που 

µπορούσαν να µεταφέρουν σε διαφορετικά βυθίσµατα. 

 

Όπως φάνηκε από την προηγούµενη ανάλυση, τα στοιχεία που αναφέρονταν 

στην παρουσίαση της Fearnleys “Product and Chemical Tanker Market Outlook 

10,000 – 30,000 dwt’’, October 2007, ότι αποκτούσαν όλο και µεγαλύτερη 

σηµασία ως προς την επιλογή των πλοίων που θα εξυπηρετούσαν αυτήν την 

αγορά, είχαν καλυφθεί όλα από την BS και την BSH κατά την ανάλυση και 

Επένδυση στα πλοία Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων. 

 

ΑΝΑΛΥΣΗ SWOT 

 

 

Βάσει όλης της ανάλυσης που έχει γίνει µέχρι τώρα στο Κεφάλαιο 2, ακολουθεί η λίστα 

µε τις ∆υνάµεις, τις Αδυναµίες, τις Ευκαιρίες και τις Απειλές που σχετίζονταν µε την 

Επένδυση σε δεξαµενόπλοια τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων – µεταφοράς χηµικών 

προϊόντων, βρώσιµων ελαίων και καθαρών προϊόντων πετρελαίου και που ήταν 

µοναδικές για τον Όµιλο BS και την BSH ειδικότερα - ως την επιχειρηµατική µονάδα 

που εισηγήθηκε αυτήν την Επένδυση. 

 

∆ΥΝΑΜΕΙΣ (Strengths) 

 

- ξεκάθαρο όραµα, αποστολή και σκοποί της Επιχειρησιακής Στρατηγικής 

(Corporate Strategy) 

 

- επιτυχηµένη Επιχειρησιακή Στρατηγική (Corporate Strategy) Οριζόντιας 

Ανάπτυξης επί µακρό χρονικό διάστηµα 

 

- συµµετοχή σε παγκόσµιους ναυτιλιακούς οργανισµούς και ενώσεις που 

επηρέαζαν τις εξελίξεις στη Ναυτιλία γενικά έχοντας επιρροή στο ∆ιεθνή 

Ναυτιλιακό Οργανισµό (Ι.Μ.Ο.). 

 

- Θετικές επιχειρηµατικές αξίες και συγκεκριµένοι στόχοι που µεταδίδονταν 

επαρκώς από τη ∆ιοίκηση στα µεσαία και κατώτερα στελέχη, ώστε αφού 

κατανοηθούν, να πραγµατωθούν κιόλας. 
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- Περιουσιακά στοιχεία του Οµίλου (Assets) 

  

Α) Απτά / υλικά: πλοία, γραφεία σε όλον τον κόσµο, ακίνητα υπό την ιδιοκτησία του, 

καλή οικονοµική κατάσταση, µεγάλος αριθµός υπαλλήλων στη στεριά και ακόµη 

µεγαλύτερος στη θάλασσα. 

 

Β) Μη απτά / άυλα στοιχεία για τον Όµιλο και τη BSH: ξεκάθαρο όραµα, αποστολή 

και στόχοι, θετικές αξίες, εξειδικευµένο και αυτοπαρακινούµενο προσωπικό σε 

στεριά και θάλασσα, παγκόσµια παρουσία, καλή φήµη, παροχή διαφοροποιηµένων 

και ποιοτικών υπηρεσιών σε όλα τα στάδια της Ναυτιλιακής παραγωγικής 

διαδικασίας, κάθετη ολοκλήρωση, µεγάλη ποσότητα γνώσης διαθέσιµης µέσω των 

εργαζοµένων σε αυτόν και αντλούµενης από την πέραν των 120 χρόνων ιστορίας 

του, εργαζοµένων οι οποίοι έχουν καλές προοπτικές εξέλιξης, πολιτισµική 

ποικιλοµορφία. 

 

Γ) Μη απτά / άυλα στοιχεία για την BSH ειδικότερα: άρτια τεχνική γνώση, 

εξειδίκευση στην ανάλυση της Ναυτιλιακής αγοράς, αναλυτικό πνεύµα και 

ρεαλιστική αντίληψη της αγοράς. 

 

- Ικανότητες (Competencies) του Οµίλου: 

 

Ικανότητες του Οµίλου, λόγω της παγκόσµιας παρουσίας του και του µεγέθους των 

δραστηριοτήτων του ήταν το να έχει αυξηµένη διαπραγµατευτική δύναµη µε κάθε 

είδους προµηθευτές, πολύ καλή πρόσβαση στα κανάλια διανοµής και οικονοµίες 

κλίµακας σε κάθε είδους αγορά προϊόντων / υπηρεσιών. 

 

- Βασικές ικανότητες – σηµεία υπεροχής (Core competencies) του Οµίλου:  

 

Στην περίπτωση του Οµίλου BS, «σηµεία υπεροχής» ήταν το ότι λόγω της κάθετης 

ολοκλήρωσής του (υπηρεσίες επιθεώρησης ναυπήγησης, πλοιοκτησία, εµπορική 

και Τεχνική ∆ιαχείριση πλοίων κλπ), µπορούσε να προσφέρει ένα ολοκληρωµένο 

ναυτιλιακό προϊόν για διαφορετικούς πελάτες και µείωνε τον κίνδυνο από έκθεση σε 

περιορισµένες οικονοµικές δραστηριότητες. 

 

Σε ότι αφορά το γραφείο της BSH, λόγω της ύπαρξης των επιπλέον πόρων της 

ρεαλιστικής ανάλυσης της Ναυτιλιακής αγοράς και της άρτιας τεχνικής γνώσης, 

οδηγούσε στο σηµείο υπεροχής να µπορεί να ανακαλύπτει ευκαιρίες προς 
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επένδυσιν µε καλές προοπτικές σε πλοία που είχαν εκείνα ακριβώς τα τεχνικά 

χαρακτηριστικά που θα κάλυπταν τις ανάγκες των Ναυλωτών. Αυτά, δε, γινόταν µε 

όσο το δυνατόν µικρότερη επιβάρυνση κόστους, οδηγώντας στην ανάπτυξη 

κερδοφόρων project. 

 

- Στην περίπτωση της BSH αλλά και του οµίλου γενικότερα, το ότι µπορούσε να 

προσφέρει ολοκληρωµένη υπηρεσία ανάπτυξης ενός ναυτιλιακού project σε 

ανεξάρτητους Πλοιοκτήτες, στηριγµένη στους πόρους που προαναφέρθηκαν και µε 

βάση τους πόρους που κατέχει η BS ως όµιλος, είχε αξία για τους πελάτες της  - 

άρα επρόκειτο για το ανταγωνιστικό της πλεονέκτηµα. 

 

- Επειδή αυτό το ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα για την BSH και για την BS ως όµιλο 

ήταν επιπλέον και: 

 σπάνιο 

 δύσκολα µιµούµενο ή απαιτούσε µεγάλες οικονοµικές θυσίες για να το µιµηθεί 

κάποιος άλλος όµιλος και  

 αναπτυσσόταν σε έναν οργανισµό (την BS) που ήταν µε τέτοιο τρόπο 

οργανωµένος ώστε να το εκµεταλλεύεται,  

 

κατέληγε να γίνεται ∆ιατηρήσιµο Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα (Distinctive 

Competence) – που είναι και ο απώτερος στόχος µίας οποιασδήποτε επιχείρησης. 

Το ότι το Ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα του οµίλου ήταν ∆ιατηρήσιµο φαινόταν και 

από τη µακροχρόνια παρουσία του στο χώρο και από τη θέση που κατείχε 

παγκοσµίως, ως κορυφαίος Πλοιοκτήτης και ∆ιαχειριστής πλοίων. Ως ∆ιαχειριστής 

πλοίων, δε, ήταν στη δεύτερη θέση παγκοσµίως, µετά την εταιρεία V.Ships. 

 

- Σύλληψη της ιδέας για την κατασκευή χηµικών πλοίων µικρού βυθίσµατος που 

θα τους επέτρεπε να προσεγγίζουν στη συντριπτική πλειονότητα των 

εµπορικών λιµανιών του κόσµου. 

 

- Σύλληψη της ιδέας για την κατασκευή χηµικών πλοίων µε µεγαλύτερη 

χωρητικότητα σε κυβικά µέτρα (µάλιστα, µεγαλύτερη και από τους 

ανταγωνιστές) συγκριτικά µε τη χωρητικότητα σε τόνους, που θα τους επέτρεπε 

να φορτώνουν σηµαντικά µεγαλύτερη ποσότητα ελαφρών φορτίων (όπως τα 

καθαρά προϊόντα πετρελαίου και κάποια «ελαφρά» χηµικά, ως και 4,000 

τόνους). Το παραπάνω θα επέτρεπε στην περίπτωση των καθαρών προϊόντων 
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πετρελαίου, τα εν λόγω πλοία να κερδίζουν έως και $80,000 παραπάνω ανά 

ταξίδι σε σχέση µε τους ανταγωνιστές τους. 

 

- Τα εν λόγω πλοία δε θα ήταν τα γρηγορότερα, αλλά λαµβάνοντας υπ’ όψιν τις 

σχετικά µικρής απόστασης διαδροµές που προορίζονταν να κάνουν, το µεγάλο 

πλεονέκτηµα της επιπλέον χωρητικότητας σε όγκο που είχαν, θα υπερνικούσε 

τη µικρή µείωση της ταχύτητας (0.5 κόµβος µόνο). Αυτό, δε, θα βελτιωνόταν 

από τη µείωση της κατανάλωσης, λόγω χαµηλότερης ταχύτητας. 

 

- Βάσει του µικρού τους βυθίσµατος και της µεγάλης χωρητικότητας σε όγκο, τα 

υπό µελέτη πλοία θα µπορούσαν να ανταγωνιστούν µε την αµέσως µικρότερη 

κατηγορία των 15-20,000 τόνων και να «κλέψουν» φορτία από την αµέσως 

µεγαλύτερη των 30,000 – 35,000 τόνων, χωρίς τα µεγαλύτερα πλοία εύκολα να 

µπορούν να κάνουν το ίδιο – εκτός αν η ναυλαγορά ήταν πολύ κακή. 

 

- ύπαρξη ισχυρού συστήµατος καθαρισµού δεξαµενών 

 

- ύπαρξη ισχυρού συστήµατος στεγνώµατος δεξαµενών 

 

- ύπαρξη συστήµατος αδρανοποίησης δεξαµενών µε χρήση αζώτου – πολύ 

χρήσιµου, ιδιαίτερα στη µεταφορά της µεθανόλης 

 

- ύπαρξη αγωγού φορτοεκφόρτωσης και στην πρύµνη 

 

- Πλήρης ύπαρξη διπλού τοιχώµατος (double hull) ακόµη και στις περιοχές που 

βρίσκονταν οι δεξαµενές καυσίµων. 

 

- Επιλογή του προϊόντος της εταιρείας Advanced Polymer Coatings, µε το όνοµα 

Marineline 784 ως βαφή για τις δεξαµενές φορτίου των πλοίων. Αυτό το προϊόν 

είχε τα εξής πλεονεκτήµατα:  

α) «θεωρητική» ισοδυναµία µε τα πλοία µε ανοξείδωτες δεξαµενές - άρα 

δυνατότητα του πλοίου για φόρτωση περισσοτέρων φορτίων από αυτή που θα 

εξασφάλιζε η βαφή Sigma Phenguard (δεύτερη εναλλακτική) και β) γρήγορο 

καθαρισµό - σηµαντικό πλεονέκτηµα όταν µεταφέρεται µεθανόλη / αιθανόλη. Σε 

ό,τι αφορά αυτά τα δύο φορτία (και τα παρόµοια µε αυτά), επιπλέον, δε θα 

χρειαζόταν να υπάρχει διάστηµα αποκατάστασης, όπως ισχύει για τη φαινολική 

εποξική βαφή Sigma Phenguard, ελαχιστοποιώντας το «νεκρό χρόνο». 
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Είχε, επίσης, ως πλεονέκτηµα το ότι µετά την οποία επισκευή – ανανέωση του 

στρώµατος της βαφής σε ορισµένα σηµεία, θα µπορούσε να φορτωθεί αµέσως 

φορτίο. 

 

Η συσκευασία που είχε τα υλικά για την επισκευή (repair kit) ήταν εύχρηστη. 

 

Βέβαια, επιλέχθηκε να βαφτούν οι δεξαµενές φορτίου µε βαφή Marineline 784, 

παρ’ όλο που είχε και αξιοσηµείωτα µειονεκτήµατα, λόγω των πολύ σηµαντικών 

πλεονεκτηµάτων και της εµπιστοσύνης στη δύναµη της ύπαρξης της θυγατρικής 

εταιρείας του οµίλου που θα ήταν υπεύθυνη για την επίβλεψη της ναυπήγησης 

(της BSC), η οποία λόγω της πείρας και της τεχνικής της γνώσης, θα 

εξασφάλιζε ότι η δυσκολότερη εφαρµογή του προϊόντος στις δεξαµενές 

(συγκριτικά µε το Sigma Phenguard) θα γινόταν επιτυχώς, προλαµβάνοντας 

έτσι πιθανές ζηµιές / ρωγµές της βαφής στο µέλλον. 

 

- Επίσης, η επιλογή της BS εκτός από το απλό στρώµα βαφής σε όλη την 

έκταση των δεξαµενών φορτίων, να ενισχύσει αυτό µε τη χρήση ινών fibreglass 

στον πυθµένα της δεξαµενής και σε ύψος 0,5 µέτρου από αυτόν, έναντι της 

διάβρωσης από οξέα, θα βελτίωνε ακόµη περισσότερο το εύρος των φορτίων 

που θα µπορούσαν τα πλοία να φορτώσουν, προλαµβάνοντας ταυτόχρονα 

πιθανές ζηµιές που θα µπορούσαν να προκληθούν στις δεξαµενές, λόγω της 

µεταφοράς πιο διαβρωτικών φορτίων. 

 

- Το ότι η BS θα συµµετείχε στο συνολικό κόστος αγοράς των εν λόγω πλοίων 

κατά 40%, ήταν σηµαντική δύναµη που µείωνε την εξάρτησή της από τις 

τράπεζες λόγω των δανείων. 

 

- Η BSH, πριν καταλήξει στα χαρακτηριστικά που ήθελε να έχουν τα πλοία που 

θα ναυπηγoύσε, διενεργούσε διεξοδική µελέτη και λεπτοµερή ανάλυση όλων 

των διαθεσίµων σχεδίων πλοίων της αγοράς – µε εστίαση στους βασικούς 

σχεδιαστικούς παράγοντες που θα χαρακτήριζαν τα πλοία σε όλη την εµπορική 

ζωή τους και δεν επρόκειτο να αλλάξουν. ∆ινόταν περισσότερη σηµασία σε 

εκείνα τα τεχνικά χαρακτηριστικά, τα οποία θα αύξαναν την εµπορική 

ελκυστικότητά τους, µε απώτερο σκοπό να αυξηθεί λόγω αυτών ο ναύλος που 

αυτά θα κέρδιζαν. Το επίπεδο του εξοπλισµού των πλοίων της BS, επιλεγόταν 

ώστε να ξεπερνά τα πρότυπα του εκάστοτε κλάδου στον οποία αυτά θα 

δραστηριοποιούνταν.  
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- Τέλος, πριν την παραγγελία, η BSH διενεργούσε εµπορική ανάλυση του 

κλάδου της αγοράς στον οποίο προέβλεπε ότι θα απασχολούνταν τα πλοία,  για 

να αναγνωριστούν οι µηχανισµοί που θα µπορούσαν να επηρεάσουν την 

απόδοση και εφάρµοζε τεχνικές βελτιστοποίησης – όπως π.χ. η ανάλυση των 

βασικών διαστάσεων, του βυθίσµατος και της ποσότητας του φορτίου που θα 

µπορούσαν να µεταφέρουν σε διαφορετικά βυθίσµατα. 

 

Α∆ΥΝΑΜΙΕΣ (Weaknesses) 

 

- Τα υπό µελέτη ΙΜΟ 2 πλοία, 25,000 τόνων εν συγκρίσει µε τα µεγαλύτερα 

πλοία (Handymax), θεωρώντας ότι εκείνα είχαν ένα νούµερο TPC (tones per 

centimeter) 40 – 45, αποδεικνυόταν πως δεν είχαν πλεονέκτηµα βυθίσµατος.  

 

- Τα πλοία προβλεπόταν ότι θα είχαν ρεαλιστική υπηρεσιακή ταχύτητα 15 

κόµβων, ενώ ανταγωνιστικά σχέδια είχαν 15,5 κόµβους. 

 

- Τα µειονεκτήµατα της βαφής δεξαµενών φορτίου Μarineline 784 – που τελικά 

επιλέχθηκε ήταν: το υψηλότερο κόστος (20% µεγαλύτερο σε σχέση µε τη Sigma 

Phenguard), η δύσκολη εφαρµογή στις δεξαµενές, ο µικρότερος απαιτούµενος 

χρόνος ανανέωσης της βαφής (7 – 8 χρόνια, ενώ για τις εποξικές βαφές ήταν 

περίπου 12 – 13 χρόνια, εξαρτώµενος βέβαια από τα φορτία που θα 

µεταφέρονταν και την επεξεργασία της),  επρόκειτο για ένα προϊόν που δεν είχε 

πλήρως εξεταστεί σε πραγµατική χρήση, εµφάνιζε διεσπαρµένες ζηµιές 

(ρωγµές ιδίως στα σηµεία των συγκολλήσεων στις δεξαµενές) που χρειάζονταν 

συχνά βαψίµατα. Αυτά, δε, τα βαψίµατα δεν ήταν πάντα δυνατόν να γίνουν -  

ιδίως σε σχετικά µεγάλα πλοία – όπως τα υπό µελέτη, όπου η πρόσβαση 

µπορεί να µην είναι πάντα εύκολη. Τέλος, η εταιρεία που την παρήγε – η 

Advanced Polymer Coatings ήταν µία σχετικά µικρή εταιρεία κατά το διάστηµα 

µελέτης της εν λόγω επένδυσης, άρα ήταν αµφισβητήσιµο το αν θα µπορούσε 

να απορροφήσει µεγάλες απαιτήσεις, από τη BS αν κάτι δεν πήγαινε καλά.   

 

ΕΥΚΑΙΡΙΕΣ (Opportunities) 

 

- Η σταδιακή κατάργηση των µονοπύθµενων (single bottom) και µονού 

τοιχώµατος (single side) δεξαµενοπλοίων, όπως θεσπίστηκε από τον Ι.Μ.Ο. ως 

το 2015. Για δεξαµενόπλοια στο εύρος µεγέθους 20-25,000 τόνων νεκρού 

βάρους 56,8% του υπάρχοντος στόλου θα είχε συνέπειες, διότι δεν ήταν διπλού 
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πυθµένα και διπλού τοιχώµατος. Στο εύρος µεγέθους 25-30,000 τόνων το 

ποσοστό ήταν 60,7%. 

 

- Αναθεώρηση του Παραρτήµατος II (Annex II) της συνθήκης M.A.R.P.O.L., 

σύµφωνα µε το οποίο: 

Από την 1η Ιανουαρίου 2007:  

o Ορισµένα φορτία απαιτούσαν πιο εξελιγµένα χηµικά πλοία (από Ι.Μ.Ο. 3 

απαιτούσαν Ι.Μ.Ο. 2) 

o Τα δεξαµενόπλοια κατηγορίας Ι.Μ.Ο., θα συνέχιζαν να µεταφέρουν 

«ελαφρά» (καθαρά) προϊόντα πετρελαίου, εκτός των χηµικών φορτίων. 

o Ορισµένα φορτία που προηγουµένως µεταφερόταν σε απλά 

δεξαµενόπλοια προϊόντων πετρελαίου, πλέον, απαιτούσαν χηµικά πλοία 

– τύπου Ι.Μ.Ο.   

 

- H παγκόσµια οικονοµία βρισκόταν σε τροχιά ανάπτυξης. Ιδίως οι «οικονοµίες 

BRIC (Brazil, Russia, India, China)» είχαν τους υψηλότερους ρυθµούς 

ανάπτυξης.  

 

- Ακόµη, η Κίνα και η Ινδία είχαν τους µεγαλύτερους πληθυσµούς στον κόσµο, 

οπότε η ζήτηση για πρώτες ύλες σε υγρή µορφή και δη σε χηµικά προϊόντα, 

αλλά και οι εξαγωγές προϊόντων πετρελαίου ήταν αυξηµένη, καθώς οι 

οικονοµίες τους ήταν σε φάση ανοικοδόµησης. 

 

- Από την προαναφερθείσα µεταβλητή προέκυπτε ότι και η ζήτηση για θαλάσσιες 

µεταφορικές υπηρεσίες (όντας παράγωγος ζήτηση) θα αυξανόταν, λόγω της 

παγκόσµιας οικονοµικής ανάπτυξης.  

 

- Συγκεκριµένα, δε, για τη ζήτηση «καθαρών» προϊόντων πετρελαίου, οι 

προοπτικές ήταν θετικές - τόσο για τις «καθιερωµένες αγορές» (Η.Π.Α., ∆υτική 

Ευρώπη, αλλά και για την «αναπτυσσόµενη οικονοµία» της Κίνας, η οποία σε 

ότι αφορά στις εισαγωγές προϊόντων πετρελαίου και στη ζήτηση 

δεξαµενοπλοίων µεταφοράς τους, ξεπερνούσε χώρες όπως η Κορέα και η 

Ιαπωνία. 

 

- Αναφορικά µε τη µεταφορά προϊόντων πετρελαίου, οι µέσες αποστάσεις 

αναµενόταν να αυξηθούν. 
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- Αναµενόταν µεγάλη αύξηση της δυναµικότητας διύλισης, για projects σε εξέλιξη 

- κυρίως στην Ινδία. 

 

- Η σχέση προσφοράς προς ζήτησιν χωρητικότητας για τα χηµικά πλοία των 

25,000 τόνων, προβλεπόταν ότι θα παρουσίαζε µεγάλο χάσµα στα χρόνια 2008 

και 2009, το οποίο κυρίως εξηγούνταν από τις πολλές αναµενώµενες 

παραδόσεις χηµικών πλοίων µεγέθους µικρότερου των 25,000 τόνων,  ενώ τα 

έτη 2010 και 2011 η κατάσταση αναµενόταν να εξοµαλυνθεί µε ένα λειτουργικό 

πλεόνασµα υπολογιζόµενο µόλις στο 2,6%. 

 

-  Οι οικονοµίες κλίµακας οδηγούσαν τις ποσότητες των µεταφερόµενων φορτίων 

στο να µεγαλώνουν.  

 

- αύξηση του παγκόσµιου πληθυσµού 

 

- αύξηση του προσδόκιµου ζωής παγκοσµίως 

 

- βελτίωση του βιωτικού επιπέδου παγκοσµίως 

 

- εισαγωγή και αύξηση σηµασίας της έννοιας «βιωσιµότητα / διατηρησιµότητα 

(sustainability)» στις δραστηριότητες των κοινωνιών 

 

- οι βελτιωµένες µέθοδοι παραγωγής σε Ναυπηγεία χωρών όπως η Κίνα 

 

- οι βελτιωµένες τηλεπικοινωνιακές δυνατότητες  

 

- οι βελτιωµένες τεχνολογίες ναυπήγησης πλοίων 

 

- Οι οικονοµίες κλίµακας - ως εµπόδιο εισόδου στον κλάδο δεν ήταν µεγάλο. 

 

- Η ∆ιαφοροποίηση της υπηρεσίας που µπορούσε να προσφέρει ο όµιλος BS, 

λόγω της δοµής και της τεχνογνωσίας του. 

 

-   Το Κόστος αλλαγής προτίµησης: Εφόσον η BS είχε τη δυνατότητα προσφοράς 

διαφοροποιηµένης ποιοτικά υπηρεσίας, το κόστος αλλαγής προτίµησης για τους 

Ναυλωτές ήταν υψηλότερο. 
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- Η καλή πρόσβαση στα κανάλια διανοµής, δηλαδή στους ναυλοµεσιτικούς 

οίκους. 

 

- Η δοµή του οµίλου BS µε την ύπαρξη εταιρειών διαχείρισης πλοίων και η 

ύπαρξη του γραφείου της BSH που λειτουργούσε ως Εµπορικός ∆ιαχειριστής / 

Εκπρόσωπος του Πλοιοκτήτη, υπεύθυνος για την εµπορική εκµετάλλευση των 

πλοίων του, δηµιουργούσαν συνέργειες και ευκαιρίες µείωσης της 

διαπραγµατευτικής δύναµης των προµηθευτών υπηρεσιών στη BS, αλλά και 

εξασφάλισης παροχής ποιοτικών υπηρεσιών, σε όσο το δυνατόν µικρότερο 

κόστος.  

 

- Τα ίδια αποτελέσµατα µπορούσαν να επιτευχθούν για τον όµιλο BS και µε την 

ύπαρξη της θυγατρικής εταιρίας επίβλεψης ναυπήγησης - της BSC, σε ό,τι 

αφορούσε τα Ναυπηγεία και τους κατασκευαστές του εξοπλισµού των πλοίων. 

 

- Η δυνατότητα των µεγάλων πετρελαϊκών/χηµικών εταιρειών να δηµιουργήσουν 

δικές τους ναυτιλιακές εταιρείες - όταν αυτές για να λειτουργήσουν θα έπρεπε 

να ναυλώσουν πλοία διαθέσιµα στην αγορά, οπότε υποψήφια θα µπορούσαν 

να είναι τα υπό µελέτη χηµικά πλοία της BS.  

 

- Το γεγονός ότι µέσα σε ένα χρόνο είχε αυξηθεί ο αριθµός των ναυπηγείων που 

ήταν διατεθειµένα να ναυπηγήσουν πλοία σαν τα υπό µελέτη, δήλωνε ότι 

αυξανωµένης της προσφοράς, η διαπραγµατευτική τους δύναµη µειωνόταν. 

 

- Η µεγάλη ποσότητα των ναυτιλιακών υπηρεσιών που θα αγόραζε ένας 

Ναυλωτής θα µπορούσε να είναι Ευκαιρία, υπό την έννοια της καλλιέργειας µίας 

συνεργατικής σχέσης που θα µπορούσε να γίνει µακροχρόνια και πολύ 

προσοδοφόρα για τη BS.  

 

- ∆εν ήταν συχνό φαινόµενο ούτε ο συνασπισµός των πετρελαϊκών / χηµικών 

εταιρειών – εκτός των περιπτώσεων συνένωσης / εξαγοράς ούτε των Εµπόρων 

(Traders), εποµένως δεν αυξανόταν περεταίρω η διαπραγµατευτική τους 

δύναµη.  

 

- Το µεγάλο µέγεθος των Ναυλωτών σίγουρα ήταν ευκαιρία, την οποία αν 

αξιοποιούσε σωστά η BS, θα µεγάλωνε, θα ήταν κερδοφόρα και θα βελτίωνε 

περεταίρω το ήδη καλό όνοµά της στην αγορά.  
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- Το σύστηµα Εξέτασης (Vetting) που εφάρµοζαν οι Πετρελαϊκές και χηµικές 

εταιρείες µέσω των επιθεωρήσεων που διεξήγαν στα καράβια, αλλά και στα 

γραφεία των ναυτιλιακών εταιρειών, τα αποτελέσµατα των οποίων 

δηµοσιεύονταν, µπορούσε να είναι ευκαιρία για τα πλοία της BS. ∆ιότι λόγω 

αυτού, η προσπάθεια των τεχνικών διαχειριστών να διατηρούν τα εν λόγω 

χηµικά πλοία σε καλό λειτουργικό επίπεδο θα αυξανόταν, εποµένως 

αναµενόταν ότι θα είχαν καλά αποτελέσµατα (αποδοχές των πλοίων µε λίγα ή 

καθόλου ή µικρής σηµασίας σχόλια). Αυτά, δε, τα καλά αποτελέσµατα µε τη 

σειρά τους, θα βελτίωναν την εµπορική ελκυστικότητα των πλοίων και την 

πιθανότητα να κερδίζουν υψηλότερους ναύλους. 

 

- Λαµβάνοντας υπ’ όψιν ότι η BP ήταν ένας από τους ηγέτες της αγοράς, 

αναµενόταν ότι θα οδηγούσε και άλλες Πετρελαϊκές εταιρείες να λειτουργήσουν 

µε τον ίδιο τρόπο, δηλαδή να υιοθετήσουν παρόµοια πρότυπα για την ηλικία και 

το είδος της κατασκευής των δεξαµενοπλοίων (να είναι καθ’ ολοκληρίαν 

διπύθµενα και διπλού τοιχώµατος). Αυτή η πιθανή εξέλιξη θα ήταν καλή για την 

BS, η οποία είχε παραγγείλει σύγχρονα διπύθµενα & διπλού τοιχώµατος πλοία. 

 

- Τα χηµικά πλοία στα οποία θα επενέδυε η BS, λόγω των κατασκευαστικών τους 

χαρακτηριστικών (µικρού βυθίσµατος και υψηλής σε όγκο χωρητικότητας), θα 

µπορούσαν να ανταγωνιστούν τα χηµικά πλοία της αµέσως µικρότερης 

κατηγορίας (15-20,000 τόνων), αλλά και να πάρουν ορισµένα φορτία από τα 

πλοία Handysize και Handymax (τα αµέσως µεγαλύτερα). Από την άλλη 

πλευρά, τα εν λόγω µεγαλύτερα πλοία δε θα µπορούσαν εύκολα να πάρουν 

φορτία από τα 25,000 τόνων Ι.Μ.Ο. 2 χηµικά πλοία – και αν γινόταν, θα 

υποδήλωνε γενικότερα χαµηλή ναυλαγορά. 

 

- ∆εν υπήρχε υποκατάσταση της υπηρεσίας θαλάσσιας µεταφοράς των 

προϊόντων που θα µετέφεραν τα Ι.Μ.Ο. 2 πλοία ούτε από άλλα µέσα 

µεταφοράς ούτε από αγωγούς. 

 

- Για τον τοµέα του στόλου από 20,000 – 25,000 τόνους, βάσει των στατιστικών 

στοιχείων, αποδεικνυόταν ότι οι παραγγελίες ήταν λίγες για να καλύψουν τα πλοία 

που αναµενόταν να αποσυρθούν, εποµένως συνέφερε κάποιος να επενδύσει σε 

χηµικά πλοία µεγέθους από 20,000 έως 25,000 τόνων, εφόσον η προσφορά 

χωρητικότητας αναµενόταν να είναι χαµηλή (εφόσον οι παραγγελίες δε θα έφταναν 

να καλύψουν ούτε τα υπό απόσυρση πλοία). 
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- Για τον τοµέα του στόλου από 25,000 – 30,000 τόνους: Οµοίως και εδώ, µε βάση 

τα στατιστικά στοιχεία, παρ’ όλες τις περισσότερες παραγγελίες σε ποσοστό του 

τότε υπάρχοντος στόλου, αυτές ήταν λίγες για να καλύψουν τα πλοία που 

αναµενόταν να αποσυρθούν, εποµένως, συνέφερε κάποιος να επενδύσει και σε 

χηµικά πλοία µεγέθους από 25,000 έως 30,000 τόνων.  

 

Και στους δύο υπο-κλάδους, λοιπόν, διαφαινόταν η αρνητική ανάπτυξη του στόλου 

παρ’ όλο που ειδικά στο δεύτερο, είχαν γίνει αρκετές παραγγελίες, αλλά λόγω του 

ότι αυτές ήταν λίγες για να καλύψουν τα πλοία που θα αποσύρονταν, υπήρχε 

προοπτική για περισσότερες, δηλαδή αναµενόταν µεγαλύτερη ζήτηση υπηρεσιών 

από τα Ναυπηγεία, άρα και αύξηση των τιµών των πλοίων. Εποµένως, καλό θα 

ήταν η BS να επενδύσει το συντοµότερο δυνατόν στα υπό µελέτη πλοία, ώστε να 

επωφεληθεί των σχετικά χαµηλών τιµών, όσο αυτές ακόµη υπήρχαν. 

 

- Υπήρχαν αρκετές ναυτιλιακές εταιρείες χηµικών πλοίων που είχαν χηµικά πλοία 

κατώτερων τεχνικών χαρακτηριστικών που τους έδιναν τη δυνατότητα να 

µεταφέρουν λιγότερα φορτία (Ι.Μ.Ο. 3), ενώ η BS θα παρήγγειλε πλοία Ι.Μ.Ο. 

2. 

 

- Ο αριθµός των πλοίων που αναµενόταν να διαλυθούν ήταν µεγάλος – άρα θα 

οδηγούσε σε µεγάλη µείωση της προσφοράς χωρητικότητας, λόγω:  

� των χαµηλότερων ναύλων που κέρδιζαν τα παλαιότερα πλοία 

� των πολύ ελκυστικών τιµών για τις διαλύσεις των πλοίων  

� της υψηλής ζήτησης για προς διάλυσιν χωρητικότητα 

 

- Αναφέρθηκε ότι παρά τις αυξηµένες παραγγελίες πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 

25,000 τόνων τους τελευταίους 12 µήνες, υπήρχε σηµαντική έλλειψη 

χωρητικότητας για να καλύψει την αυξανώµενη ζήτηση. Η σηµασία, όµως, 

αυτού του στοιχείου αυξανόταν από το γεγονός ότι η «καθαρώς χηµική 

χωρητικότητα», δηλαδή τα πλοία µε ανοξείδωτες δεξαµενές ήταν επίσης πολύ 

µεγάλης ηλικίας και οι σχετικές παραγγελίες ήταν ελάχιστες. 

 

- Βάσει των προαναφερθέντων, η BSH θεωρούσε ότι τα πλοία των 25,000 τόνων 

ήταν ο τελευταίος τοµέας της αγοράς «των µικρών πλοίων», ενώ τα µεγαλύτερα 

πλοία, παρά τη µεγαλύτερη δυνατότητα µεταφοράς, έχαναν σε εµπορική 

ελκυστικότητα λόγω αυξηµένων διαστάσεων, υψηλότερης κατανάλωσης, αλλά 
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και του ότι πλησίαζαν τα πλοία Handymax (35,000 τόνων) – ένα µέγεθος/τοµέα, 

δηλαδή, που είχε ήδη ναυπηγηθεί σε µεγάλους αριθµούς. 

 

-   Το έλλειµµα στην ισορροπία της προσφοράς ως προς τη ζήτηση µπορούσε να 

κλείσει µακροχρόνια, αλλά σίγουρα υπήρχε ένα «αλάθητο» παράθυρο ευκαιρίας 

στην αγορά στη δεδοµένη στιγµή - όπως πίστευε η BSH και όπως αναφερόταν σε  

σχετική παρουσίαση της Fearnleys που προαναφέρθηκε. 

 

- Αν η BS αποφάσιζε να εισάγει τα υπό µελέτη πλοία στο υπάρχον Pool 

(Ναυτιλιακό Συνασπισµό) των επίσης µικρότερων χηµικών πλοίων – µεγέθους 

16,500 τόνων που θα διαχειριζόταν η BSH, τότε η BSH, µε περισσότερα πλοία 

θα µπορούσε να διεκδικήσει περισσότερα και καλύτερα Συµβόλαια 

Εργολαβικής Μεταφοράς και Χρονοναυλώσεις από σηµαντικούς Ναυλωτές και 

να συνδυάσει καλύτερα τα ταξίδια που θα έκαναν τα πλοία – µε στόχο να 

µειώσει πολύ το «νεκρό χρόνο – idle time» τους.    

 

ΑΠΕΙΛΕΣ (Threats) 

 

- Η δυνατότητα των µεγάλων πετρελαϊκών / χηµικών εταιρειών να 

δηµιουργήσουν δικές τους ναυτιλιακές εταιρείες - όταν αυτές λειτουργούσαν 

µόνο µε δικής τους πλοιοκτησίας πλοία. 

 

- Η µεγάλη ποσότητα των ναυτιλιακών υπηρεσιών που θα αγόραζε ένας 

Ναυλωτής, θα µπορούσε να αυξήσει τη διαπραγµατευτική του δύναµη έναντι 

της BS. 

 

- Το µεγάλο µέγεθος των Ναυλωτών µπορούσε και αυτό να είναι απειλή για την 

BS, λόγω της αυξηµένης διαπραγµατευτικής τους δύναµης. 

 

- Αν η BS αποφάσιζε να ακολουθήσει την είσοδο των υπό µελέτη πλοίων στο 

Pool ήδη υπήρχε για µικρότερα πλοία 16,500 τόνων, το οποίο θα διαχειριζόταν 

η BSH, αυτό το νέο Pool θα είχε να ανταγωνιστεί σκληρά µε ήδη υπάρχοντα 

παλαιότερα και µεγαλύτερα (ως προς τον αριθµό των πλοίων και των 

Συµβολαίων Εργολαβικής Μεταφοράς – CoA, τα οποία διαχειρίζονταν).  
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- Οι απαιτήσεις σε κεφάλαιο για την αγορά ενός χηµικού πλοίου τύπου Ι.Μ.Ο. 2 

και µεγέθους 25,000 τόνων ήταν µεγαλύτερες από ότι για την αγορά ενός 

απλούστερου πλοίου µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου ιδίου µεγέθους. 

 

- Το σύστηµα Εξέτασης (Vetting) που εφάρµοζαν οι Πετρελαϊκές και χηµικές 

εταιρείες µπορούσε να είναι απειλή για τα πλοία της BS όταν αυτά θα είχαν ένα 

κακό αποτέλεσµα στις σχετικές επιθεωρήσεις (είτε δηλαδή να µη γίνουν τελικά 

αποδεκτά είτε αν γίνουν, να υπάρχουν πολλά και / ή πολύ σοβαρά σχόλια), 

διότι έτσι θα µειωνόταν η εµπορική τους ελκυστικότητα και οι πιθανότητες να 

κερδίζουν υψηλούς ναύλους. 

 

-  Αν η Ναυτιλιακή υπηρεσία της BS αντιπροσώπευε ένα µικρό ποσοστό του 

συνολικού κόστους του προϊόντος για τους Ναυλωτές, θα άλλαζαν ευκολότερα 

πάροχο της Ναυτιλιακής µεταφορικής υπηρεσίας.  

 

-  Επίσης, αν το περιθώριο κέρδους των Ναυλωτών ήταν χαµηλό, το αποτέλεσµα 

θα ήταν το ίδιο.  

 

- Αν οι Ναυλωτές ήταν καλά πληροφορηµένοι για την επικρατούσα κατάσταση 

προσφοράς ναυτιλιακών υπηρεσιών και για το πού κυµαίνονταν οι ναύλοι, η 

διαπραγµατευτική τους δύναµη έναντι της BS µπορούσε να αυξηθεί 

 

- Σε ό,τι αφορά τις νέες παραγγελίες για πλοία τύπου και χωρητικότητας ακριβώς 

ίδιων µε τα υπό µελέτη (Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων), οι ανταγωνιστές ήταν αρκετοί 

και είχαν παραγγείλει σχεδόν τα ίδια πλοία. Εποµένως, υπήρχε ανάγκη 

προσεκτικής µελέτης από την BS, των κινήσεων των ανταγωνιστών, µε σκοπό 

να απαντήσει µε παρόµοιες κινήσεις. Η περιγραφόµενη κατάσταση 

επαληθεύτηκε από τις ίδιες τις πολλές παραγγελίες χηµικών πλοίων των ιδίων 

τύπου και µεγέθους - που έγιναν σε λιγότερο από 1 χρόνο. 

 

- Αναφορικά µε το χαµηλό ρυθµό ανάπτυξης της αγοράς, που όταν συµβαίνει οι 

εταιρείες οδηγούνται σε «πόλεµο τιµών», επειδή ο τοµέας των χηµικών πλοίων 

25,000 τόνων δεν υπήρχε πριν, αυτή η πιθανή απειλή θα µπορούσε να 

επαληθευτεί  µετά το 2011, όταν καλώς εχούσης της ναυλαγοράς, θα είχαν 

παραδοθεί όλες οι παραγγελίες. 
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- Τα υψηλότερα σταθερά κόστη που είχε να καλύψει η BS, η οποία αγόρασε τα 

υπό µελέτη χηµικά πλοία 41 εκατοµµύρια δολλάρια, έναντι άλλων πλοιοκτητών 

που αγόρασαν ίδιου µεγέθους (σε τόνους) και τύπου πλοία 38 ή 39 

εκατοµµύρια δολλάρια, αντίστοιχα. Άρα η ανάγκη εξασφάλισης υψηλότερων 

ναύλων για την BS ήταν µεγαλύτερη. 

 

- Το ότι µπορεί να έγιναν πολλές παραγγελίες ίδιων χηµικών πλοίων (Ι.Μ.Ο. 2, 

25,000 τόνων) λανθασµένα, θα οδηγούσε - αν όλα αυτά παραδίδονταν, λόγω 

της µεγάλης προσφοράς, σε πτώση του επιπέδου των ναύλων, για όλον τον 

κλάδο.  

 

- Η δύναµη των τοπικών κοινοτήτων έναντι της BS θα ήταν µεγάλη απειλή στην 

απευκταία περίπτωση ενός ναυτικού ατυχήµατος που θα συνοδευόταν από 

περιστατικό θαλάσσιας και / ή παράκτιας ρύπανσης.  

 

- Η δύναµη των τραπεζών - ως χρηµατοδοτών της BS για την αγορά των εν λόγω 

πλοίων ήταν γενικά µεγάλη, λόγω της ιδιότητάς τους, αλλά και λόγω του ότι το 

ποσό που είχαν δανείσει δε µειωνόταν, αν δε µπορούσε να αποπληρωθεί. 

Εποµένως, υπαγόρευαν έναν ελάχιστο ναύλο τον οποίο έπρεπε η BS να 

κερδίζει για να αποπληρώνει τα δάνεια και τους τόκους της, για την αγορά των 

εν λόγω πλοίων.  

 

- Πλοία µεγαλύτερης ηλικίας που ήδη θα έπρεπε να είχαν διαλυθεί, δεν είχαν. 

Αντ’ αυτού, λειτουργούσαν καλύπτοντας τις ανάγκες παράκτιων περιοχών. 

 

- Το έλλειµµα στην ισορροπία της προσφοράς ως προς τη ζήτηση θα µπορούσε 

να κλείσει µακροχρόνια. 

 

Εφόσον ολοκληρώθηκε η SWOT ανάλυση για τον όµιλο BS, το επόµενο θέµα µελέτης 

είναι η επιλογή της Ανταγωνιστικής Επιχειρηµατικής Στρατηγικής (Business Strategy) 

που ακολούθησε το Τµήµα των ∆εξαµενοπλοίων του οµίλου - δηλαδή η BSH, ως προς 

την επένδυση και εµπορική εκµετάλλευση των χηµικών πλοίων Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων. 
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2.2) ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗ ∆ΙΟΙΚΗΣΗ - ΕΠΙΛΟΓΗ ΕΠΙΧΕΙΡΗΜΑΤΙΚΗΣ ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΗΣ 

(BUSINESS STRATEGY) 

 

 

Τι είναι η στρατηγική; 

- Είναι το σχέδιο (road map) για την επίτευξη ενός σκοπού (Οbjective). 

- Είναι το αποτέλεσµα µιας καλοµελετηµένης ανάλυσης (Situation analysis). 

- Εφόσον επηρεάζεται από τις περιβαλλοντικές µεταβλητές, µπορεί να αλλάζει. 

 

Ποιες είναι οι Τρεις Κύριες Στρατηγικές Ερωτήσεις; 

1. Πού βρίσκεται η επιχείρηση τώρα; Ποια είναι η κατάσταση – Situation analysis – 

SWOT. Πρόκειται για την πρώτη κολόνα του σχεδιαγράµµατος της Στρατηγικής 

∆ιοίκησης – την Ανάλυση του Περιβάλλοντος – Environmental Scanning. 

 

2. Πού θέλει να βρεθεί; ∆ηλαδή: 

- Ποιες είναι οι επιχειρηµατικές δραστηριότητες στις οποίες επιθυµεί η επιχείρηση  

να εµπλακεί και ποια είναι η θέση της αγοράς στην οποία θέλει να βρεθεί; 

- Ποιες είναι οι ανάγκες των αγοραστών που θέλει να καλύψει; 

- Ποια είναι τα επιθυµητά αποτελέσµατα; Αυτά πρέπει να είναι µετρήσιµα – Είναι 

οι σκοποί (Οbjectives).  

 

Αυτή η ερώτηση απαντάται από τη ∆ιαµόρφωση της Στρατηγικής (Strategy 

Formulation) - τη δεύτερη κολόνα της Στρατηγικής ∆ιοίκησης. 

 

3. Πώς θα φτάσει εκεί; Εδώ πρόκειται για την τρίτη κολόνα της Στρατηγικής 

∆ιοίκησης – την Υλοποίηση της Στρατηγικής (Strategy Implementation). 

 

Και υπάρχει και ένα 4ο στάδιο - που είναι ο έλεγχος του αν όντως έφτασε η επιχείρηση 

εκεί που είχε σκοπό και αντιστοιχεί στην τέταρτη και τελευταία κολόνα της Στρατηγικής 

∆ιοίκησης – «Αξιολόγηση και Έλεγχος».56  

 

 

 

 

                                                           

56
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Στρατηγική Διοίκηση Επιχειρήσεων» του 

Μεταπτυχιακού Προγράμματος Executive MBA του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ. 3, 10 
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Ποια είναι τα Επίπεδα της Στρατηγικής; 

 

Σε µία µεγάλη, διευρυµένη, πολυτµηµατική επιχείρηση µπορούν να διακριθούν 3 

αλληλεξαρτώµενα επίπεδα στρατηγικής: το Επιχειρησιακό (Corporate-level Strategy), 

το Επιχειρηµατικό (Business-level strategy) και το Λειτουργικό (Functional-level 

strategy). 

 

Η Επιχειρησιακή Στρατηγική (Corporate Strategy) ορίζει ποιες επιχειρηµατικές 

δραστηριότητες θα έχει ο οργανισµός, καθώς και πώς οι συνολικές δραστηριότητες θα 

πρέπει να δοµηθούν. Περιγράφει τη συνολική κατεύθυνση του οργανισµού σε όρους 

γενικής τοποθέτησης απέναντι στην ανάπτυξη και στη διαχείριση των επιµέρους 

επιχειρηµατικών µονάδων και των γραµµών προϊόντων του, ώστε να επιτύχει ένα 

ισορροπηµένο χαρτοφυλάκιο προϊόντων και υπηρεσιών. ∆ηµιουργεί συνέργειες στις 

επιµέρους Επιχειρηµατικές Μονάδες οι οποίες βρίσκονται κάτω από την «οµπρέλα» 

του οµίλου. Ακόµη, αποτελεί ένα συγκεκριµένο πακέτο αποφάσεων που αφορούν α) 

στους τύπους των επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων στις οποίες θα επιδωθεί ο όµιλος, 

β) στη ροή χρηµατοοικονοµικών και λοιπών πόρων ανάµεσα στις επιχειρηµατικές 

δραστηριότητες και γ) στη σχέση της επιχείρησης µε τις βασικές οµάδες του 

περιβάλλοντός της. 

 

Η Επιχειρησιακή Στρατηγική προσπαθεί να δώσει απάντηση στο εξής τριπλό ερώτηµα: 

Ποιες νέες επιχειρηµατικές δραστηριότητες πρέπει να αναλάβει η επιχείρηση (Τότε 

πρόκειται για Επιχειρησιακές Στρατηγικές Ανάπτυξης). 

 

Σε ποιες επιχειρηµατικές δραστηριότητες θα συνεχίσει να δραστηριοποιείται 

(Αναφέρεται στις Επιχειρησιακές Στρατηγικές Σταθεροποίησης). 

 

Ποιες επιχειρηµατικές δραστηριότητες θα πρέπει να σταµατήσει να εκτελεί (Πρόκειται 

για τις Επιχειρησιακές Στρατηγικές Περισυλλογής). 

 

Οι Επιχειρηµατικές Στρατηγικές (Business Strategies) εστιάζουν στην 

ανταγωνιστική θέση της επιχείρησης ή στα προϊόντα / υπηρεσίες που αυτή προσφέρει 

στο συγκεκριµένο κλάδο / τοµέα της αγοράς στον οποία αυτή δραστηριοποιείται. Είναι 

εξαιρετικής σηµασίας, αφού έρευνες δείχνουν ότι οι επιπτώσεις των κινήσεων µίας 
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επιχείρησης / στρατηγικής επιχειρηµατικής µονάδας57 έχουν διπλές σε ισχύ συνέπειες 

στη συνολική επίδοση της εταιρείας (οµίλου), εν συγκρίσει µε τις Επιχειρησιακές 

(Corporate) Στρατηγικές ή άλλες επιπτώσεις της αγοράς. Μπορούν να είναι 

ανταγωνιστικές (να µάχεται δηλαδή η εκάστοτε επιχείρηση εναντίων όλων των 

ανταγωνιστών της για να αποκτήσει πλεονέκτηµα) και / ή συνεργατικές (να 

συνεργάζεται µε µία ή περισσότερες άλλες επιχειρήσεις ώστε να αποκτήσει 

πλεονέκτηµα έναντι των υπολοίπων ανταγωνιστών). Όπως, η Επιχειρησιακή 

Στρατηγική ασχολείται µε το σε ποιες βιοµηχανίες ο όµιλος πρέπει να 

δραστηριοποιηθεί, η Επιχειρηµατική Στρατηγική ασχολείται µε τον τρόπο που η 

επιχείρηση πρέπει να ανταγωνίζεται σε κάθε βιοµηχανία / κλάδο58 και σχετίζεται µε τη 

δηµιουργία και διατήρηση Ανταγωνιστικού Πλεονεκτήµατος σε κάθε επιχειρηµατική 

δραστηριότητα, σε κάθε επιχειρηµατική µονάδα. Με άλλα λόγια, µέσω της 

Επιχειρηµατικής Στρατηγικής η επιχείρηση πρέπει να παρέχει στον πελάτη µεγαλύτερη 

αξία από αυτήν που µπορεί να προσφέρει ένας ανταγωνιστής.  

 

Τρία θέµατα πρέπει να ληφθούν υπ’ όψιν για τη διαµόρφωση κατάλληλων 

επιχειρηµατικών στρατηγικών. Ποιος, τι και πώς. ∆ηλαδή ποιους πελάτες θα 

εξυπηρετεί µία επιχείρηση, ποιες είναι οι ανάγκες, οι επιθυµίες, οι απαιτήσεις των 

πελατών τις οποίες θα ικανοποιήσει και πώς αυτές οι ανάγκες, οι επιθυµίες, οι 

απαιτήσεις θα ικανοποιηθούν µέσω της Επιχειρηµατικής στρατηγικής της.  

 

Σύµφωνα µε τον Michael Porter, η Ανταγωνιστική / Επιχειρηµατική Στρατηγική είναι 

ένας συνδυασµός Σκοπών τους οποίους έχει η επιχείρηση και Πολιτικών µε τις οποίες 

θέλει να τους επιτύχει. Ο  Porter απεικονίζει τη σχέση ανάµεσα στους σκοπούς και στις 

πολιτικές σαν έναν τροχό στον οποίο οι ακτίνες (Πολιτικές) θα πρέπει να 

αντικατοπτρίζουν τον άξονα (Σκοποί), ενώ παράλληλα οι ακτίνες θα πρέπει να 

συνδέονται µεταξύ τους για να µπορέσει ο τροχός να κινηθεί – όπως φαίνεται και στο 

διάγραµµα που ακολουθεί: 

                                                           

57
 Στρατηγική Επιχειρηματική Ομάδα (Strategic Business Unit – SBU) είναι τα τμήματα ή σύνολα 

τμημάτων που αποτελούνται από ανεξάρτητα τμήματα προϊόντος – αγοράς και τους έχει δωθεί η 

υπευθυνότητα και η διαχείριση για τις δικές τους λειτουργικές περιοχές. Μία στρατηγική 

επιχειρηματική ομάδα μπορεί να είναι οποιοδήποτε μεγέθους ή επιπέδου, αλλά πρέπει να έχει 1) 

ξεχωριστή Aποστολή (Mission), 2) αναγνωρίσιμους ανταγωνιστές, 3) εστίαση στην αγορά, 4)έλεγχο των 

επιχειρηματικών λειτουργιών της. (Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 196)  

58
 Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 231 
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∆ιάγραµµα 27: Ο Τροχός της Ανταγωνιστικής Στρατηγικής 

Πηγή: Γεωργόπουλος Νικόλαος Β., 2006, Στρατηγικό Μάνατζµεντ, Εκδόσεις: Γ. Μπένου, σελ. 

232 

 

Προαναφέρθηκε ότι µέσω της Επιχειρηµατικής Στρατηγικής η επιχείρηση πρέπει να 

παρέχει στον πελάτη µεγαλύτερη αξία από αυτήν που µπορεί να προσφέρει ένας 

ανταγωνιστής. Και πώς θα γίνει αυτό; Σύµφωνα µε τον M. Porter, καµία επιχείρηση δε 

µπορεί να έχει επιτυχώς κέρδη πάνω από το µέσο όρο του κλάδου µε το να κάνει «λίγο 

από όλα». Εφόσον στόχος της Επιχειρηµατικής Στρατηγικής είναι να προσφέρει αξία 

στον πελάτη µεγαλύτερη από ότι ένας ανταγωνιστής, δηλαδή να αποκτήσει ένα 

ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, αυτό µπορεί να το κάνει είτε προσφέροντάς του ένα 

προϊόν / µία υπηρεσία που παρήχθη µε το χαµηλότερο δυνατό κόστος είτε 

προσφέροντάς του ένα προτιµητέο προϊόν / µία προτιµητέα υπηρεσία µε υψηλότερη 

τιµή, όπου η επιπρόσθετη λαµβανόµενη αξία, όµως, υπερβαίνει το επιπλέον κόστος για 

την απόκτησή της.  

 

Εποµένως: 

το Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα µπορεί να είναι είτε πλεονέκτηµα κόστους είτε 

διαφοροποίησης.  

 

Ως εκ τούτων, τρεις είναι οι Επιχειρηµατικές Στρατηγικές – µε βάση το ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα, όπως εικονίζονται και στο διάγραµµα που ακολουθεί: 
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∆ιάγραµµα 28: Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα 

Πηγή: Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2010, Σηµειώσεις µαθήµατος «Στρατηγική ∆ιοίκηση 

Επιχειρήσεων» του Μεταπτυχιακού Προγράµµατος Executive MBA, του Πανεπιστηµίου 

Πειραιώς, σελ. 30 

 

 Ηγεσίας κόστους 

 ∆ιαφοροποίησης 

 Εστίασης (είτε µε βάση το Κόστος είτε µε βάση τη 

∆ιαφοροποίηση) 

 

Έχουν οριστεί οι 3 αυτές Ανταγωνιστικές Στρατηγικές, µε βάση δύο κριτήρια:  

α) το ποιος είναι ο στρατηγικός τους στόχος – δηλαδή αν απευθύνονται σε όλη την 

αγορά ή σε ένα τµήµα της (niche) 

β) το είδος του ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος – αν δηλαδή πρόκειται για 

διαφοροποίηση - δηλαδή αν η επιχείρηση προσφέρει µοναδική και ανώτερη αξία στον 

πελάτη της σε σχέση µε την ποιότητα, τα ειδικά χαρακτηριστικά και την εξυπηρέτηση 

µετά την αγορά του προϊόντος ή της υπηρεσίας ή για χαµηλή θέση κόστους, δηλαδή 

αν η επιχείρηση σχεδιάζει, παράγει και προωθεί ένα συγκρίσιµο προϊόν / υπηρεσία πιο 

αποδοτικά από ότι οι ανταγωνιστές της. 

 

Στη συνέχεια, αναλύονται καθεµία από τις 3 αυτές ανταγωνιστικές στρατηγικές: 

 

- Ηγεσία κόστους (Cost leadership): Η συνισταµένη του χαµηλότερου κόστους 

παροχής της υπηρεσίας και του στρατηγικού στόχου - που είναι ολόκληρη η 

αγορά. Η επιχείρηση µε το χαµηλότερο κόστος µέσα σε ένα κλάδο έχει το 

βασικό πλεονέκτηµα να µπορεί να διαθέτει το προϊόν της σε χαµηλή και κατά 

συνέπεια ανταγωνιστική τιµή. Η βασική ιδέα της Στρατηγικής Ηγεσίας Κόστους 

είναι να καταστήσει ανέφικτη µία πιθανή προσπάθεια των ανταγωνιστών της 

επιχείρησης να επιτύχουν επίσης χαµηλό κόστος παραγωγής του προϊόντος / 
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υπηρεσίας. Στόχος είναι να γίνει η επιχείρηση, ο παραγωγός µε το χαµηλότερο 

κόστος παραγωγής στον κλάδο. Με βάση αυτό το στόχο:  

� Προσπαθεί να αναγνωρίσει αποδοτικότητες σε όλες της τις λειτουργίες. 

� ∆ιατηρεί τα Γενικά Έξοδα στο ελάχιστο. 

� Το προϊόν / η υπηρεσία που προσφέρει πρέπει να γίνεται αντιληπτό / ή ως 

συγκρίσιµο / η σε ποιότητα µε αυτά που προσφέρονται από τους 

υπόλοιπους ανταγωνιστές. Αλλιώς δε θα µπορεί να ανταγωνιστεί µαζί τους. 

Με άλλα λόγια, κάποια επιχείρηση που έχει στρατηγική ηγεσίας κόστους, 

δεν µπορεί να παραµελήσει εντελώς την ποιότητα των παρεχοµένων / 

προϊόντων / υπηρεσιών της. 

 

Έχοντας µία επιχείρηση εξασφαλίσει ηγεσία κόστους, θα έχει απόδοση πάνω από τη 

µέση απόδοση του κλάδου, παρά την παρουσία ισχυρών ανταγωνιστικών δυνάµεων. 

Ενδεικτικό παράδειγµα από το χώρο της µόδας είναι η ύπαρξη της παγκόσµιας 

αλυσίδας καταστηµάτων ένδυσης και υπόδησης “Zara” µε έµφαση στην πολύ προσιτή 

µόδα για όλο το νεανικό πληθυσµό. 

 

- ∆ιαφοροποίηση (Differentiation): Η συνισταµένη της διαφοροποίησης του 

προϊόντος / υπηρεσίας και του στρατηγικού στόχου που είναι ολόκληρη η 

αγορά. Η στρατηγική αυτή αποβλέπει στη δηµιουργία ενός προϊόντος ή µίας 

υπηρεσίας µοναδικής στο είδος της και ικανής να προβάλλει την επιχείρηση στο 

καταναλωτικό κοινό. Προτείνει την προσφορά προϊόντων / υπηρεσιών 

µεγαλύτερης «αξίας» έναντι των ανταγωνιστών. Τα προϊόντα ή οι υπηρεσίες 

αυτές είναι δύσκολο να αντιγραφούν ή να υποκατασταθούν και συνήθως, 

κοστίζουν ακριβά.  

 

Η στρατηγική αυτή µπορεί να εφαρµοστεί µε πολλούς τρόπους όπως: η απόκτηση 

και η εξάπλωση της φήµης µίας επιχείρησης, η υπεροχή στην ποιότητα του 

προϊόντος ή της προσφερόµενης υπηρεσίας, οι τεχνολογικές καινοτοµίες κ.λ.π. 

Συχνά, η διαφοροποίηση του προϊόντος έχει σαν αποτέλεσµα την προσφορά του 

σε υψηλότερη τιµή σε σχέση µε την ποιότητα του. Σε άλλες περιπτώσεις, όµως, 

είναι δυνατόν να επιτευχθούν και τα δύο – δηλαδή και υψηλή τιµή και µοναδικότητα 

προϊόντος. 

 

Το σηµείο που πρέπει να γίνει αντιληπτό για την εν λόγω στρατηγική είναι ότι το 

προϊόν ή η υπηρεσία που προσφέρεται από την επιχείρηση είναι ή θεωρείται από 

τους πελάτες ότι είναι µοναδική. Η κύρια υπόθεση στην οποία βασίζεται η 
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στρατηγική της διαφοροποίησης είναι ότι οι πελάτες επιθυµούν να πληρώσουν µία 

υψηλότερη τιµή για το προϊόν ή την υπηρεσία που είναι ή φαίνεται ότι είναι 

µοναδική. Με αυτόν τον τρόπο, η διαφοροποίηση διαµορφώνει ανταγωνιστικά 

πλεονεκτήµατα, διαµορφώνοντας πελάτες περισσότερο πιστούς στα προϊόντα ή 

στις υπηρεσίες της επιχείρησης και λιγότερο ευαίσθητους στην τιµή. Συνεπώς, οι 

πελάτες δεν είναι διατεθειµένοι να ψάξουν για άλλα ανταγωνιστικά προϊόντα / 

υπηρεσίες, επειδή είναι ικανοποιηµένοι. 

 

Το κόστος, από την πλευρά του, δε θα πρέπει να αγνοείται σε αυτήν τη στρατηγική, 

αλλά δε θα είναι ο πρωταρχικός παράγοντας διαµόρφωσής της. ∆ιότι όταν το 

κόστος είναι πολύ υψηλό, ίσως η επιχείρηση δε θα είναι σε θέση να αντισταθµίσει 

το επιπλέον κόστος µε υψηλότερες τιµές. Στις περιπτώσεις αυτές, η επιχείρηση που 

ακολουθεί τη στρατηγική της διαφοροποίησης, θα πρέπει να προβεί στις 

απαιτούµενες ενέργειες ώστε να µειώσει το κόστος σε περιοχές που δε συνδέονται 

άµεσα µε το διαφοροποιηµένο παράγοντα.   

 

Εποµένως, τα βασικά χαρακτηριστικά της Στρατηγικής ∆ιαφοροποίησης είναι τα 

εξής: 

� Τοποθετεί την επιχείρηση ξεχωριστά από τους ανταγωνιστές της. 

� Η διαφοροποίηση βασίζεται στην ποιότητα, στην εξυπηρέτηση, στη 

σχεδίαση του προϊόντος / υπηρεσίας και στην εικόνα αυτών. 

� Οι αγοραστές θα πρέπει να είναι διατεθειµένοι να πληρώσουν µία τιµή που 

να υπερβαίνει το κόστος της διαφοροποίησης. 

 

Όπως συµβαίνει µε την επιτυχηµένη Στρατηγική Ηγεσίας Κόστους για άλλους λόγους, 

έτσι και όταν η Στρατηγική της ∆ιαφοροποίησης είναι επιτυχηµένη επιτρέπει σε µία 

επιχείρηση να έχει υψηλά κέρδη, παρά την παρουσία ισχυρών ανταγωνιστικών 

δυνάµεων. 

 

Ενδεικτικό παράδειγµα, επίσης από το χώρο της µόδας, είναι η ύπαρξη της εταιρείας 

Louis Vuitton που προσφέρει γυναικείες τσάντες, ταξιδιωτικό εξοπλισµό και αξεσουάρ, 

τα οποία θεωρούνται ως η επιτοµή της κοµψότητας και για αυτό το λόγο, το κόστος για 

την απόκτησή τους είναι εξαιρετικά µεγάλο. 

 

- Εστίαση (Focus): Είναι η συνισταµένη είτε του χαµηλότερου κόστους 

παραγωγής είτε της διαφοροποίησης µε το στρατηγικό στόχο που είναι ένα 

τµήµα της αγοράς (niche). Στοχεύει είτε σε πλεονέκτηµα κόστους είτε σε 
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πλεονέκτηµα διαφοροποίησης σε ένα περιορισµένο, όµως, τµήµα της αγοράς. 

Το συγκεκριµένο τµήµα της αγοράς µπορεί να είναι ένα ορισµένο αγοραστικό 

κοινό, µία γεωγραφική αγορά ή ένα τµήµα µε διακεκριµένες, ιδιαίτερες ανάγκες 

και επιθυµίες.  

 

Η Στρατηγική της Εστίασης βασίζεται στην αρχή ότι µία επιχείρηση είναι ικανή να 

εξυπηρετήσει ένα στρατηγικό στόχο πιο αποδοτικά και πιο αποτελεσµατικά - 

εστιάζοντας σε ένα µικρό τµήµα της αγοράς, από τους ανταγωνιστές της οι οποίοι 

δραστηριοποιούνται σε µεγαλύτερα τµήµατα της αγοράς. Με άλλα λόγια, αυτό που 

προσπαθούν να κάνουν οι επιχειρήσεις που εφαρµόζουν αυτή τη στρατηγική είναι να 

εξυπηρετήσουν ένα συγκεκριµένο αγοραστικό κοινό πολύ καλά, βασίζοντας τις 

λειτουργικές τους πολιτικές πάνω σε αυτήν την ιδέα. Το αποτέλεσµα είναι η επιχείρηση 

είτε να γίνει ηγέτης κόστους στο συγκεκριµένο αγοραστικό κοινό είτε να προσφέρει 

διαφοροποιηµένα προϊόντα ή υπηρεσίες µόνο σε αυτό.59 

 

Συνοψίζοντας, τα χαρακτηριστικά της Στρατηγικής Εστίασης είναι τα εξής: 

� ∆εν γίνεται καµία προσπάθεια εξυπηρέτησης όλης της αγοράς. 

� Η εφικτότητά της εξαρτάται από το µέγεθος του τµήµατος της αγοράς που 

έχει επιλεγεί και την ικανότητα της επιχείρησης να υποστηρίζει το κόστος 

της εστίασης. 

 

Παράδειγµα επιχειρηµατικής στρατηγικής εστίασης µε βάση το κόστος (επίσης από το 

χώρο της ένδυσης) είναι το κατάστηµα “Extra Large”, στην περιοχή της Καλλιθέας, το 

οποίο εστιάζει στα ρούχα για ευτραφείς πελάτες, πολύ χαµηλού, όµως, κόστους, 

απευθυνόµενο και στην αντίστοιχη κατηγορία πελατών. 

 

Αντίστοιχο παράδειγµα επιχειρηµατικής στρατηγικής εστίασης µε βάση τη 

διαφοροποίηση είναι η ύπαρξη της αλυσίδας καταστηµάτων ένδυσης “Marina Rinaldi”, 

η οποία και αυτή εστιάζει στα ρούχα για ευτραφείς κυρίες, µε έµφαση στην υψηλή 

ποιότητα σχεδιασµού και υλικών - άρα στη διαφοροποίηση του προϊόντος. Φυσικά, 

απευθύνεται σε διαφορετική κατηγορία πελατών.60 

                                                           

59
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 229 - 242 

60
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Στρατηγική Διοίκηση Επιχειρήσεων» του 

Μεταπτυχιακού Προγράμματος Executive MBA του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ. 30-31 και 

παραδόσεις μαθήματος και Thomas L. Wheelen et. al. 2010, σελ. 233-234 
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Τέλος, η Λειτουργική Στρατηγική (Functional Strategy) αφορά κυρίως στη 

µεγιστοποίηση της Παραγωγικότητας των χρησιµοποιούµενων από την επιχείρηση 

πόρων. Είναι οι επιχειρηµατικές ενέργειες που κάθε τµήµα πρέπει να ακολουθεί, ώστε 

η επιχείρηση να επιτύχει τους στρατηγικούς της στόχους. ∆ίνει απάντηση στην 

ερώτηση: «Πώς υποστηρίζεται η Επιχειρηµατική Στρατηγική;» 

 

Έτσι, τα επιµέρους λειτουργικά τµήµατα της επιχείρησης π.χ. το τµήµα Έρευνας και 

Ανάπτυξης, το τµήµα Παραγωγής, το τµήµα Μάρκετινγκ, το Χρηµατοοικονοµικό τµήµα 

κ.ά. αναπτύσσουν στρατηγικές µέσα στους περιορισµούς και στα όρια που έχουν τεθεί 

από την Επιχειρηµατική και κατ’ επέκτασιν από την Επιχειρησιακή Στρατηγική, ώστε να 

συνδυάσουν ικανότητες και δραστηριότητες για την επίτευξη της Επιχειρηµατικής 

Στρατηγικής. 

 

Τα επίπεδα της Στρατηγικής δεν είναι ανεξάρτητα το ένα από το άλλο. Αλληλεπιδρούν 

µεταξύ τους σε µεγάλο βαθµό και συνεχώς επηρεάζει το ένα το άλλο, διαµορφώνοντας 

το ανταγωνιστικό περιβάλλον για το επόµενο επίπεδο στην επιχείρηση. Π.χ. το 

εξωτερικό περιβάλλον ενός τµήµατος περιλαµβάνει όχι µόνο τους παράγοντες που 

είναι οι πλέον σηµαντικοί για το τµήµα, αλλά και την Αποστολή, τους Σκοπούς, τις 

Στρατηγικές και τις Πολιτικές όλης της επιχείρησης.  

 

Εποµένως, η στρατηγική σε κάθε επίπεδο αναπτύσσεται πάντα µε κάποιους 

περιορισµούς. Οι εµφανείς περιορισµοί σε κάθε επίπεδο είναι η στρατηγική του 

ανώτερου επιπέδου. Για αυτό, ο στρατηγικός σχεδιασµός για κάθε χαµηλότερο επίπεδο 

περιορίζεται από το στρατηγικό σχεδιασµό του αµέσως ανώτερου ή των ανώτερων 

επιπέδων. Με άλλα λόγια, όσο χαµηλότερα στην ιεραρχία είναι ο φορέας που πρέπει 

να διαµορφώσει στρατηγική (τµήµα, επιχείρηση, όµιλος), τόσο η αντίστοιχη στρατηγική 

περιορίζεται. 

 

Από την άλλη πλευρά,  όπως προαναφέρθηκε, ισχύει και το ότι η κάθε επιπέδου 

στρατηγική υποστηρίζει τη στρατηγική του αµέσως ανώτερου επιπέδου. ∆ηλαδή, οι 

Λειτουργικές Στρατηγικές υποστηρίζουν την ακολουθούµενη Επιχειρηµατική 

Στρατηγική – σκοπός της οποίας είναι η επίτευξη Ανταγωνιστικών Πλεονεκτηµάτων 
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(Κόστους ή ∆ιαφοροποίησης). Όλα, δε, τα παραπάνω συγκλίνουν και οδηγούν στην 

Επιχειρησιακή Στρατηγική του οµίλου.61  

 

Στο σηµείο αυτό, όµως, καλό είναι να αναφερθεί για ποιους λόγους η Στρατηγική είναι 

σηµαντική συγκεκριµένα για τις Ναυτιλιακές επιχειρήσεις: 

� ∆ιευκολύνει την αναγνώριση επιχειρηµατικών ευκαιριών. 

� Προσφέρει έναν αντικειµενικό τρόπο επίλυσης επιχειρηµατικών προβληµάτων. 

� Παρέχει ένα πλαίσιο βελτίωσης της εσωτερικής και εξωτερικής συνεργασίας. 

� Βοηθά στον έλεγχο των επιχειρηµατικών δραστηριοτήτων. 

� Ελαχιστοποιεί τις αρνητικές επιπτώσεις όταν εµφανίζονται απειλές. 

� Βοηθά στη λήψη καλύτερων αποφάσεων. 

� Καθοδηγεί προς την αποτελεσµατική κατανοµή των πόρων. 

� Παρέχει µεθόδους διοίκησης της αλλαγής. 

� Καλλιεργεί τη συνοχή στη διοίκηση της Ναυτιλιακής επιχείρησης.62 

 

Με βάση τα παραπάνω θεωρητικά στοιχεία και παραθέτοντας ξανά το γνωστό 

διάγραµµα της Στρατηγικής ∆ιοίκησης από το βιβλίο των Wheelen και Hunger, 

εστιασµένο στη δεύτερη κολόνα της, δηλαδή στη ∆ιαµόρφωση της Στρατηγικής 

(Strategy formulation), θα αναλυθεί στη συνέχεια η Επιχειρηµατική Στρατηγική της BSH 

που αφορούσε στην επένδυση σε χηµικά πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 

τόνων. 

                                                           

61
 Νικόλαος Γεωργόπουλος, 2006, σελ. 183 - 188 

62
 Y.H.V. Lun, K.- H. Lai, T.C.E. Cheng: “Shipping and Logistics Management”, Springer, 2010, σελ. 61 



 129 

 

∆ιάγραµµα 29: Μοντέλο Στρατηγικής ∆ιοίκησης – ∆ιαµόρφωση Στρατηγικής 

Πηγή: Thomas Wheelen, J. David Hunger, 2010, “Strategic Management and Business Policy. 

Achieving Sustainability’’, 12
th
 edition, Pearson, σελ. 223 

 

Σύµφωνα µε το παραπάνω διάγραµµα, η ∆ιαµόρφωση της Στρατηγικής έχει τα εξής 

στάδια, στηριγµένη πάντα στην Ανάλυση του Περιβάλλοντος η οποία έχει ήδη γίνει και 

η σύνοψη των ευρηµάτων της βρίσκεται στη SWOT ανάλυση. Πρόκειται για τα: 

 

Όραµα (Vision) της BSH – Τι ήθελε η επιχείρηση να γίνει: 

 

- Μακροχρόνια προοπτική: Να γίνει ένας από τους πιο αξιόπιστους 

συνεργάτες στην αγορά των δεξαµενοπλοίων και συγκεκριµένα των µικρών 

χηµικών δεξαµενοπλοίων. Ο Όµιλος είχε µακροχρόνια προοπτική για το τµήµα 

των ιδιόκτητων δεξαµενοπλοίων του. Η µεταφορά ενέργειας είναι από τη φύση 

της µία µακροπρόθεσµη εργασία που απαιτεί αφοσίωση και η BSH ήταν εκεί για 

να αντιµετωπίσει αυτήν την πρόκληση. 
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- Ανάπτυξη εµπιστοσύνης: Ο στόχος της BSH ήταν να αναπτύξει σχέσεις 

αξιοπιστίας και εµπιστοσύνης µε τους Ηγέτες της Αγοράς. Ήθελε, µε το 

πέρασµα των ετών, οι Ναυλωτές των πλοίων της να τη θεωρούν ως συνεργάτη 

και όχι απλώς σαν πάροχο Ναυτιλιακής υπηρεσίας. Η υπηρεσία που παρείχε 

και η επίδοσή της θα µεγιστοποιούνταν µόνο µέσω ενός συνεχούς, ειλικρινούς 

και εποικοδοµητικού διαλόγου µε τους πελάτες της. Ένας διάλογος, ο οποίος θα 

οδηγούνταν από τον αλληλοσεβασµό. 

 

- Να κάνει τη διαφορά: Είχε αναγνωρίσει τι χρειαζόταν η αγορά από έναν 

«καινούριο παίκτη» και ήταν αφοσιωµένη στο να το παράσχει. Μπορούσε να 

προσφέρει στην αγορά ένα στόλο από ευέλικτα, οικονοµικά και 

καλοσχεδιασµένα πλοία, καθώς και να προσφέρει περισσότερες υπηρεσίες 

στους Ναυλωτές. Η αποδοτική διαχείριση του στόλου θα εξασφάλιζε την 

απρόσκοπτη λειτουργία των πλοίων που θέλουν οι Ναυλωτές. 

Εκµεταλλευόµενη και την καλή φήµη του Οµίλου BS, θα µπορούσε, 

πραγµατικά, να κάνει τη διαφορά στην αγορά. Στόχος της BSH δεν ήταν µόνο 

να «προσελκύει» απασχόληση για τα πλοία, αλλά να πείθει ότι ήταν «Οι 

κατάλληλοι άνθρωποι για να συνεργαστεί κάποιος µαζί τους». 

 

Έκφραση της Αποστολής (Mission Statement) της BSH: Ποιος ήταν ο λόγος 

ύπαρξης της επιχείρησης: 

 

Η BSH είχε συσταθεί για να προσφέρει ποιοτικές και αξιόπιστες ναυτιλιακές υπηρεσίες 

µεταφοράς χύδην υγρών φορτίων, ενισχύοντας τη θέση του οµίλου στον οποίο ανήκε 

(του οµίλου BS) ως Ιδιοκτήτη και ∆ιαχειριστή δεξαµενοπλοίων (LPG, χηµικών και 

µεταφοράς αργού πετρελαίου και προϊόντων του) και πείθοντας τους Ναυλωτές ότι 

ήταν η κατάλληλη εταιρεία για να συνεργαστούν µαζί της. 

 

Σκοποί (Objectives) της BSH – Τι αποτελέσµατα έπρεπε να επιτευχθούν και 

µέχρι πότε: 

 

Να φτάσει ο υπό εµπορική διαχείριση στόλος των χηµικών πλοίων σε 5 χρόνια από το 

2006 (η BSH συστάθηκε στην Ελλάδα το 2005), σε αριθµό τα 20 πλοία. 

 

Αντίστοιχα, για δεξαµενόπλοια µεταφοράς υγροποιηµένου αερίου (LPG tankers) αυτός 

ο αριθµός ήταν 15 πλοία, ενώ για δεξαµενόπλοια µεταφοράς αργού και προϊόντων του 

(oil / oil product tankers) ήταν 10. 
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Επιχειρηµατική (Business) Στρατηγική της BSH – Σχέδιο για την επίτευξη της 

Αποστολής και των Σκοπών αναφορικά µε το πώς αυτή θα ανταγωνιζόταν 

συγκεκριµένα στον κλάδο χηµικών πλοίων 20,000 – 30,000 τόνων: 

 

Βάσει της SWOT Ανάλυσης που προηγήθηκε, αλλά και του διατυπωµένου Οράµατος 

της BSH, της Αποστολής και των Σκοπών της, η Επιχειρηµατική Στρατηγική που 

επιλέχθηκε από την BSH ήταν η Στρατηγική της ∆ιαφοροποίησης (Differentiation 

Strategy). 

 

Οι πόροι και το ∆ιατηρήσιµο Ανταγωνιστικό Πλεονέκτηµα του οµίλου και της BSH τους 

έδιναν τη δυνατότητα να παράγουν µία ολοκληρωµένη Ναυτιλιακή υπηρεσία και να 

αναπτύσσουν ένα πλήρες ναυτιλιακό project, λόγω της Καθετοποίησης των 

∆ραστηριοτήτων του Οµίλου. Επίσης, οι ∆υνάµεις του Οµίλου γενικά, της BSH, αλλά 

και αυτές που προέκυπταν από το σχέδιο των εν λόγω πλοίων ειδικότερα, 

υπερτερούσαν κατά πολύ των Αδυναµιών τους ή των Αδυναµιών που προέκυπταν 

από το σχέδιο. Οι Ευκαιρίες που είχε να αξιοποιήσει η BSH, ήταν πολύ περισσότερες 

από τις Απειλές του Εξωτερικού Περιβάλλοντος. Όλα αυτά σε συνδυασµό µε το Όραµα, 

την Αποστολή και το Σκοπό της BSH ως προς τα χηµικά πλοία (ο οποίος θα µπορούσε 

να ειπωθεί ότι ήταν αρκετά απαιτητικός), οδήγησαν στην επιλογή της 

Επιχειρηµατικής Στρατηγικής της ∆ιαφοροποίησης (Differentiation), διότι 

θεωρήθηκε πως ήταν αυτή που συνδύαζε µε τον καλύτερο τρόπο όλα τα 

προαναφερθέντα. 

 

Σε αυτό το σηµείο, πρέπει πάλι να αναφερθεί, ότι πρόσφατα ο όµιλος BS είχε λάβει την 

απόφαση να συστήσει Ναυτιλιακό Συνασπισµό (Shipping Pool) – σύµφωνα µε τα 

χαρακτηριστικά που αναφέρθηκαν σε προηγούµενο σηµείο, για χηµικά πλοία τύπου 

Ι.Μ.Ο. 3 και Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 16,500 τόνων, µε ∆ιαχειριστή (Pool Manager) την BSH 

- στα πλαίσια της Αποστολής της οποίας ήταν η Εµπορική ∆ιαχείριση πλοίων. Μόνο 

που αυτή τη φορά αυτή η ∆ιαχείριση δε θα γινόταν µόνο για τα χηµικά πλοία 

πλοιοκτησίας BS, αλλά και για παρόµοια / ίδια πλοία διαφορετικής πλοιοκτησίας. Σε 

αυτό το Ναυτιλιακό Συνασπισµό θα µπορούσαν να ενταχθούν και τα χηµικά πλοία 

Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων. 

 

Με άλλα λόγια, το όραµα της BSH ήταν να ξεχωρίσει κατά πολύ στον κλάδο των 

χηµικών δεξαµενοπλοίων και είχε τους πόρους να το επιτύχει µε την παροχή ποιοτικής 

υπηρεσίας προς όλη την αγορά των εν λόγω πλοίων, χωρίς γεωγραφικό ή άλλου 

είδους περιορισµό. Εποµένως, η επιχειρηµατική στρατηγική διαφοροποίησης 
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προσέφερε την επιθυµητή και αντιληπτή από το Ναυλωτή µοναδικότητα της 

Ναυτιλιακής υπηρεσίας, σε όλο το εύρος της αγοράς µικρών χηµικών πλοίων 20,000 – 

30,000 τόνων. Και αυτή η µοναδικότητα υποστηριζόταν ακριβώς από την υψηλή 

ποιότητα των τεχνικών χαρακτηριστικών των πλοίων, ώστε να παρέχουν ευελιξία ως 

προς τα µεταφερόµενα φορτία, αλλά και την ποιοτική τεχνική και εµπορική τους 

διαχείριση, ώστε να καλύπτουν τις ανάγκες των Ναυλωτών και ακόµη και να ξεπερνούν 

τα πρότυπα της αγοράς. Λόγω, δε αυτής της µοναδικότητας της παρεχόµενης 

υπηρεσίας, τα πλοία είχαν περισσότερες δυνατότητες να εξασφαλίζουν υψηλότερους 

ναύλους σε σχέση µε τα πλοία των ανταγωνιστών. 

 

2.3) ΣΤΡΑΤΗΓΙΚΟ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ (STP – Segmentation, Targeting, 

Positioning) 

 

 

Εφόσον επιλέχθηκε η Ανταγωνιστική Επιχειρηµατική Στρατηγική της ∆ιαφοροποίησης, 

η εν λόγω Οικονοµοτεχνική Ανάλυση προχωρά στη χρήση του Στρατηγικού Μάρκετινγκ 

(Strategic Marketing), όπως εκφράζεται µέσα από το λεγόµενο STP – Segmentation, 

Targeting, Positioning, για την παροχή υπηρεσιών µεταφοράς από τα χηµικά πλοία 

τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων. 

 

Αρχικά, παρατίθεται ο ορισµός του Marketing:  

 

«To Marketing ασχολείται µε την αναγνώριση και την ικανοποίηση των 

ανθρωπίνων και κοινωνικών αναγκών µε κέρδος.»63 

 

Ακολουθεί ο ορισµός του Στρατηγικού Μάρκετινγκ: 

 

«Είναι η συνειδητή προσπάθεια να επιτευχθεί το επιθυµητό αποτέλεσµα στις 

αγορές στόχους.» 

 

Σε αυτό το σηµείο, να διευκρινιστεί ότι η λέξη «αγορά» είναι ορισµός που αναφέρεται 

σε υποσύνολα αγοραστών µε ενιαίες ανάγκες, διαφοροποιηµένες από τις ανάγκες 

άλλων υποσυνόλων. 

                                                           

63
 Πέτρος Μάλλιαρης, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Διοίκηση Μάρκετινγκ» του Μεταπτυχιακού 

Προγράμματος Executive MBA του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ. 1 
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Σε ότι αφορά την έννοια «αγορά στόχος», για την οποία θα γίνει εκτενέστερη ανάλυση 

στη συνέχεια, δείχνει την υπάρχουσα τάση να εξελίσσεται η ενασχόληση του marketing 

από τη λογική του ενός προϊόντος για όλους, στη λογική του ενός προϊόντος για τον 

κάθε αγοραστή.64  

 

Εφόσον, όµως, η παρούσα εργασία αναφέρεται στη µελέτη µίας ναυτιλιακής 

επένδυσης, δηλαδή χηµικών πλοίων τα οποία θα παρείχαν τη ναυτιλιακή µεταφορική 

υπηρεσία για χηµικά φορτία, «καθαρά» προϊόντα πετρελαίου και βρώσιµα έλαια, σε 

αυτό το σηµείο πρέπει να εξεταστούν ορισµένα σηµαντικά γενικότερα θέµατα που 

σχετίζονται µε τα ιδιαίτερα χαρακτηριστικά του Μάρκετινγκ Υπηρεσιών, µε το πώς το 

Μάρκετινγκ ασκείται στις ναυτιλιακές επιχειρήσεις, αλλά και µε το ποια είναι τα ιδιαίτερα 

χαρακτηριστικά της ναυτιλιακής υπηρεσίας, ειδικότερα. 

 

Τι σηµαίνει υπηρεσία; 

 

Σύµφωνα µε τον ορισµό που αναφέρει ο Gummesson: «Υπηρεσία είναι κάτι το οποίο 

µπορεί να αγοραστεί και να πουληθεί, αλλά δε µπορείς να το ρίξεις στα πόδια σου». 

 

Τρία είναι τα βασικά χαρακτηριστικά των υπηρεσιών γενικά: 

 

1. Οι υπηρεσίες είναι διαδικασίες που αποτελούνται από δραστηριότητες ή σειρές 

δραστηριοτήτων. 

2. Οι υπηρεσίες, τουλάχιστον σε κάποιο βαθµό, παράγονται και καταναλώνονται 

ταυτόχρονα. 

3. Ο πελάτης συµµετέχει σαν συν-παραγωγός στη διαδικασία παραγωγής της 

υπηρεσίας, τουλάχιστον σε κάποιο βαθµό.65  

 

Οι εµφανέστερες διαφορές µεταξύ ενός προϊόντος και µίας υπηρεσίας είναι οι 

εξής και αναφέρονται για να επισηµανθεί ότι συχνά απαιτούνται διαφορές στην 

προσέγγιση του Μάρκετινγκ, µεταξύ των δύο. 

                                                           

64
 Πέτρος Μάλλιαρης, 2010, Σημειώσεις μαθήματος «Διοίκηση Μάρκετινγκ» του Μεταπτυχιακού 

Προγράμματος Executive MBA του Πανεπιστημίου Πειραιώς, σελ.1. 

65
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1) Μία υπηρεσία δε µπορεί να πατενταριστεί και να σχεδιαστεί µε τον ίδιο τρόπο 

όπως ένα προϊόν. 

2) Η ποιότητα µίας υπηρεσίας δε µπορεί να είναι εγγυηµένη µε τον ίδιο τρόπο 

όπως η ποιότητα ενός προϊόντος. Η ποιότητα ενός προϊόντος µπορεί να 

ελεγχθεί µε ακρίβεια σε κάθε στάδιο της παραγωγής – το οποίο στάδιο µε τη 

σειρά του, λαµβάνει χώρα σε ελεγχόµενες συνθήκες.  

3) Μία υπηρεσία δε µπορεί να τοποθετηθεί σε ένα ράφι, µε σκοπό να 

χρησιµοποιηθεί αργότερα σε απάντηση των απαιτήσεων των πελατών. 

4) Ένας αδιάφορος πωλητής δεν κρύβει οπωσδήποτε την εγγενή αξία και την 

ποιότητα ενός υλικού προϊόντος, αλλά ένας πωλητής άυλης υπηρεσίας συχνά 

θεωρείται ως αναπόσπαστο κοµµάτι της προσφοράς της. 

5) Η αξία ενός προϊόντος µπορεί να υπολογιστεί στην ώρα της αγοράς, ενώ η 

πραγµατική αξία µίας υπηρεσίας µπορεί µόνο να υπολογιστεί στη λήξη της. 

Εποµένως, η αγορά µίας υπηρεσίας χαρακτηρίζεται από τον πολύ µεγαλύτερο 

ρόλο της εµπιστοσύνης, σε σχέση µε την αγορά ενός προϊόντος.  

 

Ένα από τα προβλήµατα, όµως, που συνδέονται µε την έννοια των υπηρεσιών 

σχετίζεται µε το γεγονός ότι παρόλο που ένα προϊόν θεωρείται υλικό, ενώ µία υπηρεσία 

άυλη, στην πραγµατικότητα υπάρχουν πολλές διαφοροποιήσεις στο βαθµό της 

αϋλότητας. 

 

Ο Philip Kotler είχε ορίσει 4 κατηγορίες διαφοροποίησης – τις παρακάτω, οι 

οποίες ξεκινούν από το «καθαρό» προϊόν και φτάνουν στην «καθαρή» 

υπηρεσία: 

 

Α) ένα καθαρώς υλικό προϊόν: Μία υλική προσφορά όπως είναι η ζάχαρη, το κάρβουνο 

ή το τσάι. Καµία υπηρεσία δεν αγοράζεται µαζί µε το προϊόν. 

Β) Ένα υλικό προϊόν µε συνοδές υπηρεσίες όπως είναι το να τίθεται το προϊόν σε 

λειτουργία, η εκπαίδευση όσων το χειρίζονται και η συντήρησή του. 

Εδώ, η προσφορά έχει χτιστεί πάνω στις υπηρεσίες για να αυξήσει την απήχηση στον 

καταναλωτή, όπως συµβαίνει µε τους ηλεκτρονικούς υπολογιστές ή µε τα εξαρτήµατα 

των µηχανηµάτων. 

Γ) µία υπηρεσία µε συνοδά µικρά προϊόντα (ή υπηρεσίες) 

Σε αυτήν την περίπτωση, η προσφορά είναι βασικά για µία υπηρεσία ή οποία έχει και 

ένα στοιχείο προϊόντος. Π.χ. οι εκτιµητές ακινήτων των οποίων η πραγµατογνωµοσύνη 

συνοψίζεται σε µία έκθεση. Οµοίως, οι αεροπορικές εταιρείες οι οποίες προσφέρουν 

γεύµατα κατά τη διάρκεια της πτήσης ή ακόµη και ψυχαγωγία. 
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∆) Μία «καθαρή» υπηρεσία, µέσω της οποίας ο πελάτης αγοράζει εµπειρογνωµοσύνη. 

Στην προκειµένη περίπτωση, η προσφορά είναι µία αυτόνοµη υπηρεσία, όπως είναι 

παροχή υπηρεσιών από ψυχολόγο.66 

 

Το Μάρκετινγκ των Ναυτιλιακών Εταιρειών 

 

Το Μάρκετινγκ των Εµπορικών Ναυτιλιακών Εταιρειών είναι εφαρµοσµένη η επιστήµη 

του Μάρκετινγκ που ασκείται από Επιχείρηση προς Επιχείρηση (Business to Business 

– B2B Marketing), η οποία ασχολείται µε την ικανοποίηση των αναγκών των 

Ναυλωτών (Charterers) και των Φορτωτών (Shippers) για θαλάσσια µεταφορά 

αγαθών, µε βασικό στόχο το κέρδος της Ναυτιλιακής επιχείρησης.  

 

Αυτή η ικανοποίηση των µεταφορικών αναγκών προϋποθέτει από τη Ναυτιλιακή 

επιχείρηση από τη µία πλευρά, έγκυρη διάγνωση της ναυτιλιακής αγοράς ώστε να 

κατανοήσει και να αναµένει τις µεταφορικές ανάγκες των πελατών και από την άλλη 

πλευρά, κατάλληλη οργάνωση, σχεδιασµό και έλεγχο της Ναυτιλιακής επιχείρησης. 

Όσο περισσότερο η Ναυτιλιακή επιχείρηση προσπαθεί να ανακαλύψει τι ζητούν οι 

πελάτες της, να προσαρµόσει την Πολιτική Ναυλώσεών (Chartering Policy) της στις 

απαιτήσεις τους, να προσφέρει κατάλληλες µεταφορικές υπηρεσίες, να 

διαπραγµατευτεί το ναύλο ως συνάρτηση του τι προσφέρει, αλλά και να επικοινωνεί 

αποτελεσµατικά µε την αγορά στην οποία στοχεύει, τόσες περισσότερες πιθανότητες 

έχει να επιτύχει την καταλληλότερη, αποδοτικότερη και πιο µακράς διαρκείας εµπορική 

εκµετάλλευση των πλοίων της. 

 

Όλες οι Ναυτιλιακές επιχειρήσεις έχουν περιορισµένες δυνατότητες όσον αφορά τα 

µέσα, τους πόρους και τις διαχειριστικές ικανότητες για τα πλοία τους. Αυτό σηµαίνει ότι 

είναι αδύνατον να εκµεταλλευτούν όλες τις ευκαιρίες της ναυτιλιακής αγοράς µε την ίδια 

αποτελεσµατικότητα. Η σύνδεση των δυνατοτήτων της Ναυτιλιακής επιχείρησης 

µε τις ανάγκες και τις επιθυµίες των πελατών της είναι θεµελιώδης για την παροχή 

των επιθυµητών µεταφορικών υπηρεσιών, την ικανοποίηση άρα και τη διατήρηση της 

σχέσης µε τους ναυλωτές, εποµένως και για την εµπορική επιτυχία της επιχείρησης. Η 

Ναυτιλιακή επιχείρηση πρέπει να οργανώνει τους πόρους της µε τέτοιο τρόπο, ώστε να 

είναι σε θέση να εφαρµόζει τα στάδια της διαδικασίας Μάρκετινγκ και να επιτυγχάνει 

µακράς διαρκείας και αποτελεσµατικότερη Εµπορική ∆ιαχείριση των πλοίων της. 
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Η λειτουργία ενός συστήµατος Μάρκετινγκ απαιτεί την επιλογή της κατάλληλης 

πολιτικής Μάρκετινγκ και την ανάληψη συγκεκριµένων δραστηριοτήτων µε συνέχεια και 

περιοδικότητα.  

Συµπερασµατικά, η λειτουργία του Μάρκετινγκ απαιτεί: 

έγκυρη διάγνωση, σχεδιασµό, οργάνωση, εφαρµογή και έλεγχο της προσπάθειας 

του Μάρκετινγκ. 

 

Οι παραπάνω δραστηριότητες συνδέονται µεταξύ τους και λαµβάνουν χώρα δια µέσου 

και µε τους ανθρώπους οι οποίοι λειτουργούν σε οργανωµένες οµάδες. Αυτή η 

διαδικασία πρέπει να νοείται ως συνεχής, η οποία δε σταµατά στο χρόνο και 

περιλαµβάνεται στις λειτουργίες της διοίκησης.  

 

Χαρακτηριστικά της ναυτιλιακής υπηρεσίας 

 

Η ναυτιλιακή υπηρεσία έχει έναν αριθµό διακριτών χαρακτηριστικών, τα οποία τη 

διαφοροποιούν από τα προϊόντα και έχουν επιπτώσεις στον τρόπο µε τον οποίο 

µαρκετάρεται.  

 

Αυτά είναι: 

η αϋλότητα (intangibility), η φθαρτότητα (perishability), η αδυναµία κατοχής της 

υπηρεσίας (non-ownership of service), η µη δυνατότητα διαχωρισµού (inseparability), η 

µεταβλητότητα (variability) και η προσαρµογή (adaptation), όπως φαίνονται και στο 

διάγραµµα που ακολουθεί: 

 

 

∆ιάγραµµα 30: Χαρακτηριστικά της ναυτιλιακής υπηρεσίας 

Πηγή: Evi Plomaritou, 2008, Marketing of Shipping Companies – A tool for Improvement of 

Chartering Policy, Stamoulis Publications, σελ. 34 
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η αϋλότητα 

 

Η θαλάσσια µεταφορική υπηρεσία είναι επίδοση. Συνεπώς, δε µπορεί να τη δει ή να 

την αισθανθεί κάποιος, να τη γευθεί ή να την αγγίξει, όπως µπορούν τα προϊόντα να 

γίνουν αντιληπτή µε τις αισθήσεις. Η θαλάσσια µεταφορική υπηρεσία δε µπορεί να 

γίνει αντιληπτή µε καµία από τις αισθήσεις και δε µπορεί ακριβώς να εξετασθεί πριν 

το κλείσιµο της ναύλωσης. Τα άυλα στοιχεία της διαδικασίας που χαρακτηρίζουν τις 

µεταφορικές υπηρεσίες όπως η αξιοπιστία, η τιµιότητα κατά τη διάρκεια των 

διαπραγµατεύσεων της ναύλωσης, η προσοχή του πληρώµατος κ.λ.π. µπορούν να 

επιβεβαιωθούν µόνο όταν το φορτίο θα έχει εκφορτωθεί. Εποµένως, η θαλάσσια 

µεταφορική υπηρεσία ονοµάζεται «προϊόν εµπειρίας (transport good)».  

 

Εφόσον η «µεταφορική εµπειρία» είναι άυλη, η υπηρεσία είναι υποκειµενικά 

αξιολογούµενη. Οι Ναυλωτές µπορούν να στηρίζονται στις κρίσεις άλλων που 

προηγουµένως είχαν ναυλώσει το πλοίο για πληροφορίες πριν το κλείσιµο της δικής 

τους ναύλωσης. Όµως, οι πληροφορίες των άλλων ναυλωτών θα στηρίζονται στη βάση 

των δικών τους απαιτήσεων µεταφοράς και είναι θα είναι γνώµες που θα διαφέρουν ως 

προς την αξία της εµπειρίας και την αξιολόγηση της ναυτιλιακής υπηρεσίας. 

 

Η έλλειψη της φυσικής απόδειξης την οποία η αυλότητα υπονοεί, αυξάνει το επίπεδο 

της αβεβαιότητας την οποία αντιµετωπίζει ο Ναυλωτής όταν πρέπει να επιλέξει µεταξύ 

ανταγωνιστικών πλοίων διαφορετικών εταιρειών. Ένα σηµαντικό κοµµάτι του 

προγράµµατος Μάρκετινγκ εποµένως, θα περιλαµβάνει τη µείωση της 

αβεβαιότητας του πελάτη µε την προσθήκη φυσικής απόδειξης. Αυτή η φυσική 

απόδειξη µπορεί να διακριθεί σε περιφερειακή και απαραίτητη. 

 

Η περιφερειακή απόδειξη χρησιµοποιείται για να επιβεβαιώσει τη µεταφορική 

υπηρεσία, χωρίς να είναι υποκατάστατό της. Ένα παράδειγµα είναι η Φορτωτική (Bill of 

Lading) η οποία είναι απόδειξη παραλαβής του φορτίου προς µεταφοράν, αλλά είναι 

άχρηστη χωρίς την ύπαρξη του πλοίου. 

 

Η απαραίτητη απόδειξη είναι το ίδιο το πλοίο το οποίο προσφέρει τη µεταφορική 

υπηρεσία, αλλά δε µπορεί ο Ναυλωτής να έχει την κυριότητά του. Η σηµαία του, η 

ηλικία του, η µεταφορική του ικανότητα, ο εξοπλισµός χειρισµού του φορτίου του 

επηρεάζουν θετικά ή αρνητικά το Ναυλωτή για την πραγµατοποίηση µίας ναύλωσης.  
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Οι αποδείξεις είναι εξέχουσας σηµασίας για τα διαφηµιστικά προγράµµατα. Πρέπει να 

είναι καλά σχεδιασµένες, ώστε να δίνουν την κατάλληλη πληροφόρηση και σιγουριά 

στο Ναυλωτή. 

 

η φθαρτότητα 

 

Οι µεταφορικές υπηρεσίες διαφέρουν από τα προϊόντα στο ότι δεν µπορούν να 

αποθηκευτούν. Παραδείγµατος χάριν, µία Ναυτιλιακή επιχείρηση η οποία διαχειρίζεται 

κρουαζιερόπλοια και προσφέρει καµπίνες για ένα ταξίδι από Ελλάδα προς Ιταλία που 

ξεκινά στις 9 π.µ. δε µπορεί να πουλήσει τις οποίες άδειες καµπίνες µετά την έναρξη 

του ταξιδιού. Η προσφορά της υπηρεσίας εξαφανίζεται και οι άδειες καµπίνες δε 

µπορούν να αποθηκευτούν για να ικανοποιήσουν µία αύξηση της ζήτησης, η οποία 

µπορεί να προκύψει στις 10 π.µ. 

 

Η φθαρτότητα των υπηρεσιών έχει ως αποτέλεσµα να πρέπει να δωθεί µεγαλύτερη 

προσοχή στη διαχείριση της ζήτησης µέσω της εξισορρόπησης των κορυφών της 

ζήτησης, όπως επίσης και στον προγραµµατισµό της υπηρεσίας, ώστε να γίνεται όπως 

πρέπει η παροχή της. 

 

Η λύση του προβλήµατος της φθαρτότητας των ναυτιλιακών υπηρεσιών µπορεί να 

είναι ο συγχρονισµός της προσφοράς µε τη ζήτηση. Η ζήτηση για θαλάσσιες υπηρεσίες 

που µετριέται σε τονο-µίλια φορτίου είναι ασταθής και εύκολα αλλάζει – κάποιες φορές 

µάλιστα, µέχρι και 10% – 20% κατά τη διάρκεια του έτους. Είναι επίσης υποκείµενη σε 

περισσότερο µακροχρόνιες αλλαγές της τάσης. Κοιτάζοντας πίσω στο χρόνο, υπήρξαν 

περιπτώσεις κατά τις οποίες η ζήτηση για θαλάσσιες υπηρεσίες αυξανόταν γρήγορα 

για παρατεταµένη περίοδο – όπως συνέβη στη δεκαετία του 1960. Υπήρχαν, όµως και 

άλλες περιπτώσεις κατά τις οποίες η ζήτηση είτε παρέµεινε στάσιµη είτε υποχώρησε 

ιδιαιτέρως - κατά τη δεκαετία που ακολούθησε την κρίση του πετρελαίου του 1973. 

 

η αδυναµία κατοχής της υπηρεσίας  

 

Η αδυναµία κατοχής της υπηρεσίας σχετίζεται µε την αϋλότητα και τη 

φθαρτότητά της. Όταν η µεταφορική υπηρεσία παρέχεται, δε γίνεται καµία µεταβίβαση 

κυριότητας του πλοίου από τον Πλοιοκτήτη στο Ναυλωτή. Ούτε ακόµη και στην 

περίπτωση της Ναύλωσης Πλοίου Γυµνού, στην οποία ο Ναυλωτής έχει την εµπορική 

διαχείριση του πλοίου. Ο Ναυλωτής αγοράζει απλώς το δικαίωµα σε µία διαδικασία 

υπηρεσίας – η οποία είναι η µεταφορά προϊόντων δια θαλάσσης. 
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η µη δυνατότητα διαχωρισµού 

 

Όπως προαναφέρθηκε, η παραγωγή και η κατανάλωση ενός προϊόντος είναι δύο 

διακριτές λειτουργίες, ενώ η κατανάλωση µίας υπηρεσίας είναι αδιαχώριστη από την 

παραγωγή της. Οι Παραγωγοί και οι Καταναλωτές της υπηρεσίας πρέπει κανονικά να 

αλληλεπιδράσουν ώστε να πραγµατοποιηθούν τα οφέλη της υπηρεσίας – δηλαδή 

πρέπει να συναντηθούν και οι δύο σε ένα κοινώς κατάλληλο τόπο και χρόνο, ώστε ο 

Παραγωγός να µπορέσει άµεσα να περάσει τα πλεονεκτήµατα της υπηρεσίας στον 

Καταναλωτή. Εποµένως, το Μάρκετινγκ για τις υπηρεσίες γίνεται ένα µέσο 

διευκόλυνσης της περίπλοκης αλληλεπίδρασης µεταξύ Παραγωγού και Καταναλωτή 

και δεν είναι απλώς ένα µέσο ανταλλαγής. 

 

Η µη δυνατότητα διαχωρισµού έχει µία σειρά σηµαντικών επιπτώσεων για τις 

µεταφορικές υπηρεσίες. Υπό τη λογική ότι ενώ τα προϊόντα αρχικά παράγονται, στη 

συνέχεια πωλούνται και τελικά αγοράζονται και καταναλώνονται, η µη δυνατότητα 

διαχωρισµού κάνει αυτή τη διαδικασία να διαφοροποιείται για τη θαλάσσια µεταφορική 

υπηρεσία. ∆ηλαδή, πρώτα πωλείται µέσω της διαπραγµάτευσης και του 

κλεισίµατος της ναύλωσης και µετά παράγεται και καταναλώνεται ταυτόχρονα µε 

τη µεταφορά των προϊόντων δια θαλάσσης.   

   

Στην περίπτωση των προϊόντων, οι Καταναλωτές δεν είναι µέρος της παραγωγικής 

διαδικασίας και σε γενικές γραµµές, αν το προϊόν που παραλαµβάνουν συµφωνεί µε τις 

προσδοκίες τους, είναι ικανοποιηµένοι. Ενώ σε ό,τι αφορά τις υπηρεσίες, η συµµετοχή 

του πελάτη στην παραγωγική διαδικασία είναι πολύ σηµαντική για τον ορισµό του 

τελικού οφέλους. Παραδείγµατος χάριν, σε µία Ναύλωση Ταξιδίου ο ρόλος του 

Ναυλωτή στην φορτοεκφόρτωση είναι καθοριστικός, όπως συµβαίνει και στην 

περίπτωση της Χρονοναύλωσης, στην οποία ο Ναυλωτής έχει την εµπορική διαχείριση 

του πλοίου. 

 

η µεταβλητότητα 

 

Λόγω του ότι η θαλάσσια µεταφορική υπηρεσία παράγεται και καταναλώνεται 

ταυτόχρονα, αλλά και επειδή οι Ναυλωτές αποτελούν µέρος της ναύλωσης, µπορεί να 

θεωρηθεί ότι η µεταφορική υπηρεσία είναι πάντα µοναδική – υπάρχει µόνο µία 

φορά και ποτέ δεν επαναλαµβάνεται ακριβώς. Οι καιρικές συνθήκες, η ασυνέπεια 

του Πληρώµατος και οι απεργίες στα λιµάνια είναι µερικοί από τους παράγοντες που 
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προκαλούν τη µεταβλητότητα της θαλάσσιας µεταφορικής υπηρεσίας. Αυτό δηµιουργεί 

προβληµατισµούς για την ποιότητα της υπηρεσίας και για θέµατα οµοιοµορφίας. 

 

Σε ό,τι αφορά τις υπηρεσίες, η µεταβλητότητα έχει επιπτώσεις στους πελάτες ως προς 

τις διαδικασίες της παραγωγής, όπως έχει και για τους Ναυλωτές σε σχέση µε την 

εκτέλεση της ναύλωσης. Αυτό το τελευταίο στοιχείο συµβάλλει ώστε η µεταβλητότητα 

να δηµιουργεί µεγαλύτερα προβλήµατα στις υπηρεσίες από ότι στα προϊόντα. Επειδή 

οι πελάτες, συνήθως, εµπλέκονται στη διαδικασία παραγωγής µίας υπηρεσίας την ίδια 

ώρα που την καταναλώνουν – όπως εµπλέκονται οι Ναυλωτές κατά τη διάρκεια 

εκτέλεσης της ναύλωσης – µπορεί να είναι δύσκολο να υπάρξει παρατήρηση και 

έλεγχος ώστε να διασφαλιστούν συνεπή πρότυπα. Ειδικότερα προβλήµατα µπορούν 

να εµφανιστούν όταν το Προσωπικό εµπλέκεται στην προσφορά υπηρεσιών επί τη 

βάση του ενός προς έναν (όπως είναι το Πλήρωµα ενός πλοίου κατά τη διάρκεια ενός 

ταξιδιού), όπου δεν υπάρχει εύκολη µέθοδος παρακολούθησης και ελέγχου. 

 

Η µεταβλητότητα της µεταφορικής υπηρεσίας µπορεί επίσης, να προκαλέσει 

προβλήµατα στο χτίσιµο εµπορικού ονόµατος (brand) στις υπηρεσίες, εν συγκρίσει µε 

τα προϊόντα – διότι για αυτά συνήθως είναι σχετικά εύκολο να ενσωµατωθούν 

διαδικασίες παρατήρησης και ποιοτικού ελέγχου στην παραγωγική διαδικασία, ώστε να 

διασφαλιστεί ότι ένα brand χαρακτηρίζεται από παραγωγική συνέπεια. 

 

Ο τοµέας των µεταφορικών υπηρεσιών προσπαθεί να µειώσει τη µεταβλητότητα µε το 

να εστιάζει σε µεθόδους που σχετίζονται µε την επιλογή, την εκπαίδευση, την 

παρακίνηση και τον έλεγχο του Προσωπικού. Σε ορισµένες περιπτώσεις, οι προσφορές 

των εν λόγω υπηρεσιών έχουν απλοποιηθεί, εργασίες έχουν από-εξειδικευτεί και το 

Προσωπικό έχει αντικατασταθεί από µηχανές. Παραδείγµατος χάριν, η Ηλεκτρονική 

Ανταλλαγή ∆εδοµένων (Electronic Data Interchange) στο Εµπορικό Ναυτικό που 

χρησιµεύει για την κατάρτιση των ναυλοσυµφώνων και των Φορτωτικών, αλλά και η 

χρήση µηχανηµάτων στην επιβατηγό ναυτιλία για την αυτόµατη έκδοση των εισιτηρίων 

είναι µερικοί τρόποι για τη µείωση της µεταβλητότητας των µεταφορικών υπηρεσιών. 

 

η προσαρµογή 

 

Βασικό χαρακτηριστικό των µεταφορικών υπηρεσιών είναι η προσαρµογή τους 

στις απαιτήσεις των Ναυλωτών. Το ίδιο συµβαίνει και µε τις Ναυτιλιακές εταιρείες. 

Μία Ναυτιλιακή εταιρεία µπορεί να εστιάσει τις προσπάθειές της στην ικανοποίηση των 

αναγκών µίας κατηγορίας ναυλωτών ή των αναγκών µερικών κατηγοριών ναυλωτών. 
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Για παράδειγµα, τα πλοία ΟΒΟ (ore, bulk, oil carriers – µεταφοράς 

σιδηροµεταλλεύµατος, χύδην ξηρού φορτίου, αλλά και πετρελαίου) µπορούν να 

χρησιµοποιηθούν για τη µεταφορά τόσο χύδην ξηρού, αλλά και χύδην υγρού φορτίου, 

σύµφωνα µε τις αποφάσεις των Πλοιοκτητών και τις απαιτήσεις των Ναυλωτών.67 

 

Το Στρατηγικό Μάρκετινγκ, όπως αναφέρθηκε ήδη, αποτελείται από τρία στοιχεία: 1) 

Segmentation (Τµηµατοποίηση), 2) Targeting (Στόχευση), 3) Positioning 

(Τοποθέτηση). Η προσφορά του είναι ότι αντί οι επιχειρήσεις να διασπείρουν τις 

προσπάθειές τους ως προς το Marketing, εστιάζουν στους πελάτες που έχουν τις 

περισσότερες πιθανότητες να ικανοποιήσουν. 

 

Τµηµατοποίηση (Segmentation) ορίζεται ο τρόπος να µοιράζεται η εκάστοτε αγορά 

σε µικρότερα κοµµάτια - τµήµατα, οι συγκεκριµένες ανάγκες, προτιµήσεις και 

προοπτικές των οποίων διαφέρουν και µπορούν να αξιολογηθούν και να κριθούν 

ξεχωριστά. H Τµηµατοποίηση είναι ένα βασικό διαγνωστικό εργαλείο του Μάρκετινγκ. 

Με αυτόν τον τρόπο, οι ανάγκες των πελατών µπορούν να ικανοποιηθούν πιο 

αποτελεσµατικά, κάτι το οποίο µε τη σειρά του, ανοίγει την προοπτική της αφοσίωσης 

από τους πελάτες, καθώς και της διατήρησής τους.68  

 

Είναι επίσης σηµαντικό να θυµάται κάποιος ότι οι πελάτες στη σχέση τους µε τον 

πάροχο µίας υπηρεσίας, συχνά θέλουν οι πάροχοι να τους αναγνωρίζουν και να τους 

συµπεριφέρονται σαν ξεχωριστά πρόσωπα, παρ’ όλο που είναι µέρος ενός 

µεγαλύτερου τµήµατος. Εποµένως, η επιχείρηση δεν πρέπει να «τυφλωθεί» από το 

γεγονός ότι ίσως έχει ως πελάτες της µαζικές αγορές και µπορεί να χρησιµοποιήσει την 

έννοια της Τµηµατοποίησης για αναλυτικούς σκοπούς. Οι πελάτες συχνά θέλουν να 

τους συµπεριφέρονται σαν «τµήµατα του ενός». Οι απ’ ευθείας επαφές υπάρχουν 

φυσιολογικά στις πλείστες των υπηρεσιών και προσφέρουν ένα καλό εναρκτήριο 

σηµείο για την εξατοµικευµένη προσέγγιση των πελατών. Επιπλέον, η Τεχνολογία της 

Πληροφορίας (Information Technology) που είναι διαθέσιµη στις επιχειρήσεις σήµερα,  

υποστηρίζει την εξατοµικευµένη προσέγγιση των πελατών.69 

                                                           

67
 Evi Plomaritou: “Marketing of Shipping Companies – A tool for improvement of Chartering Policy”, 

Stamoulis Publications, 2008, σελ. 33-39 

68
 Malcolm McDonald - Andrian Payne, 1996, σελ. 81 

69
 Christian Gronroos, 2007, σελ. 362 
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Ειδικότερα στη Ναυτιλία, οι διαφορετικοί Ναυλωτές έχουν και διαφορετικές µεταφορικές 

ανάγκες. ∆ε χρειάζονται όλοι την ίδια µεταφορική υπηρεσία ή όφελος και δε ναυλώνουν 

όλοι ένα συγκεκριµένο πλοίο για τους ίδιους λόγους. Εποµένως και εδώ, η διαδικασία 

της υποδιαίρεσης της ναυτιλιακής αγοράς σε διακριτά τµήµατα Ναυλωτών που έχουν 

την ίδια πολιτική ναυλώσεων ή παρόµοιες µεταφορικές ανάγκες καλείται 

Τµηµατοποίηση Ναυτιλιακής Αγοράς (Shipping Market Segmentation). Σύµφωνα 

µε τον Μ. Evans (1997), η Τµηµατοποίηση περιλαµβάνει οµοιογενή αγοραστική 

συµπεριφορά εντός ενός τµήµατος, αλλά ετερογενή αγοραστική συµπεριφορά µεταξύ 

τµηµάτων. Κάθε τµήµα µπορεί να επιλεγεί ως αγορά στόχος που θα προσεγγιστεί µε 

µία διακριτή στρατηγική Μάρκετινγκ. 

 

Η διαδικασία ξεκινά µε µία βάση τµηµατοποίησης – µία µεταφορική υπηρεσία – 

συγκεκριµένο παράγοντα που αντικατοπτρίζει τις διαφορές στις απαιτήσεις των 

Ναυλωτών ή τις αντιδράσεις ως προς τις µεταβλητές του Μάρκετινγκ (όπως, η 

αγοραστική συµπεριφορά, η χρηστικότητα, τα οφέλη που αναζητούνται, οι προθέσεις, η 

προτίµηση ή η πιστότητα). Στη συνέχεια, επιλέγονται περιγραφικά κριτήρια, που βάσει 

αυτών µπορούν να οριστούν τµήµατα και επακόλουθες ανταγωνιστικές στρατηγικές. 

Παραδείγµατα τέτοιων περιγραφικών κριτηρίων είναι τα δηµογραφικά, τα γεωγραφικά, 

τα ψυχογραφικά, το µέγεθος του πελάτη και ο κλάδος. Σύµφωνα µε τον C. Lovelock 

(1996), για να έχουν στρατηγική αξία τα τµήµατα που προκύπτουν, πρέπει να είναι 

µετρήσιµα, προσβάσιµα, επαρκώς διαφορετικά για να δικαιολογούν µία πραγµατική 

αλλαγή στρατηγικής, ουσιώδη και ανθεκτικά. 

 

Μετά την Ανάλυση των Ευκαιριών και των Απειλών, η Ναυτιλιακή επιχείρηση πρέπει 

να επιλέξει ελκυστικά τµήµατα της αγοράς, µε στόχο να δηµιουργήσει επιτυχηµένες 

στρατηγικές για αυτά. Ο σκοπός της Τµηµατοποίησης είναι να βοηθήσει την επιχείρηση 

να εστιάσει τις προσπάθειές της στις πιο πολλά υποσχόµενες ευκαιρίες. 

 

Όπως έχει προαναφερθεί, οι Ναυτιλιακές επιχειρήσεις έχουν µοναδικές δεξιότητες 

σχετικά µε τα µέσα, τους πόρους και τις διαχειριστικές ικανότητες σε σχέση µε τα πλοία 

τους. Αυτό σηµαίνει ότι είναι αδύνατον να εκµεταλλευτούν όλες τις πιθανότητες της 

ναυτιλιακής αγοράς µε παρόµοια αποτελεσµατικότητα. Η αντιστοίχιση των δεξιοτήτων 

της επιχείρησης µε τις ανάγκες και τις επιθυµίες των πελατών είναι θεµελιώδης για την 

παροχή των επιθυµητών µεταφορικών υπηρεσιών, για την ικανοποίηση και τη 

διατήρηση των Ναυλωτών και εποµένως, για την εµπορική επιτυχία της επιχείρησης. 
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Η σύγχρονη πρακτική του Μάρκετινγκ απαιτεί την Τµηµατοποίηση της αγοράς, την 

αξιολόγηση των τµηµάτων της, όπως επίσης και την επιλογή και τη στόχευση εκείνων 

των τµηµάτων τα οποία η επιχείρηση µπορεί να εξυπηρετήσει καλύτερα. Οι 

προσεγγίσεις Τµηµατοποίησης είναι οι ακόλουθες: 

• Γεωγραφική Τµηµατοποίηση, η οποία βασίζεται σε κριτήρια όπως η τοποθεσία 

και το µέγεθος των πόλεων, η πυκνότητα του πληθυσµού και το κλίµα κάθε 

περιοχής. 

• ∆ηµογραφική Τµηµατοποίηση, η οποία βασίζεται σε χαρακτηριστικά όπως 

είναι η ηλικία, το φύλο, η εθνικότητα, το εισόδηµα και η κοινωνική τάξη των 

πελατών. 

• Ψυχογραφική Τµηµατοποίηση, η οποία γίνεται µε βάση τον τρόπο ζωής, την 

προσωπικότητα και την αυτο-αντίληψη των πελατών. 

• ∆ιαχρονική Τµηµατοποίηση, η οποία γίνεται έχοντας ως βάση τον κύκλο ζωής 

του προϊόντος ή της υπηρεσίας. 

• Συµπεριφορική Τµηµατοποίηση, η οποία γίνεται µε βάση τη συµπεριφορά των 

αγοραστών και τη στάση τους απέναντι στο προϊόν ή στην υπηρεσία. 

• Τµηµατοποίηση ανάλογα µε τις Επιχειρήσεις – αυτή βασίζεται σε 

χαρακτηριστικά των Επιχειρήσεων τα οποία είναι παρόµοια µε τα δηµογραφικά 

των καταναλωτών, εκτός του ότι πλέον ο πληθυσµός αποτελείται από 

Επιχειρήσεις και όχι από πρόσωπα. 

 

Η κατάλληλη Τµηµατοποίηση της αγοράς απορρέει από το συνδυασµό δύο ή 

περισσοτέρων προσεγγίσεων. 

 

Η Τµηµατοποίηση της ναυτιλιακής αγοράς είναι συµπεριφορική, εφόσον βασίζεται στην 

αγοραστική συµπεριφορά των Ναυλωτών – Φορτωτών. Τα τµήµατα της αγοράς 

απορρέουν από τις ανάγκες των Ναυλωτών – Φορτωτών για θαλάσσια µεταφορά 

φορτίου µε ένα συγκεκριµένο τύπο πλοίου, προς µία συγκεκριµένη γεωγραφική 

περιοχή και βάσει συγκεκριµένων συµφωνηθέντων όρων ναύλωσης.  

 

Η ναυτιλιακή αγορά είναι το άθροισµα ξεχωριστών τµηµάτων που διακρίνονται ως 

προς το είδος του φορτίου, το είδος του πλοίου, τις εµπορικές διαδροµές, το είδος και 

τη διάρκεια της ναύλωσης. Σε κάθε τµήµα, η αγοραστική συµπεριφορά των Ναυλωτών 

– Φορτωτών παρουσιάζει κοινά χαρακτηριστικά. Η Τµηµατοποίηση της ναυτιλιακής 

αγοράς µπορεί να γίνει επί τη βάσει των ακολούθων 5 κριτηρίων: 



 144 

1. Ανάλογα µε το είδος των πλοίων µπορεί να τµηµατοποιηθεί στις αγορές των: 

Χύδην Ξηρών και ∆ιπλού Καταστρώµατος,70 ∆εξαµενοπλοίων, µεταφοράς 

Υγροποιηµένου Φυσικού Αερίου (Liquified Natural Gas – LNG) / 

Υγροποιηµένων Αερίων Προϊόντων Πετρελαίου (Liquified Petroleum Gases – 

LPG), Συνδυασµένων µεταφορών (Combined Carriers)71, µεταφοράς 

Εµπορευµατοκιβωτίων, RO/RO (Roll on/Roll off)72, πλοίων Ψυγείων (Reefer), 

Εξειδικευµένων πλοίων (Specialised Vessels)73 κ.λ.π. 

2. Ανάλογα µε το είδος του φορτίου, η ναυτιλιακή αγορά µπορεί ευρέως να 

διαιρεθεί στις αγορές: Χύδην Ξηρού Φορτίου, Χύδην Υγρού Φορτίου, 

Εξειδικευµένων Φορτίων και στην αγορά Γενικού Φορτίου. 

3. Ανάλογα µε το είδος των Εµπορικών ∆ιαδροµών, η ναυτιλιακή αγορά µπορεί 

να χωριστεί σε πολλά τµήµατα, όπως η αγορά της Μεσογείου, της Καραϊβικής 

κ.τ.λ. 

4. Ανάλογα µε τη διάρκεια της Ναύλωσης σε αγορές Ταξιδίου (Spot) και 

Χρονοναύλωσης 

5. Ανάλογα προς το είδος της Ναύλωσης σε αγορές Ναύλωσης Ταξιδίου, 

Χρονοναύλωσης, Ναύλωσης Γυµνού Πλοίου και Συµβολαίων Εργολαβικής 

Μεταφοράς. 

 

Το διάγραµµα που ακολουθεί παρουσιάζει την Τµηµατοποίηση της Ναυτιλιακής 

Αγοράς ως προς 4 κριτήρια: 

- το είδος του πλοίου 

- το είδος του φορτίου 

                                                           

70
 Tweendeckers: Πλοία γενικού φορτίου με 2 ή και κάποιες φορές 3 καταστρώματα. Το πάνω 

κατάστρωμα ονομάζεται κύριο κατάστρωμα και το κάτω tweendeck.  Φορτία σε μορφή δεμάτων ή 

τσαντών μπορούν να μπουν πάνω από το tweendeck. Κάτω δε, από αυτό βρίσκεται το αμπάρι, το οποίο 

χρησιμοποιείται για τη μεταφορά γενικού φορτίου.  

71
 Comboned carriers: Είναι πλοία που μπορούν να μεταφέρουν διαφορετικούς τύπους φορτίων. 

Γνωστός εκπρόσωπος τους είναι το O.B.O. (ore, bulk, oil). Πρόκειται για πλοίο μεταφοράς 

σιδηρομεταλλεύματος, άλλων χύδην ξηρών φορτίων και πετρελαίου. 

72
 RO/RO πλοία: Πρόκειται για πλοία που μεταφέρουν τροχήλατα φορτία, όπως αυτοκίνητα, φορτηγά, 

ημι-ρυμουλκούμενα φορτηγά και ρυμουλκούμενα οχήματα. Όλα αυτά μπαίνουν και βγαίνουν από τα 

πλοία χρησιμοποιώντας τους δικούς τους τροχούς, σε αντίθεση με τα πλοία LO/LO (Lift on – Lift off), τα 

οποία έχουν γερανό για τη φορτοεκφόρτωση του φορτίου. Τα πλοία RO/RO έχουν ράμπες για τη 

φορτοεκφόρτωση των φορτίων. 

73
 Specialised πλοία: Πλοία που έχουν σχεδιαστεί για την εκπλήρωση ειδικών σκοπών. Τέτοια είναι τα 

πλοία για την κατάσβεση πυρκαγιών, τα τουριστικά πλοία, τα θαλάσσια ταξί κ.ο.κ. 
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- το είδος της ναύλωσης 

- το είδος του εµπορίου 

 

 

∆ιάγραµµα 31: Τµηµατοποίηση της Ναυτιλιακής αγοράς 

Πηγή: Evi Plomaritou, 2008, Marketing of Shipping Companies – A tool for Improvement of 

Chartering Policy, Stamoulis Publications, σελ. 70 

 

Σε αυτό το σηµείο, µπορεί να γίνει µία διάκριση των προηγουµένων κριτηρίων 

Τµηµατοποίησης σε θεµελιώδη και επεξηγηµατικά. Το είδος του πλοίου και το είδος του 

φορτίου µπορούν να ονοµαστούν θεµελιώδη κριτήρια, διότι το πλοίο και το φορτίο είναι 

οι πρωταγωνιστές σε κάθε θαλάσσια εµπορική µεταφορά. Τα γεωγραφικά κριτήρια, το 

είδος και η διάρκεια της ναύλωσης έχουν επεξηγηµατική σηµασία. Αν π.χ. κάποιος 

αναφέρεται στην αγορά της Μεσογείου, αυτή η αναφορά από µόνη της είναι ανεπαρκής 

ως προς το να δώσει νόηµα και να ορίσει ένα τµήµα της αγοράς µε κοινά 

χαρακτηριστικά. Νόηµα µπορεί να δωθεί µόνο στην περίπτωση που η δεύτερη 

διάκριση αναφέρεται ως επεξηγηµατικός παράγων για κάποια από τα τµήµατα που 

απορρέουν από τις θεµελιώδεις διακρίσεις. Εποµένως, η γεωγραφική περιοχή και τα 

κριτήρια που αναφέρονται στη ναύλωση αποτελούν τη βάση για την υπο-κατανοµή 

κάθε κυρίου τµήµατος της αγοράς που απορρέει από τα θεµελιώδη κριτήρια. Πρέπει 

επίσης να σηµειωθεί ότι, τα δύο θεµελιώδη κριτήρια δε λειτουργούν αθροιστικά για τη 

διαµόρφωση των τµηµάτων. ∆ιότι αυτό που συµβαίνει στην πραγµατικότητα είναι ότι 

µία οµάδα φορτίων µεταφέρεται από µία κατηγορία πλοίων. Ως εκ τούτου, σε γενικούς 
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και απλοποιηµένους όρους µπορεί να λεχθεί ότι µία αγορά πλοίων συνήθως 

εξυπηρετεί / αντιστοιχίζεται σε µία αγορά φορτίου. 

 

Οι ανάγκες των Ναυλωτών, όπως και η αγοραστική τους συµπεριφορά 

διαφοροποιούνται από τµήµα σε τµήµα. Σε κάθε τµήµα, όµως, η αγοραστική 

συµπεριφορά των Ναυλωτών παρουσιάζει κοινά χαρακτηριστικά. Μία απαραίτητη 

προϋπόθεση για αποτελεσµατικό ναυτιλιακό Μάρκετινγκ είναι η κατανόηση των 

διαφορετικών αναγκών των Ναυλωτών – Φορτωτών, που πιθανόν να έχουν στα 

παραπάνω τµήµατα της αγοράς. Ανικανότητα κατανόησης αυτών των αναγκών οδηγεί 

σε αδυναµία δηµιουργίας σωστού Σχεδίου Μάρκετινγκ και προσφοράς των επιθυµητών 

µεταφορικών υπηρεσιών σε αποδεκτά επίπεδα ναύλου. Για κάθε τµήµα της ναυτιλιακής 

αγοράς, κατάλληλες Στρατηγικές Μάρκετινγκ πρέπει να σχεδιάζονται, όπως και να 

προσφέρεται ένα κατάλληλο Μείγµα Μάρκετινγκ (Marketing Mix – για το οποίο θα γίνει 

εκτενής ανάλυση σε επόµενο σηµείο της εν λόγω εργασίας). 

 

Αξιολόγηση των Τµηµάτων της αγοράς 

 

Η Ναυτιλιακή επιχείρηση πρέπει να αξιολογεί τα τµήµατα της ναυτιλιακής αγοράς 

µελετώντας τα εξής: 

1. το Μέγεθος του τµήµατος: Πρέπει η Ναυτιλιακή επιχείρηση να εξετάσει αν ένα 

συγκεκριµένο τµήµα έχει το σωστό µέγεθος. Το κατάλληλο µέγεθος του 

τµήµατος είναι σχετικό, διότι οι µεγάλες Ναυτιλιακές επιχειρήσεις συνήθως 

προτιµούν τµήµατα µε µεγάλους όγκους ναυλώσεων και αποφεύγουν τα µικρά 

τµήµατα, ενώ οι µικρές επιχειρήσεις αποφεύγουν τα µεγάλα τµήµατα διότι 

απαιτούν πολλούς πόρους. 

2. η Ανάπτυξη του τµήµατος: Η ανάπτυξη του τµήµατος είναι επιθυµητή στο 

βαθµό που οι επιχειρήσεις θέλουν να αυξήσουν τις ναυλώσεις. Όµως, υπάρχει 

ο κίνδυνος οι ανταγωνιστές να µπουν γρήγορα στο αναπτυσσόµενο τµήµα και 

να µειώσουν την κερδοφορία της επιχείρησης.  

3. η ∆οµική Ελκυστικότητα του τµήµατος: Ένα τµήµα µπορεί να έχει το 

επιθυµητό µέγεθος και την επιθυµητή ανάπτυξη, αλλά να µην είναι ελκυστικό 

ως προς την κερδοφορία. Η Ναυτιλιακή επιχείρηση πρέπει να αξιολογεί πιθανές 

επιπτώσεις των δυνάµεων οι οποίες καθορίζουν τη µακροχρόνια ελκυστικότητα 

της αγοράς, καθώς και τη µακροχρόνια κερδοφορία του εν λόγω τµήµατος της 

αγοράς. Τέτοιες δυνάµεις είναι οι εξής: οι ανταγωνιστικές Ναυτιλιακές 

επιχειρήσεις, οι νεοεισερχόµενες στον κλάδο Ναυτιλιακές επιχειρήσεις, τα 

υποκατάστατα της ναυτιλιακής υπηρεσίας (όπως η από αέρος µεταφορά), οι 
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οικονοµικοί και τεχνολογικοί παράγοντες, τα εµπόδια εισόδου ή εξόδου από την 

αγορά, η δοµή του ανταγωνισµού και οι απειλές από υποκατάστατες υπηρεσίες, 

η διαπραγµατευτική δύναµη των Ναυλωτών και των Προµηθευτών κ.λ.π. 

4. οι Σκοποί και οι Πόροι της Επιχείρησης: Ακόµη και στην περίπτωση που ένα 

τµήµα της αγοράς έχει το κατάλληλο µέγεθος, την επιθυµητή ανάπτυξη και από 

δοµικής απόψεως είναι καλό, η Ναυτιλιακή επιχείρηση πρέπει να λάβει υπ’ όψιν 

τους Σκοπούς και τους Πόρους που κατέχει σε σχέση µε αυτό το τµήµα. 

Ορισµένα ελκυστικά τµήµατα της αγοράς µπορεί να απορριφθούν, διότι δε 

βοηθούν την επιχείρηση να επιτύχει τους στόχους της µακροχρόνια. 74 

 

Με βάση τα προαναφερθέντα, η αγορά των χηµικών πλοίων, θα µπορούσε να 

τµηµατοποιήθεί σε δύο υπο-αγορές – των πλοίων µε βαµµένες δεξαµενές φορτίου και 

αυτών που είχαν δεξαµενές από ανοξείδωτο ατσάλι.  Οι βασικές διαφορές των δύο 

υπο-αγορών ήταν στον αριθµό και στο είδος των φορτίων που οι δύο υπο-κατηγορίες 

πλοίων µπορούσαν να µεταφέρουν. ∆ηλαδή τα πλοία µε δεξαµενές από ανοξείδωτο 

ατσάλι (stainless steel) µπορούσαν να µεταφέρουν πολύ περισσότερα φορτία και ιδίως 

διαβρωτικά χηµικά – π.χ. οξέα (βλ. φωσφορικό, θειϊκό, οξικό), σε σχέση µε τα 

απλούστερα χηµικά, τα βρώσιµα έλαια και τα καθαρά προϊόντα πετρελαίου που 

µεταφέρονταν από τα χηµικά πλοία µε τις βαµµένες δεξαµενές. Το δεύτερο βασικό 

χαρακτηριστικό που διαφοροποιούσε τις δύο κατηγορίες ήταν το µεγαλύτερο κόστος 

ναυπήγησης και αγοραπωλησίας πλοίων µε δεξαµενές από ανοξείδωτο ατσάλι, σε 

σχέση µε αυτά που είχαν βαµµένες δεξαµενές. 

 

Τα είδη των φορτίων που µετέφεραν τα χηµικά πλοία µε βαµµένες δεξαµενές, στα 

οποία περιλαµβάνονταν και τα Ι.Μ.Ο. 2 πλοία των 25,000 τόνων που µελετώνται, 

κάλυπταν τις εξής τρεις αγορές: Χηµικών φορτίων και βιο-ντήζελ75, καθαρών 

προϊόντων πετρελαίου και βρώσιµων ελαίων. 

                                                           

74
 Evi Plomaritou, 2008, σελ. 67 - 72 

75
 Βιο-ντήζελ (bio-diesel): Λέγεται το καύσιμο το οποίο δεν αποτελείται μόνο από υδρογονάνθρακες, 

αλλά είναι μείγμα αυτών με εστέρες που βρίσκονται σε βρώσιμα φυτικά και ζωικά έλαια. Ανάλογα με 

την περιεκτικότητα ενός τέτοιου καυσίμου σε μη-υδρογονάνθρακες, έχει το διακριτικό B συν το 

ποσοστό αυτών. Π.χ. 

• 100% biodiesel αναφέρεται σαν B100, ενώ 

• 20% biodiesel, έχει 80% υδρογονάνθρακες ονομάζεται B20 

• 5% biodiesel, έχει 95% υδρογονάνθρακες ονομάζεται B5 



 148 

Πίνακας 2: Αντιπροσωπευτικά φορτία της αγοράς «Χηµικών και Βιο-ντήζελ» 

Πηγή: Drewry Chemical Forecaster 2
nd

 quarter 2007 

ΑΓΟΡΑ ΧΗΜΙΚΩΝ ΚΑΙ ΒΙΟ-ΝΤΗΖΕΛ 

µέγεθος 

παρτίδας 

φορτίου (τόνοι) 

φορτίο από προς 

10000 βιο-ντήζελ Κόλπο των Η.Π.Α. Ευρώπη 

11000 βιο-ντήζελ Χιούστον ARA (Άµστερνταµ/Ρόττερνταµ/Αµβέρσα) 

10000 καυστική σόδα Ευρώπη Ευρώπη 

24000 UAN (urea ammonium nitrate) Κλαϊπέντα Ανατολική Ακτή Η.Π.Α. 

25000 UAN (urea ammonium nitrate) Νοβοροσσίσκ Ανατολική Ακτή Η.Π.Α. ή Κόλπο Η.Π.Α. 

11000 UAN (urea ammonium nitrate) Γκντάνσκ Χάµιλτον (Καναδά) 

25000 UAN (urea ammonium nitrate) Νοβοροσσίσκ Ρίβερ Πλέιτ 

25000 UAN (urea ammonium nitrate) Κλαϊπέντα Ανατολική Ακτή Η.Π.Α. 

13000 µεθανόλη Ιράν Μεσόγειο / Ευρώπη 

14000 γλυκόλες Σουαϊµπα Μεσόγειο    

13000 µεθανόλη Ιράν Μεσόγειο / Ευρώπη 

14000 γλυκόλες Σουαϊµπα Μεσόγειο 

 

Πίνακας 3: Αντιπροσωπευτικά φορτία της αγοράς «Καθαρών προϊόντων πετρελαίου» 

Πηγή: Drewry Chemical Forecaster 2
nd

 quarter 2007 

ΑΓΟΡΑ ΚΑΘΑΡΩΝ ΠΡΟΪΟΝΤΩΝ ΠΕΤΡΕΛΑΙΟΥ 

µέγεθος παρτίδας φορτίου (τόνοι) φορτίο από προς 

14000 reformate Σιγκαπούρη Άπω Ανατολή 

17000 νάφθα Λιβύη Ιταλία 

20000 condensate Λιβύη Ιταλία 

20000 βενζίνη (gasoline) Αραβικός Κόλπος Αραβικό Κόλπο 

20000 βενζίνη (gasoline) Ταϊβάν ∆υτική Ακτή Η.Π.Α. 

20000 καύσιµο jet Ελλάδα Λίβανο 

20000 gas oil Σικελία Βενετία 

20000 gas oil Ισπανία Μεσόγειο 

20000 βενζίνη (gasoline) Βόρεια Κίνα Σιγκαπούρη 

22000 βενζίνη (gasoline) Βαλτική Ευρώπη 

22000 βενζίνη (gasoline) Βαλτική Μεγάλη Βρετανία / Ευρώπη 

22000 βενζίνη (gasoline) Ευρώπη Ευρώπη 

 

 

 
                                                                                                                                                                          

Ένα γνωστό όνομα φορτίου που εμπίπτει στην κατηγορία bio-diesel είναι το FAME (Fatty Acid Methyl 

Ester). 



 149 

Πίνακας 4: Αντιπροσωπευτικά φορτία της αγοράς «Βρώσιµων ελαίων» 

Πηγή: Drewry Chemical Forecaster 2
nd

 quarter 2007 

 

ΑΓΟΡΑ ΒΡΩΣΙΜΩΝ ΕΛΑΙΩΝ 

µέγεθος παρτίδας 

φορτίου (τόνοι) 
φορτίο από προς 

25-30,000 ακατέργαστο έλαιο φοινίκων Στενά Σιγκαπούρης Ρόττερνταµ 

15-22000 κατεργασµένο έλαιο φοινίκων Στενά Σιγκαπούρης Πακιστάν 

25000 κατεργασµένο έλαιο φοινίκων Στενά Σιγκαπούρης Ανατολική Αφρική 

25000 σογιέλαιο / ηλιέλαιο Νότιος Αµερική Μπαγκλαντές 

25000 σογιέλαιο / ηλιέλαιο Νότιος Αµερική Ανατολική Μεσόγειος 

20000 σογιέλαιο / ηλιέλαιο Νότιος Αµερική Μαύρη Θάλασσα 

20000 σογιέλαιο / ηλιέλαιο Νότιος Αµερική Νότια Αφρική / Ινδία 

15000 σογιέλαιο / ηλιέλαιο Νότιος Αµερική Καραϊβική 

15-20000 σογιέλαιο / ηλιέλαιο Νότιος Αµερική ∆υτική Ακτή Νότιας Αµερικής 

20000 σογιέλαιο / ηλιέλαιο Νότιος Αµερική Ρόττερνταµ 

10-15000 σογιέλαιο    Κόλπος Η.Π.Α. Κίνα 

15000 σογιέλαιο Κόλπος Η.Π.Α. Ανατολική Μεσόγειος 

25000 σογιέλαιο Κόλπος Η.Π.Α. Ινδία / Πακιστάν 

20000 µολάσσες Πακιστάν Ταϊβάν 

21000 µολάσσες Ανατολική Αφρική Μεσόγειος / Ευρώπη 

 

Στόχευση (Targeting): Όταν έχουν αναγνωριστεί τα ελκυστικά τµήµατα της αγοράς, οι 

επιχειρήσεις εφαρµόζουν κατάλληλα συστήµατα διαλογής, ώστε να επιλέξουν αυτά 

που θα γίνουν το κέντρο της προσοχής τους – οι στόχοι τους. Με άλλα λόγια, είναι οι 

αγορές στις οποίες αποφασίζουν να µπουν. Σε ό,τι αφορά την παροχή των υπηρεσιών, 

είναι συχνά δύσκολο να ικανοποιηθούν τα τµήµατα - στόχοι της αγοράς (target groups) 

που αποτελούνται από πελάτες µε ευρέως διαφοροποιηµένες ανάγκες και επιθυµίες. 

Επειδή οι πελάτες συχνά συναντώνται και αλληλεπιδρούν µεταξύ τους, επηρεάζουν την 

αντίληψη των άλλων πελατών για την υπηρεσία. Παραδείγµατος χάριν, µία οικογένεια 

που κάνει πικ-νικ στο πάρκο ένα Σάββατο απόγευµα δεν ταιριάζει πολύ µε µία παρέα 

ανθρώπων που καταναλώνουν αλκοόλ στο πάρκο. Αν µία επιχείρηση στοχεύει σε 

τµήµατα της αγοράς τα οποία είναι πολύ διαφορετικά µεταξύ τους, είναι καλό να είναι 

διαχωρισµένα. Τέλος, θα πρέπει να ληφθεί υπ’ όψιν ότι ένα σύστηµα παροχής 

υπηρεσιών, συνήθως, δε µπορεί να ικανοποιήσει πολύ διαφορετικές ανάγκες και 
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επιθυµίες. Αυτό συµβαίνει, λόγω του γεγονότος ότι οι υπηρεσίες είναι περίπλοκα 

φαινόµενα και η παραγωγή µίας υπηρεσίας είναι επίσης ένα πολύπλοκο έργο. 76 

 

Η Ναυτιλιακή επιχείρηση πρέπει να στοχεύει στο όσο το δυνατόν καλύτερο τµήµα 

(ή τµήµατα) της αγοράς και να επιλέγει την αγορά-στόχο (target-market). Η αγορά 

- στόχος είναι το σύνολο των Ναυλωτών – Φορτωτών οι οποίοι έχουν τις ίδιες 

µεταφορικές ανάγκες, εκφράζουν προθυµία για την αγορά των µεταφορικών 

υπηρεσιών και δείχνουν µεγάλη αγοραστική δύναµη. Μία θεµελιώδης προϋπόθεση για 

την αναγνώριση ενός τµήµατος σαν αγορά – στόχο, είναι η οικονοµική του 

βιωσιµότητα. Σύµφωνα µε τα σχήµατα που ακολουθούν υπάρχουν 5 Tρόποι 

Στόχευσης, ο καθένας µε τα δικά του χαρακτηριστικά, τους οποίους πρέπει να 

εφαρµόζουν και οι Ναυτιλιακές επιχειρήσεις: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

76
 Malcolm McDonald - Andrian Payne, 1996, σελ. 362 
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Τρόποι Στόχευσης (Targeting) 

 

 

 

∆ιάγραµµα 32: Τρόποι Στόχευσης (Targeting) 

Πηγή: Philip Kotler, Kevin. L. Keller, Mairead Brady, Malcolm Goodman, Torben Hansen, 2009, 

Marketing Management, European Edition, Pearson Prentice Hall, σελ. 357 
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Στα παραπάνω σχήµατα τα σύµβολα P1, P2, P3 αντιστοιχούν σε διαφορετικά προϊόντα 

(products), ενώ τα σύµβολα Μ1, Μ2, Μ3 αντιστοιχούν σε διαφορετικές αγορές 

(markets).  

 

1) Συγκέντρωση σε ένα τµήµα της αγοράς (Single-segment 

concentration) 

Ισχύει στην περίπτωση που η Ναυτιλιακή επιχείρηση επιλέγει να προσφέρει 

µεταφορικές υπηρεσίες σε ένα και µόνο τµήµα της αγοράς. Εστιάζει µόνο σε ένα τµήµα 

της αγοράς, µε στόχο να κατακτήσει ένα µεγάλο µέρος του. Ένα παράδειγµα 

συγκέντρωσης µόνο σε ένα τµήµα της αγοράς είναι η ελληνική Ναυτιλιακή εταιρεία 

“Lavinia Corporation”, η οποία διαχειρίζεται πλοία ψυγεία (reefers) και προσφέρει 

µεταφορικές υπηρεσίες αποκλειστικά στην αγορά των πλοίων ψυγείων. Μέσω 

εστιασµένου Μάρκετινγκ, η επιχείρηση κερδίζει µία ισχυρή θέση στο τµήµα αυτό της 

αγοράς, λόγω της καλύτερης γνώσης των αναγκών του. Αν η επιχείρηση επιτύχει µία 

καλή θέση στο συγκεκριµένο τµήµα της αγοράς, µπορεί να διασφαλίσει υψηλή 

απόδοση για τις επενδύσεις της. Από την άλλη πλευρά, όµως, το εστιασµένο 

Μάρκετινγκ έχει ρίσκο, λόγω της πιθανότητας πολλοί ανταγωνιστές να εισέλθουν στο 

συγκεκριµένο τµήµα της αγοράς ή λόγω πιθανής πτώσης της ζήτησης για θαλάσσιες 

µεταφορικές υπηρεσίες. 

 

2) Επιλεκτική εξειδίκευση (Selective specialisation) 

Όταν η επιχείρηση επιλέγει να προσφέρει τις µεταφορικές υπηρεσίες της σε έναν 

αριθµό τµηµάτων της αγοράς, τα οποία έχουν προοπτικές και ταιριάζουν µε τους 

πόρους της. Μπορεί να υπάρχει ελάχιστη ή και καθόλου συνεργασία µεταξύ αυτών των 

τµηµάτων. Η Επιλεκτική εξειδίκευση βασίζεται στο διαφοροποιηµένο Μάρκετινγκ, 

σύµφωνα µε το οποίο η επιχείρηση δραστηριοποιείται σε διαφορετικά τµήµατα της 

αγοράς µε προσφορές και στρατηγικές προσαρµοσµένες στο κάθε τµήµα. Μία 

Ναυτιλιακή επιχείρηση που χρησιµοποιεί Επιλεκτική εξειδίκευση είναι η “Bergesen”, µε 

έδρα στη Νορβηγία, η οποία κατέχει LPG και LNG δεξαµενόπλοια, δεξαµενόπλοια 

µεταφοράς αργού πετρελαίου, δεξαµενόπλοια µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου, 

χηµικά πλοία, αλλά και πλοία FPSO (floating production storage and offloading – εν 

πλω παραγωγής, αποθήκευσης και εκφόρτωσης, που χρησιµοποιούνται στη 
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υπεράκτια βιοµηχανία πετρελαίου και φυσικού αερίου).77 Με όλα αυτά τα διαφορετικά 

είδη πλοίων, προσφέρει τις µεταφορικές της υπηρεσίες στα αντίστοιχα τµήµατα της 

ναυτιλιακής αγοράς. Αυτή η στρατηγική έχει ένα βασικό πλεονέκτηµα – το ότι ακόµη και 

αν κάποια τµήµατα πάψουν να είναι κερδοφόρα, η επιχείρηση µπορεί να είναι 

κερδοφόρα στα υπόλοιπα. 

 

3) Εξειδίκευση στο προϊόν ή στην υπηρεσία (Product or Service 

specialisation) 

Με αυτόν τον τρόπο Στόχευσης (Targeting), όπου η Ναυτιλιακή επιχείρηση εστιάζει την 

προσοχή της στην παραγωγή ενός συγκεκριµένου είδους µεταφορικής υπηρεσίας, την 

οποία προσφέρει σε πολλά τµήµατα της αγοράς. Παράδειγµα τέτοιας Ναυτιλιακής 

επιχείρησης είναι η ελληνική “Costamare Shipping Company”, η οποία χρονοναυλώνει 

τα πλοία µεταφοράς εµπορευµατοκιβωτίων της σε µεγάλες εταιρείες διαχείρισης 

τέτοιων πλοίων, όπως είναι οι A.P Moeller – Maersk, Cosco, MSC, Hapag Lloyd και 

Evergreen Marine. Μέσω αυτής της Στόχευσης έχει αποκτήσει καλή φήµη σε αυτόν τον 

εξειδικευµένο τοµέα ναυτιλιακών υπηρεσιών. Αλλά γενικά, η Εξειδίκευση στην 

υπηρεσία έχει ρίσκο διότι υπάρχει η πιθανότητα µείωσης της ζήτησης για το 

συγκεκριµένο είδος πλοίων, στην περίπτωση που αυτά αντικατασταθούν από άλλο 

τύπο ή από πιο εξελιγµένη τεχνολογία. 

 

4) Εξειδίκευση στην αγορά (Market specialisation) 

Ο συγκεκριµένος τρόπος στόχευσης ισχύει όταν η Ναυτιλιακή επιχείρηση εστιάζει την 

προσοχή της στην ικανοποίηση των πολλών αναγκών µίας συγκεκριµένης οµάδας 

Ναυλωτών. Τέτοια Ναυτιλιακή εταιρεία είναι η “Euronav”, µε έδρα στo Βέλγιο, η οποία 

έχει µόνο δεξαµενόπλοια διαφόρων µεγεθών για να εξυπηρετεί τις ανάγκες των 

Ναυλωτών στην αγορά του πετρελαίου. Αποκτά, δηλαδή, φήµη µε το να καλύπτει τις 

ανάγκες µίας συγκεκριµένης οµάδας Ναυλωτών. Αλλά και η στόχευση της Εξειδίκευσης 

στην Αγορά έχει το ρίσκο της πιθανής εισόδου νέων ανταγωνιστών. 

 

5) Πλήρης κάλυψη της αγοράς (Full market coverage) 

Όταν µία Ναυτιλιακή επιχείρηση προσπαθεί να καλύψει όλες τις κατηγορίες των 

Ναυλωτών µέσω όλων των δυνατών ειδών πλοίων που χρειάζονται. Παραδείγµατος 

                                                           

77
 FPSO:  Πλοίο το οποίο έχει σχεδιαστεί ώστε να λαμβάνει υδρογονάνθρακες οι οποίοι παράγονται σε 

κοντινές πλατφόρμες ή από το θαλάσσιο πυθμένα, να τους επεξεργάζεται και να αποθηκεύει το 

πετρέλαιο μέχρι να εκφορτωθεί σε κάποιο δεξαμενόπλοιο ή λιγότερο συχνά να μεταφερθεί μέσω 

αγωγού. 
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χάριν, µόνο ένας ναυτιλιακός κολοσσός όπως η “Mitsui OSK Lines”, µε έδρα στην 

Ιαπωνία, ο οποίος διαχειρίζεται πλοία µεταφοράς χύδην ξηρού φορτίου, πλοία 

µεταφοράς εµπορευµατοκιβωτίων, κρουαζιερόπλοια, πλοία πορθµεία, πλοία 

εσωτερικών µεταφορών, ρυµουλκά, δεξαµενόπλοια, πλοία µεταφοράς αυτοκινήτων, 

LPG δεξαµενόπλοια, χηµικά δεξαµενόπλοια και πλοία µοναδοποιηµένων φορτίων, 

µπορεί να αναλάβει τη στόχευση της Πλήρους κάλυψης της ναυτιλιακής αγοράς. Αυτήν 

θα την επιτύχει µέσω διαφοροποιηµένου Μάρκετινγκ, µε το σχεδιασµό ποικίλων 

προγραµµάτων Μάρκετινγκ και µε την προσφορά ποικίλων µεταφορικών υπηρεσιών 

σε κάθε τµήµα της αγοράς. Σε αυτήν την περίπτωση, η επιχείρηση δε µπορεί να 

χρησιµοποιήσει µη - διαφοροποιηµένο Μάρκετινγκ.78  

 

Το διάγραµµα που ακολουθεί, παρουσιάζει σχηµατικά όσα προαναφέρθηκαν για την 

Τµηµατοποίηση και τη Στόχευση της αγοράς: 

 

∆ιάγραµµα 33: Αξιολόγηση Τµηµάτων Αγοράς και επιλογή Αγοράς Στόχου 

Πηγή: Evi Plomaritou, 2008, Marketing of Shipping Companies – A tool for Improvement of 

Chartering Policy, Stamoulis Publications, σελ. 75 

 

Από τους προαναφερθέντες Τρόπους Στόχευσης (Targeting), η BS µε τα χηµικά 

πλοία Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων, είχε επιλέξει την πλήρη κάλυψη της αγοράς. Αυτός 

ο Τρόπος Στόχευσης ήταν σύµφωνος µε την Επιχειρηµατική Στρατηγική της 

∆ιαφοροποίησης που είχε επιλέξει. Βάσει αυτού, θα προσπαθούσε να καλύψει όλες τις 

οµάδες των πελατών (Ναυλωτών), µεταφέροντας µε τα πλοία της όλα  τα φορτία που 

κατασκευαστικά και από πλευράς βαφής δεξαµενών µπορούσε, σε όλον τον κόσµο. 

Θεωρείται ότι τα σύµβολα Π1, Π2, Π3 αντιστοιχούν σε όλους τους τύπους προϊόντων 

που µπορούσαν τα πλοία Ι.Μ.Ο. 2 να µεταφέρουν, δηλαδή Π1 = χηµικές ουσίες και βιο-

ντήζελ, Π2 = βρώσιµα έλαια, Π3 = καθαρά προϊόντα πετρελαίου και τα σύµβολα Α1, 

                                                           

78
 Evi Plomaritou, 2008, σελ. 72 - 75 
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Α2, Α3 κ.ο.κ αντιστοιχούν σε όλες τις διαφορετικές αγορές - βάσει γεωγραφικής 

περιοχής που αυτά τα πλοία θα µπορούσαν να εξυπηρετήσουν (Μεσόγειος, Ευρώπη, 

Μέση Ανατολή, Άπω Ανατολή, Ανατολικές Ακτές Η.Π.Α., ∆υτικές Ακτές Η.Π.Α. κ.ο.κ). 

Όπως φάνηκε από τους παραπάνω Πίνακες (2 – 4), οι τόποι προέλευσης και 

προορισµού όλων αυτών των τύπων φορτίων µπορούσαν να είναι ο,πουδήποτε στην 

υδρόγειο. Με τον επιλεγµένο Τρόπο Στόχευσης θα εξασφαλιζόταν η κάλυψη όλων των 

αγορών και όλων των διαφορετικών φορτίων.  

 

Τοποθέτηση (Positioning): Το να προσφέρει µία επιχείρηση αποδοτικά το σωστό 

προϊόν στη σωστή αγορά στόχο, ώστε να εξασφαλίζει ένα ∆ιατηρήσιµο Ανταγωνιστικό 

Πλεονέκτηµα και αποδεκτά επίπεδα κέρδους. Και αυτό ισχύει διότι κάθε αγορά – 

στόχος απαιτεί ξεχωριστή προσοχή από τη Στρατηγική ∆ιοίκηση, ώστε να εξασφαλιστεί 

ότι το κατάλληλο µείγµα των ωφελειών για τους πελάτες, ενσωµατώνεται σε 

κατάλληλες προσφορές προϊόντων / υπηρεσιών στην αγορά, ώστε να καλύπτουν τις 

απαιτήσεις των πελατών ως προς την αντιλαµβανόµενη αξία τους. Η επιµονή στην 

προσεκτική ανάλυση των αναγκών των αγορών-στόχων, επιτρέπει σε κάθε επιχείρηση 

να οικοδοµεί ισχυρές αξίες, οι οποίες µπορούν να είναι διακριτές.79 

 

Ο λόγος που οι αξίες πρέπει να είναι ισχυρές και διακριτές είναι διότι ασχέτως του τι 

περιλαµβάνει η υπηρεσία που προσφέρει µία επιχείρηση, το αν είναι ή όχι επιτυχηµένη, 

καθορίζεται από την αντίληψη που έχουν οι πελάτες για αυτήν. 

 

Με άλλα λόγια, Τοποθέτηση (Positioning) είναι το να µπορεί η επιχείρηση να αναπτύξει 

και να επικοινωνήσει ένα διαφορετικό πλεονέκτηµα το οποίο θα κάνει την παρεχόµενη 

από αυτήν υπηρεσία ανώτερη και διακεκριµένη στην αντίληψη των πελατών. Αυτή η 

διαφοροποίηση είναι δυνατόν να βασίζεται είτε σε αντικειµενικά (στηρίζονται σε 

γεγονότα) κριτήρια είτε σε υποκειµενικά (στηρίζονται περισσότερο στην εικόνα και στην 

επικοινωνία) κριτήρια. 

 

Κάθε υπηρεσία έχει τη δυνατότητα να θεωρηθεί διαφορετική από τον πελάτη, διότι οι 

αγοραστές έχουν διαφορετικές ανάγκες και εποµένως ελκύονται από διαφορετικές 

προσφορές. Μία εταιρεία παροχής υπηρεσιών θα πρέπει να είναι πρόθυµη να 
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 Philip Kotler, Kevin. L. Keller, Mairead Brady, Malcolm Goodman, Torben Hansen: “Marketing 

Management”, European Edition, 2009, Pearson Prentice Hall, σελ. 334-341, 355-375.  
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ανακαλύψει τι διαφορετικό θα µπορούσε να προσφέρει, το οποίο να ικανοποιεί τα εξής 

κριτήρια: 

• Σπουδαιότητα: Η διαφορά να εκτιµάται ιδιαίτερα από µία επαρκώς µεγάλη ή 

ελκυστική αγορά. 

• ∆ιακριτότητα: Η διαφορά είναι ευδιάκριτα ανώτερη από των άλλων 

υπηρεσιών, οι οποίες παρέχονται. 

• Να επικοινωνείται εύκολα: Είναι δυνατόν να επικοινωνηθεί η διαφορά µε 

απλό και ισχυρό τρόπο. 

• Ανωτερότητα: Η διαφορά να µην είναι εύκολο να αντιγραφεί από τους 

ανταγωνιστές. 

• Προσιτότητα κόστους: Οι πελάτες – στόχοι να θέλουν να πληρώσουν για 

αυτήν τη διαφορά, δηλαδή να αντιπροσωπεύει αξία για αυτούς. 

• Κερδοφορία: Η επιχείρηση που παρέχει την υπηρεσία να επιτυγχάνει 

επιπλέον κέρδη σαν αποτέλεσµα της εισαγωγής αυτής της διαφοράς. 

 

Ασχέτως του ποια επιλογή Τοποθέτησης γίνει από µία επιχείρηση, οι ακόλουθες 

κατευθυντήριες γραµµές πρέπει να τηρούνται: 

� Η Τοποθέτηση πρέπει να έχει νόηµα για την αγορά – στόχο. 

� Η Τοποθέτηση πρέπει να είναι πιστευτή. Εξωφρενικές δηλώσεις ότι η 

επιχείρηση είναι η µεγαλύτερη ή η καλύτερη, οι οποίες είναι ξεκάθαρα 

αναληθείς θα αποδειχτούν αντιπαραγωγικές.  

� Η Τοποθέτηση πρέπει να είναι µοναδική. Οι επιχειρήσεις πρέπει να 

βρουν µία Τοποθέτηση, µε βάση την οποία θα µπορούν µε συνέπεια 

να αποδίδουν καλύτερα από τους ανταγωνιστές τους σε µία δεδοµένη 

αγορά. 

 

Στη συνέχεια, παρατίθενται ορισµένοι τρόποι µε τους οποίους η µοναδικότητα θα 

µπορούσε να µετατραπεί σε Τοποθέτηση: 

� Ηγέτης ως προς το µερίδιο αγοράς: η µεγαλύτερη εταιρεία 

� Ηγέτης ως προς την ποιότητα: η εταιρεία µε τις πιο αξιόπιστες 

υπηρεσίες 

� Ηγέτης ως προς την υπηρεσία: Η εταιρεία που ανταποκρίνεται 

καλύτερα, π.χ στο χειρισµό προβληµάτων. 

� Ηγέτης ως προς την τεχνολογία: Η εταιρεία «που βρίσκει 

ευκολότερα το δρόµο» / πρώτη ανοίγει νέους δρόµους. 

� Ηγέτης ως προς την καινοτοµία: η πιο δηµιουργική εταιρεία 
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� Ηγέτης ως προς την ευελιξία: η πιο καλά προσαρµοζόµενη 

εταιρεία 

� Ηγέτης ως προς τις σχέσεις: η περισσότερο αφοσιωµένη 

εταιρεία 

� Ηγέτης ως προς το κύρος: η περισσότερο «αποκλειστική» 

εταιρεία 

� Ηγέτης ως προς τη γνώση: η εταιρεία µε τις καλύτερες 

λειτουργικές / τεχνικές γνώσεις 

� Παγκόσµιος ηγέτης: η εταιρεία µε την καλύτερη τοποθέτηση για 

τις παγκόσµιες αγορές 

� Ηγέτης ευκαιρίας: Η εταιρεία που προσφέρει την υπηρεσία της 

στη χαµηλότερη τιµή. 

� Ηγέτης αξίας: Η εταιρεία που προσφέρει την υπηρεσία της µε 

την καλύτερη σχέση τιµής – χρησιµότητας. 

 

∆εν πρέπει να ξεχνούν οι επιχειρήσεις ότι όπως συµβαίνει και µε τις ίδιες τις υπηρεσίες 

που προσφέρουν, η Τοποθέτησή τους µπορεί να έχει περιορισµένη διάρκεια ζωής. 

Αυτό σηµαίνει ότι πρέπει να επανεξετάζεται από καιρού εις καιρόν, για να διασφαλιστεί 

ότι δεν έχει ξεπεραστεί και ότι είναι ακόµη σχετική µε τις αγορές – στόχους της. 

 

Η Τοποθέτηση των υπηρεσιών, λόγω του ότι επιτρέπει την αναγνώριση ευκαιριών της 

αγοράς οι οποίες δεν ικανοποιούνται από τους ανταγωνιστές, επηρεάζει την βελτίωση 

και τον ανασχεδιασµό των όποιων υπαρχόντων προσφορών και την ανάπτυξη νέων 

υπηρεσιών. Επιτρέπει επίσης, την εξέταση των πιθανών κινήσεων των ανταγωνιστών, 

συµβάλλοντας έτσι στη ∆ιαµόρφωση της Στρατηγικής. 

 

Πάνω από όλα, όµως, η Τοποθέτηση µίας επιχείρησης δίνει στους πελάτες της αγοράς 

– στόχου το λόγο για να αγοράζουν τις υπηρεσίες της. Αυτός, εξάλλου, είναι και ο  

σκοπός του Μάρκετινγκ.80  

 

Η καταλληλότητα και η αποτελεσµατικότητα της Τοποθέτησης είναι βασικοί 

καθοριστικοί παράγοντες επιχειρηµατικής ανάπτυξης και κερδοφορίας. Η διαδικασία 

Τοποθέτησης σε µία Ναυτιλιακή εταιρεία περιλαµβάνει τα ακόλουθα: 

                                                           

80
 Malcolm McDonald - Andrian Payne, 1996, σελ. 96 - 97, 102 - 103 
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1. Πρέπει η Ναυτιλιακή εταιρεία να εντοπίσει τις πιθανές διαφορές στις θαλάσσιες 

µεταφορικές υπηρεσίες που παρέχει, εν συγκρίσει µε τις ανταγωνιστικές επιχειρήσεις. 

2. Πρέπει να εφαρµόσει κριτήρια επιλογής στις σηµαντικότερες διαφορές οι οποίες θα 

της παράσχουν ένα συγκριτικό πλεονέκτηµα έναντι των ανταγωνιστών της. Πολλοί 

επιχειρηµατίες προτιµούν την προώθηση µόνο ενός ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος 

σε µία αγορά – στόχο. 

3. Τελικώς, µία Ναυτιλιακή επιχείρηση πρέπει να δείξει στην αγορά – στόχο ότι 

διαφέρει από τους ανταγωνιστές της.  

 

Μία Ναυτιλιακή εταιρεία πρέπει να αποφύγει τις εξής παγίδες ως προς την 

Τοποθέτησή της: 

o Όχι ξεκάθαρη Τοποθέτηση: Όταν οι Ναυλωτές – Φορτωτές δε γνωρίζουν 

τίποτα ιδιαίτερο για το προσφερόµενο πακέτο ναυτιλιακών υπηρεσιών. 

o Μη - Εµφατική Τοποθέτηση: Όταν οι Ναυλωτές – Φορτωτές έχουν 

περιορισµένη εικόνα για τις µεταφορικές υπηρεσίες τις οποίες προσφέρει η 

Ναυτιλιακή επιχείρηση. 

o Συγκεχυµένη Τοποθέτηση: Όταν οι Ναυλωτές – Φορτωτές έχουν µία όχι 

ξεκάθαρη εικόνα των µεταφορικών υπηρεσιών, λόγω των πολλών ισχυρισµών 

της επιχείρησης. 

o Επισφαλής Τοποθέτηση: Όταν οι Ναυλωτές – Φορτωτές έχουν δυσκολία να 

πιστέψουν τους ισχυρισµούς της Ναυτιλιακής επιχείρησης, ως προς το 

προσφερόµενο πακέτο ναυτιλιακών υπηρεσιών.81 

 

Στην περίπτωση των υπό µελέτη χηµικών πλοίων Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων, η 

τοποθέτηση τους ήταν αυτή του «έξυπνου µεταφορέα». Η συγκεκριµένη τοποθέτηση 

συνίστατο στο ότι όντας πλοία που προορίζονταν να µεταφέρουν «καθαρά» προϊόντα 

πετρελαίου, χηµικά φορτία (ως επί το πλείστον «εύκολα / ελαφρά» χηµικά – όχι 

διαβρωτικά, όπως τα οξέα) και βρώσιµα έλαια σε όλα τα µέρη του κόσµου, θα είχαν τη 

δυνατότητα να δραστηριοποιηθούν σε πολλές και διαφορετικές αγορές λόγω α) της 

ευελιξίας τους ως προς τα φορτία που θα µπορούσαν να µεταφέρουν και β) της 

µεγιστοποίησης της µεταφορικής δυναµικότητας σε διαφορετικά βυθίσµατα την οποία 

θα µπορούσαν να επιτύχουν, εξ αιτίας της πολύ µεγάλης µεταφορικής ικανότητας σε 

κυβικά µέτρα που θα είχαν.  
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Λόγω του ευέλικτου µεγέθους τους, σε άλλες περιοχές αναµενόταν να λειτουργούν ως 

«µεταφορείς αδιαφοροποίητων φορτίων – commodity carriers», όπως είναι τα καθαρά 

προϊόντα πετρελαίου και τα βρώσιµα έλαια, ενώ σε άλλες περιοχές, αναµενόταν να 

λειτουργούν σαν «µεταφορείς παρτίδων φορτίων – parcel carriers», κάνοντας χρήση 

του χηµικού τους χαρακτήρα.  

 

2.4) ΠΩΣ ΑΣΚΕΙΤΑΙ ΤΟ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ. - ΜΕΙΓΜΑ ΜΑΡΚΕΤΙΝΓΚ 

 

Η άσκηση του Μάρκετινγκ µπορεί να ειδωθεί από πολλές οπτικές. Ο παραδοσιακός 

τρόπος είναι ο τρόπος του Philip Kotler, βάσει του οποίου µετά την Τµηµατοποίηση 

(Segmentation), τη Στόχευση (Targeting) και την Τοποθέτηση (Positioning), η 

Στρατηγική ∆ιοίκηση πρέπει να ασχοληθεί µε το «Μείγµα Μάρκετινγκ». Το µείγµα 

Μάρκετινγκ προτάθηκε από τον McCarthy, o οποίος ταξινόµησε τις δραστηριότητες 

Mάρκετινγκ σαν Μείγµα Μάρκετινγκ» σε 4 ευρείες κατηγορίες, οι οποίες ονοµάζονταν 

τα 4 Π (4Ps) του Μάρκετινγκ, από τα αρχικά των κατηγοριών αυτών στα Αγγλικά. Όλες 

αυτές οι κατηγορίες δε, άρχιζαν µε το γράµµα “p”. Ήταν οι: product (προϊόν), price 

(τιµή), place (τόπος) και promotion (προώθηση). Η πρώτη λίστα είχε 52 στοιχεία. Τα 4 

στοιχεία του µείγµατος Μάρκετινγκ επεκτάθηκαν σε 7 Π (7Ps), από τον Boden, ο 

οποίος είχε έναν µεγαλύτερο προσανατολισµό προς τις υπηρεσίες και συµπεριέλαβε 

τα: process (service process) – τη διαδικασία παραγωγής της υπηρεσίας, physical 

evidence – τη φυσική απόδειξη και people (participants) – τους ανθρώπους 

(συµµετέχοντες). Μία ανάλυση µεταξύ ακαδηµαϊκών σε Ευρώπη και Μεγάλη Βρετανία 

κατέδειξε τη δυσαρέσκεια µε τα 4Π (4Ps) του Μείγµατος Μάρκετινγκ και πρότεινε τη 

χρήση του Μείγµατος Μάρκετινγκ των Υπηρεσιών ως αυτού που απεικόνιζε το 

πραγµατικό περιβάλλον Μάρκετινγκ. 

 

Ο ∆ιευθυντής Μάρκετινγκ έχει ένα µείγµα βραχυχρόνιων και µακροχρόνιων 

αποφάσεων Μάρκετινγκ να λάβει, όταν η επιχείρηση έχει επιλέξει την αγορά – στόχο. 

Πρέπει ακόµη να συνενώσει όλες τις αποφάσεις που σχετίζονται µε το Μείγµα 

Μάρκετινγκ, ώστε η προώθηση να ταιριάζει στο προϊόν, η διαδιακασία παραγωγής της 

υπηρεσίας να ευθυγραµµίζεται µε τη στρατηγική τιµολόγησης κ.ο.κ. Τα 7 Π (7Ps) 

αντιπροσωπεύουν την άποψη της επιχείρησης για τα εργαλεία Μάρκετινγκ που έχει 

διαθέσιµα για να επηρεάσει τους αγοραστές. Από την άποψη του πελάτη, κάθε 

εργαλείο Μάρκετινγκ έχει σχεδιαστεί ώστε να προσφέρει κάποιο πλεονέκτηµα σε 

αυτόν. Οι επιχειρήσεις που είναι επιτυχηµένες, ικανοποιούν τις ανάγκες των πελατών 

τους και ξεπερνούν τις προσδοκίες τους οικονοµικά, µε ευχέρεια, αλλά και µε 

αποτελεσµατικά προϊόντα και υπηρεσίες, καλά τιµολογηµένα, επικοινωνηµένα µε 
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ενδιαφέροντα τρόπο και διανεµηµένα εγκαίρως ή µέσω µίας διαδικασίας και ανθρώπων 

που δηµιουργούν το κατάλληλο περιβάλλον. Όλα αυτά οδηγούν σε ένα εµπορικό 

όνοµα (brand)82 που οι πελάτες υποστηρίζουν.     

 

Από τα προαναφερθέντα στοιχεία, είναι εµφανές ότι η υπηρεσία που προσφέρει µία 

επιχείρηση είναι το αποτέλεσµα των προσπαθειών τις οποίες κάνει µέσω του 

Μείγµατος Μάρκετινγκ, αλλά και ότι αυτό προσφέρει µία τεράστια γκάµα επιλογών  

στον ενασχολούµενο µε το Μάρκετινγκ, ο οποίος αποφασίζει να εξερευνήσει όλες τις 

δυνατότητές του.83  

 

Η Αξία είναι κεντρική ιδέα του Μάρκετινγκ. Το Μάρκετινγκ µπορεί να θεωρηθεί και ως ο 

εντοπισµός, η δηµιουργία, η µετάδοση επικοινωνιακά, η παράδοση και ο έλεγχος της 

αξίας στον πελάτη. Η Ικανοποίηση αντικατοπτρίζει την αντίληψη ενός προσώπου για 

την επίδοση (ή το αποτέλεσµα) ενός προϊόντος ή υπηρεσίας εν συγκρίσει µε τις 

προσδοκίες του. Αν η επίδοση είναι χαµηλότερη των προσδοκιών, ο πελάτης είναι 

δυσαρεστηµένος και απογοητευµένος, αν ταιριάζει µε τις προσδοκίες του είναι 

ικανοποιηµένος, αν τις ξεπερνά είναι ευχαριστηµένος.84 

 

Το Μείγµα Μάρκετινγκ εικονίζεται στο σχεδιάγραµµα που ακολουθεί: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

82
 Brand: Είναι ένα όνομα που δίνεται σε κάποιο συγκεκριμένο προϊόν ή υπηρεσία ή σε ομάδες 

προϊόντων ή υπηρεσιών. Υπάρχει για να ξεχωρίζει ένα συγκεκριμένο προϊόν ή υπηρεσία από τους 

ανταγωνιστές του / της. Είναι η ενσωμάτωση της καλής θέλησης των πελατών συσσωρευμένης κατά τη 

διάρκεια της ζωής ενός προϊόντος ή υπηρεσίας. (Philip Kotler et. al. 2009, σελ. 425) 

83
 Malcolm McDonald - Andrian Payne, 1996, σελ. 19-20 

84
 Philip Kotler et. al. 2009, σελ. 17 
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Μείγµα Μάρκετινγκ 

 

∆ιάγραµµα 34: Μείγµα Μάρκετινγκ 

Πηγή: Βασισµένο σε Philip Kotler, Kevin. L. Keller, Mairead Brady, Malcolm Goodman, Torben 

Hansen, 2009, Marketing Management, European Edition, Pearson Prentice Hall, σελ. 17 

 

Επειδή η θαλάσσια µεταφορά διαφόρων φορτίων σε πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 

τόνων είναι υπηρεσία, θα µελετηθούν και τα 7Π (7Ps) του Μείγµατος Μάρκετινγκ. 

Βέβαια, η Ναυτιλία είναι ως «βιοµηχανία» ιδιαίτερη σε σχέση µε τις βιοµηχανίες της 

ξηράς και η παραγώµενη υπηρεσία της είναι επίσης ιδιόµορφη. Εποµένως, κάποια από 

τα στοιχεία του Mείγµατος Mάρκετνγκ ενδέχεται να µην ισχύουν καθόλου ή να ισχύουν 

µε διαφορετική µορφή από ότι στις επιχειρήσεις της ξηράς.  Επιπλέον, οι ειδικοί του 

Μάρκετινγκ της Ναυτιλίας θεωρούν ότι υπάρχει και άλλο ένα στοιχείο στο Μείγµα 

Μάρκετινγκ – αυτό του «Εµπορίου χωρίς χαρτιά (Paperless trade) ή Ηλεκτρονικού 

Εµπορίου», σύµφωνα µε το διάγραµµα που ακολουθεί. Αυτό απεικονίζει το Μείγµα 

Μάρκετινγκ που ισχύει στη Ναυτιλία. 
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∆ιάγραµµα 35: Το Μείγµα Μάρκετινγκ στη Ναυτιλία 

Πηγή: Evi Plomaritou, 2008, Marketing of Shipping Companies – A tool for Improvement of 

Chartering Policy, Stamoulis Publications, σελ. 86 

 

Η ανάλυση συνεχίζεται µε τη µελέτη κάθε στοιχείου / εργαλείου του Μείγµατος 

Μάρκετινγκ, την εφαρµογή του στη Ναυτιλία και τη σύνδεσή του µε την επένδυση της 

BS στα πλοία ΙΜΟ 2, 25,000 τόνων: 

 

Product / Service – Προϊόν / Υπηρεσία 

 

Το βασικότερο εργαλείο του Μείγµατος Μάρκετινγκ µίας Ναυτιλιακής επιχείρησης είναι 

η ναυτιλιακή µεταφορική υπηρεσία – που παρέχεται στην «ελεύθερη αγορά (tramp 

market)» ή στην «αγορά γραµµών (liner market)» – η οποία αντιπροσωπεύει την 

προσφορά της επιχείρησης στην αγορά και περιλαµβάνει και την έννοια της ποιότητας 

της υπηρεσίας αυτής.  

 

Η ναυτιλιακή υπηρεσία στην αγορά γραµµών προσφέρει µεταφορά φορτίων τα οποία 

είναι πολύ µικρά για να γεµίσουν ένα ολόκληρο πλοίο ή ένα αµπάρι του (ο χώρος 

µεταφοράς φορτίων στα πλοία που µεταφέρουν χύδην ξηρό φορτίο) και πρέπει να 

οµαδοποιηθούν µε άλλα για να µεταφερθούν. Τα πλοία αυτά λειτουργούν σύµφωνα µε 

µία τακτική διαφηµισµένη υπηρεσία µεταξύ λιµανιών, µεταφέροντας φορτίο βάσει 

σταθερών τιµών για κάθε εµπόρευµα – αν και εκπτώσεις µπορούν να γίνουν σε 

τακτικούς πελάτες. 
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Η µεταφορά πληθώρας µικρών φορτίων τακτικά, δηµιουργεί στον Πλοιοκτήτη πλοίων 

γραµµών µία περισσότερο πολύπλοκη διοικητικής φύσεως εργασία, από ότι έχει ένας 

Πλοιοκτήτης πλοίων της ελεύθερης αγοράς. Από την άλλη πλευρά, η ελεύθερη αγορά 

προσφέρει ευκαιρίες για µεταφορά φορτίων σε µεγάλες ποσότητες. Αρκετά διαφορετικά 

φορτία µπορούν να φορτωθούν σε ένα πλοίο, κάθε ένα από τα οποία µπορεί να γεµίζει 

ένα αµπάρι ή ακόµη και µέρος του αµπαριού, σε µία παραδοσιακά ελεύθερη 

µεταφορική υπηρεσία, χωρίς τακτικά και προαποφασισµένα δροµολόγια. 85  

 

Πιο συγκεκριµένα, το στοιχείο της υπηρεσίας (εφόσον η αναφορά είναι για τη 

ναυτιλιακή υπηρεσία χηµικών πλοίων ΙΜΟ ΙΙ, 25,000 τόνων) υποδιαιρείται στα εξής: 

- η ποικιλία της υπηρεσίας: Όντως, θα υπήρχε µεγάλη ποικιλία στη ναυτιλιακή 

υπηρεσία την οποία θα προσέφεραν τα υπό µελέτη χηµικά πλοία, µεγέθους 

25,000 τόνων. Αναφερόταν στη µεταφορά µίας µεγάλης γκάµας φορτίων που 

θα ενέπιπταν στις 3 βασικές κατηγορίες των: ελαφρών χηµικών και βιο-ντήζελ, 

των βρώσιµων ελαίων και των «καθαρών» προϊόντων πετρελαίου (Συνολικά, 

επρόκειτο για κάποιες εκατοντάδες πιθανά φορτία.) σε λιµάνια ο,ποιοδήποτε 

µέρους του κόσµου. Η υπηρεσία που θα προσέφεραν αυτά τα πλοία µπορούσε 

να έχει διπλό χαρακτήρα: «µεταφοράς αδιαφοροποίητου προιόντος (λειτουργία, 

δηλαδή, ως commodity carriers)» και «µεταφοράς παρτίδων φορτίου 

(λειτουργία, δηλαδή, ως parcel carriers)». Ως commodity carriers θα 

λειτουργούσαν για τα «καθαρά» προϊόντα πετρελαίου και τα βρώσιµα έλαια, 

ένω, ως parcel carriers θα λειτουργούσαν για τα «ελαφρά» χηµικά και το βιο-

ντήζελ, λόγω των µικρότερων παρτίδων στις οποίες αυτά µεταφέρονταν. 

 

Βασική ιδέα για τον τρόπο απασχόλησης αυτών των πλοίων ήταν το να 

λειτουργούν ως µεταφορείς καθαρών προϊόντων πετρελαίου, ευέλικτου µεγέθους, 

οι οποίοι θα µπορούσαν να προσεγγίσουν στην πλειονότητα των εµπορικών 

λιµένων και να είναι ανταγωνιστικοί από πλευράς κόστους µεταφοράς, σε 

παραπάνω από µία αγορές. 

 

- η ποιότητα της υπηρεσίας: Η µεταφορά τόσων διαφορετικών τύπων φορτίων, 

τα περισσότερα από το οποία (τα χηµικά φορτία και τα βρώσιµα έλαια) είχαν 

ειδικές απαιτήσεις χειρισµού ως προς τη διατήρηση ή την αύξηση θερµοκρασίας 

φορτοεκφόρτωσης, το αν οι βαφές των δεξαµενών είχαν αντίσταση σε αυτά τα 

                                                           

85
 Evi Plomaritou, 2008, σελ. 80 
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φορτία, το πόσο εύκολος ήταν ο καθαρισµός των δεξαµενών και των 

σωληνώσεων µεταφοράς µετά την εκφόρτωση τους και η προετοιµασία του 

πλοίου για το επόµενο φορτίο, σε ποιους περιβαλλοντικούς κανονισµούς 

υπόκεινταν αυτά τα φορτία, πόσο γρήγορα θα φορτοεκφόρτωναν τα πλοία, τι 

σύστηµα αδρανοποίησης των δεξαµενών θα είχαν - ώστε να αποφεύγεται η 

πιθανότητα έκρηξης, το πόση εξειδικευµένη γνώση θα χρειαζόταν να έχει το 

πλήρωµα για το χειρισµό αυτών των φορτίων, αν και σε ποιο βαθµό θα 

καλύπτονταν οι λειτουργικές και εµπορικές απαιτήσεις των Ναυλωτών – ιδίως 

όταν αυτοί θα ήταν Majors ή µεγάλοι Traders, συν όλους τους άλλους 

περιβαλλοντικής φύσεως κανονισµούς στους οποίους βέβαια θα υπόκεινταν 

σαν όλα τα πλοία - όπως για τις περιοχές SECA, την ύπαρξη διαχωρισµένων 

δεξαµενών έρµατος κτλ, υποδηλώναν ότι η BS έπρεπε να προσφέρει ποιοτική 

υπηρεσία που να καλύπτει όλα τα προαναφερθέντα και πολλά άλλα ακόµη. 

 

- o σχεδιασµός της υπηρεσίας: Ο προορισµός των πλοίων αυτών, όπως 

προαναφέρθηκε, ήταν να λειτουργούν σαν «µεταφορείς αδιαφοροποίητων 

φορτίων», αλλά και σαν µεταφορείς «παρτίδων φορτίου». Π.χ. να φορτώνουν 

έλαιο φοινίκων από λιµάνια της Μαλαισίας και της Ινδονησίας (στα Στενά της 

Σιγκαπούρης), όπου το µέγιστο επιτρεπόµενο βύθισµα ήταν µεταξύ 8 και 9 

µέτρων στα λιµάνια µε την περισσότερη κίνηση (όπως το Sandakan) και να 

εκφορτώνουν σε άλλα λιµάνια της Ασίας. Μέχρι τότε, οι εν λόγω µεταφορές 

γίνονταν κυρίως µε πλοία µονού τοιχώµατος και πυθµένα 10,000 - 15,000 

τόνων, τα οποία, σταδιακά, θα αποσύρονταν. Τα υπό µελέτη πλοία θα είχαν το 

πλεονέκτηµα να µπορούν να µεταφέρουν στο µέγιστο βύθισµα των 9,2 µέτρων, 

περίπου 25,000 τόνους βρώσιµων ελαίων – κάτι το οποίο δεν θα ήταν δυνατόν 

για τα µικρότερα πλοία π.χ. των 16,500 τόνων και µη οικονοµικό για τα 

µεγαλύτερα π.χ των 35,000 τόνων.  

 

Παροµοίως, σαν «µεταφορείς αδιαφοροποίητων φορτίων – commodity carriers», 

θα µπορούσαν να δραστηριοποιηθούν στις µεταφορές των καθαρών προϊόντων 

πετρελαίου από την Ινδία στην Ευρώπη, τα οποία ως τότε µεταφέρονταν από 

πλοία Handymax, σε παρτίδες µέχρι 20,000 τόνων. Επίσης, σαν «µεταφορείς 

παρτίδων – parcel carriers», θα µπορούσαν να δραστηριοποιηθούν κυρίως στις 

µεταφορές εντός Ευρώπης, όπου µεταφέρονταν µικρές παρτίδες φορτίων (χηµικών 

και «ελαφρών» χηµικών), ενώ στην επιστροφή, παρτίδες «καθαρών» προϊόντων 

πετρελαίου προσέφεραν καλύτερη «τοποθέτηση – positioning» για την επόµενη 
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ναύλωση και τη δυνατότητα του καλύτερου συνδυασµού ταξιδιών (triangulation of 

voyages), µειώνοντας έτσι το νεκρό χρόνο. 

 

- Τα χαρακτηριστικά γνωρίσµατα της υπηρεσίας:  

� µεταφορά πάρα πολλών διαφορετικών φορτίων σε υγρή µορφή. Το καθένα από 

τα οποία φορτία είχε τις δικές του απαιτήσεις χειρισµού, άρα διαφοροποιούσε 

πολύ την προσφορά αυτής της µεταφορικής υπηρεσίας. 

� πολύ εξελιγµένα πλοία - τεχνικά και λειτουργικά 

� εξελιγµένη βαφή δεξαµενών. Έδινε µεγάλη ευελιξία ως προς τον αριθµό των 

φορτίων και αύξανε την προστασία του πλοίου από τη διάβρωση. 

� Υπήρχε η απαίτηση εξεικευµένων Πληρωµάτων που να χειρίζονται επαρκώς 

ένα τόσο εξειδικευµένο πλοίο και τόσα διαφορετικά φορτία. 

� Τα πλοία θα είχαν µικρό βύθισµα για τις διαστάσεις τους, εποµένως θα 

µπορούσαν να προσεγγίσουν στη µεγάλη πλειονότητα των εµπορικών 

λιµανιών. 

� Τα πλοία θα είχαν πολύ µεγάλη µεταφορική ικανότητα σε όρους όγκου, κάτι 

εξαιρετικά σηµαντικό για τη µεταφορά «ελαφρών φορτίων» (κυρίως καθαρών 

προϊόντων πετρελαίου και «ελαφρών» χηµικών). 

 

- Το εµπορικό όνοµα της υπηρεσίας (brand name): Στόχος της BSH ήταν να 

δωθεί σε αυτά τα πλοία η έννοια του αξιόπιστου και ποιοτικού µεταφορέα. Με 

άλλα λόγια, ήθελε το όνοµα BS να παραπέµπει στον «κατάλληλο συνεργάτη» 

και όχι απλώς σε έναν πάροχο Ναυτιλιακής υπηρεσίας για τα µεγάλα ονόµατα 

Ναυλωτών του κλάδου.  

 

Επί τη βάσει αυτού του brand name που ήθελε να χτίσει γύρω από τα πλοία Ι.Μ.Ο. 

2, 25,000 τόνων, η BSH δεν ενδιαφερόταν να τα ναυλώσει σε άλλους Πλοιοκτήτες – 

ανταγωνιστές (Brostom Tankers, Eitzen Chemicals, Nordic Tankers), οι οποίοι 

λειτουργούσαν και ως Ναυλωτές.  

 

Ο στόχος ήταν αυτά τα πλοία να τα διαχειρίζεται εµπορικά η BSH, εφαρµόζοντας 

κάποια από τις εξής επιλογές. Όλες όµως αυτές οι πιθανές επιλογές απασχόλησης 

στηρίζονταν στο καλό όνοµα του Οµίλου BS και της BSH, αλλά και στις ∆υνάµεις 

τους, πάνω στις οποίες θα έχτιζαν και το brand name των πλοίων: 

α) Συµµετοχή των χηµικών πλοίων Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων στον υπάρχοντα 

Ναυτιλιακό Συνασπισµό (Shipping Pool) που είχε συσταθεί για χηµικά πλοία και 

των δύο Ι.Μ.Ο. τύπων (2 και 3), µεγέθους 16,500 τόνων. Τη διαχείριση αυτού του 
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συνασπισµού πλοιοκτητών θα είχε η BSH (Θα ήταν, δηλαδή, ο Pool Manager). Οι 

αγορές των δύο µεγεθών ήταν παρόµοιες και σίγουρα θα εµφανίζονταν ευκαιρίες 

συνδυασµού ταξιδιών, υποκατάστασης πλοίων86 και µείωσης του «νεκρού 

χρόνου». 

β) ∆ηµιουργία ενός ανεξάρτητου Συνασπισµού Πλοιοκτητών µε τη συµµετοχή νέων 

µελών / επενδυτών και / ή των ιδίων που συµµετείχαν στο Συνασπισµό των 

χηµικών πλοίων 16,500 τόνων. Αυτός ο συνασπισµός θα λειτουργούσε ξεχωριστά 

µε διαφορετικό χαρτοφυλάκιο απασχόλησης. 

γ) Κλείσιµο ανεξαρτήτων ναυλώσεων (εκτός Ναυτιλιακού Συνασπισµού) µε την 

BSH σαν Εµπορικό ∆ιαχειριστή, επί τη βάσει της καλύτερης δυνατής προσπάθειας. 

Η εστίαση θα ήταν περισσότερο στη Ναύλωση Ταξιδίου (αυτό βέβαια θα ίσχυε και 

για τους Συνασπισµούς), αλλά και στην αναζήτηση ευκαιριών στη Χρονοναύλωση, 

οι οποίες τότε ήταν πολύ σπάνιες, αλλά σίγουρα θα εµφανίζονταν µε την ανάπτυξη 

αυτής της νέας αγοράς (των χηµικών πλοίων Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων).  

 

Η ναυλαγορά χροναυλώσεων αναµενόταν να κυριαρχείται από τους µεγάλους 

εµπόρους (Major Traders), οι οποίοι παροδοσιακά έπαιρναν µέτρα µείωσης του 

κινδύνου, εποµένως, προτιµούσαν να ναυλώνουν πλοία για µεγάλο χρονικό 

διάστηµα. Επίσης ήταν περισσότερο γενναιόδωροι (ως προς το ναύλο που 

πλήρωναν) από τις µεγάλες Πετρελαϊκές εταιρείες οι οποίες εισέρχονταν στις 

Χρονοναυλώσεις µε περισσότερο συντηρητισµό και καθυστέρηση. Η BSH είχε δει 

ακριβώς αυτή τη διαπίστωση να επαληθεύεται, τα προηγούµενα χρόνια στον τοµέα 

των MR (medium range – µεσαίου εύρους) δεξαµενοπλοίων, χωρητικότητας 40,000 

– 55,000 τόνων, µεταφοράς προϊόντων πετρελαίου – «καθαρών» και «βρώµικων» 

αλλά και σε ορισµένα απλά χηµικά πλοία (τύπου Ι.Μ.Ο. 3), όπου η ναυλαγορά 

περιόδου αναπτύχθηκε από το τίποτα, εµφανίζοντας σταθερούς ναύλους, παρά τις 

µαζικές παραγγελίες που έγιναν στο µεταξύ. 

 

Είτε µε την προοπτική εισόδου των Ι.Μ.Ο. 2 πλοίων 25,000 τόνων στο Ναυτιλιακό 

Συνασπισµό του οποίου ∆ιαχειριστής θα ήταν η BSH είτε αυτά ναυλώνονταν 

ανεξάρτητα από την BSH και µε το δεδοµένο ότι οι 2 από τους 3 προαναφερθέντες 

Πλοιοκτήτες - ανταγωνιστές ήταν οι ίδιοι Ναυτιλιακοί Συνασπισµοί (Brostrom 
                                                           

86
 Υποκατάσταση πλοίου: Όταν για κάποιο λόγο ένα ναυλωμένο πλοίο δεν μπορεί να παρέχει τη 

μεταφορική υπηρεσία για την οποία έχει ναυλωθεί (π.χ δε μπορεί να φτάσει στο λιμάνι φόρτωσης 

εντός του συμφωνηθέντος χρονικού περιθωρίου) και ο Πλοιοκτήτης ή ο Ναυτιλιακός Συνασπισμός 

έχουν και άλλα διαθέσιμα πλοία – μη ναυλωμένα τη δεδομένη στιγμή, μπορούν να υποκαταστήσουν το 

πλοίο αυτό με ένα άλλο, συνήθως παρόμοιας χωρητικότητας και τεχνικών χαρακτηριστικών. 
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Tankers και Nordic Tankers), δε θα είχε νόηµα να υπο-ναυλώνει η BSH – ως 

∆ιαχειριστής Ναυτιλιακού Συνασπισµού τα εν λόγω πλοία σε άλλους Ναυτιλιακούς 

Συνασπισµούς, αφού αυτή η κίνηση θα αναιρούσε το λόγο υπάρξεως του 

Ναυτιλιακού Συνασπισµού τον οποίο η ίδια θα διαχειριζόταν. 

 

- Συσκευασία: Επειδή η µεταφορά χηµικών φορτίων, βρώσιµων ελαίων και 

προϊόντων πετρελαίου από χηµικά πλοία 25,000 τόνων, τύπου Ι.Μ.Ο. 2, ήταν 

υπηρεσία, δεν υφίστατο αυτή η παράµετρος. 

 

- Μεγέθη: 25,000 τόνοι νεκρού βάρους (deadweight). Σε ό,τι αφορά την αγορά 

τους, όπως προαναφέρθηκε, δεν υπήρχε πριν. Τότε δηµιουργούνταν, 

δεδοµένων των παραγγελιών. Αναφορικά µε τα µεγέθη των παρτίδων φορτίων 

που τα εν λόγω πλοία µπορούσαν να µεταφέρουν, οι συνηθέστερες ήταν: 1000, 

2,000, 5,000, 10,000, 15,000, 20,000 και 25,000 τόνων (για την ακρίβεια 24,000 

+, αν αφαιρούνταν τα καύσιµα και τα άλλα βάρη του πλοίου – εφόδια, νερό 

κ.ο.κ). 

 

- Εγγυήσεις: ∆εν υφίσταντο µε τη συνηθισµένη έννοια που αφορά στα διάφορα 

προϊόντα βιοµηχανιών της ξηράς. Υπήρχαν, όµως, οι λεγόµενοι βασικοί όροι 

των Συµβολαίων Ναύλωσης (Ναυλοσυµφώνων), οι οποίοι λειτουργούσαν σαν 

εγγυήσεις για την ασφαλή µεταφορά των φορτίων δια θαλάσσης, δηλαδή:  

Α) να είναι το πλοίο αξιόπλοο (seaworthy) 

Β) να είναι το πλοίο κατάλληλο για τη µεταφορά του / των συγκεκριµένου / ων 

φορτίου / ων (cargoworthy) 

 

Αυτοί οι δύο βασικοί όροι (Conditions) των ναυλοσυµφώνων ήταν εξαιρετικής 

σηµασίας. Αν δηµιουργούνταν απαίτηση έναντι της BS και αποδεικνυόταν ότι δεν 

τηρούσε αυτούς τους δύο όρους, σίγουρα θα επωµιζόταν το βάρος της 

αποζηµίωσης, το οποίο σίγουρα θα ήταν επαχθές. 

 

- Επιστροφές (Returns): Η εν λόγω έννοια, δεν ισχύει καθόλου στη ναυτιλιακή 

επιχείρηση. Από τη στιγµή που παρέχεται η ναυτιλιακή υπηρεσία, δε µπορεί να 

γίνει επιστροφή της, όπως συµβαίνει µε ένα ελαττωµατικό προϊόν βιοµηχανιών 

της στεριάς. 
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Τιµή υπηρεσίας (Price) 

 

Σε όλους τους τοµείς της ελεύθερης ναυτιλιακής αγοράς, η τιµή της ναυτιλιακής 

υπηρεσίας, δηλαδή ο ναύλος, εξαρτάται από τη διαπραγµατευτική ικανότητα των 

δύο µερών – του Πλοιοκτήτη και του Ναυλωτή στη δεδοµένη στιγµή και υπόκειται 

στις γενικές συνθήκες της αγοράς και στις συγκεκριµένες απαιτήσεις της κάθε 

ναύλωσης.  

 

Παρ’ όλα αυτά, ο ναύλος κάθε κλεισίµατος (fixture - άλλη έκφραση για την έννοια 

της ναύλωσης) έχει διακυµάνσεις εν σχέση µε το γενικό επίπεδο του ναύλου της 

αγοράς – το οποίο καθορίζεται από την προσφορά και τη ζήτηση για θαλάσσιες 

µεταφορικές υπηρεσίες.  

 

Πρέπει να σηµειωθεί ότι πολλοί είναι οι παράγοντες, προβλέψιµοι και απρόβλεπτοι, 

που επηρεάζουν την προσφορά και τη ζήτηση για ναυτιλιακές υπηρεσίες κάθε 

στιγµή και κατά συνέπεια και το ναύλο που αντιστοιχεί. Στη ναυτιλία γραµµών, ο 

ναύλος µένει σταθερός για πολύ χρόνο και προκαθορίζεται από τα ναυλολόγια 

(tariffs).87   

 

Πιο συγκεκριµένα, το στοιχείο της τιµής της ναυτιλιακής υπηρεσίας υποδιαιρείται 

στα εξής: 

 

- List price: Η τιµή του παραγωγού για την πώληση του προϊόντος του στη 

λιανική αγορά, που καθορίζεται από την προσφορά και τη ζήτηση. Aναφέρεται 

κυρίως σε καταναλωτικά αγαθά και δεν ισχύει ούτε στη Ναυτιλία γενικά, αλλά 

ούτε και στην αγορά των χηµικών πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων ειδικά.  

 

Στη Ναυτιλία η τιµή της µεταφορικής υπηρεσίας λέγεται ναύλος, αν πρόκειται για 

Ναύλωση Ταξιδίου ή Συµβόλαιο Εργολαβικής Μεταφοράς ή µίσθωµα όταν 

πρόκειται για Χρονοναύλωση ή Ναύλωση Γυµνού Πλοίου.  

 

Γεγονός, πάντως, είναι ότι είναι εξαιρετικά δύσκολο να γίνει επιτυχής πρόβλεψη του 

µελλοντικού επιπέδου των ναύλων (για λόγους συντοµίας και όπως συµβαίνει στη 

                                                           

87
 Evi Plomaritou, 2008, σελ. 80 
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Ναυτιλιακή πρακτική, στο εξής, η λέξη ναύλος θα περιλαµβάνει και την έννοια του 

µισθώµατος). Μόλις, στο πολύ πρόσφατο παρελθόν δηµοσιεύτηκαν από τον 

Οµότιµο Καθηγητή του Τµήµατος Ναυτιλιακών Σπουδών του Πανεπιστηµίου 

Πειραιώς κ. Αλέξανδρο Γουλιέλµο, κάποιες µελέτες σχετικά µε τη δυνατότητα 

πρόβλεψης της ναυλαγοράς µέσω της «Θεωρίας του Χάους», αλλά και µέσω της 

«Τεχνικής και της Θεµελιώδους ανάλυσης», κάποιες από τις οποίες, όµως, 

χρειάζονται µεγάλο αριθµό ιστορικών τιµών ναύλων – οι οποίες στην προκειµένη 

περίπτωση δεν ήταν διαθέσιµες για τους λόγους που θα αναλυθούν στη συνέχεια.  

 

Στην πράξη, η BSH χρησιµοποιούσε τις παρακάτω µεθόδους ως στοιχείο της 

ανάλυσης που θα οδηγούσε στην απόφαση Επένδυσης (ή µη) σε συγκεκριµένους 

τύπους και µεγέθη δεξαµενοπλοίων. Επίσης, από την περεταίρω ανάλυση θα φανεί 

κατά πόσο εφαρµόστηκαν στη µελέτη της Επένδυσης σε Ι.Μ.Ο. 2 πλοία, 25,000 

τόνων: 

1) µέσο όρο ιστορικών στοιχείων TCE (Time Charter Equivalent rate – 

ναύλων ταξιδίων που έχουν εκφραστεί σε όρους µισθωµάτων 

Χρονοναύλωσης)88 και TC (Time Charter rate), o οποίoς εισαγόταν στον 

Υπολογισµό Εσωτερικού Συντελεστή Απόδοσης (I.R.R.) της Επένδυσης - που 

θα µελετηθεί στο Κεφάλαιο 5. Όσο παλαιότερα ήταν τα ιστορικά στοιχεία, τόσο 

πιο αξιόπιστη ήταν η εξαγωγή του µέσου όρου και η χρήση του σε ένα από τα 

πιθανά σενάρια που µελετώνταν για την αξιολόγηση της Επένδυσης. 

2) γραµµική παρεµβολή: Βάσει αυτής της µεθόδου, πρέπει να υπάρχουν δύο 

µεγέθη πλοίων ένα µικρότερο από αυτό που µελετάται και ένα µεγαλύτερο, µε 

τα αντίστοιχα στοιχεία για το ύψος των ναύλων είτε ιστορικά είτε προβλέψεις 

µελλοντικών ναύλων και εφαρµόζοντας το µαθηµατικό τύπο της γραµµικής 

παρεµβολής (linear interpolation), εξάγεται είτε ο κατά προσέγγιση ναύλος 

που θεωρείται ότι θα αντιστοιχούσε σε ιστορικές τιµές για το υπό µελέτη 

µέγεθος είτε η κατά προσέγγιση πρόβλεψη ναύλου που θεωρείται ότι θα 

αντιστοιχεί στο υπό µελέτη µέγεθος. Π.χ αν µπορούσε αυτή η µέθοδος να 

εφαρµοστεί για τα Ι.Μ.Ο. 2 πλοία των 25,000 τόνων, θα έπρεπε να υπάρχουν 

τα ιστορικά στοιχεία ή οι προβλέψεις ναύλων 2 άλλων µεγεθών π.χ 22,000 και 

27,000 τόνων. ∆εν υπήρχαν όµως και ακριβώς, για αυτό το λόγο δε µπορούσε 
                                                           

88
 Το TCE είναι το τι αποδίδει μία Ναύλωση Ταξιδίου σε όρους χιλιάδων $/ημέρα - όπως εκφράζεται και 

το μίσθωμα της Χρονοναύλωσης, αντί για όρους $/τόνο φορτίου - όπως εκφράζεται ο ναύλος ταξιδίου. 

Περιλαμβάνει το νεκρό χρόνο – δηλαδή το ταξίδι υπό έρμα ή/και την αναμονή για την επόμενη 

ναύλωση, αλλά όχι τον εμπορικό νεκρό χρόνο – το να περιμένει το πλοίο για να κλειστεί σε μία 

καλύτερη ναύλωση. 
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αυτή η µέθοδος να εφαρµοστεί. ∆ιότι, όπως θα φανεί στη συνέχεια, τα ιστορικά 

στοιχεία που ήταν διαθέσιµα αφορούσαν µόνο σε συγκεκριµένα µεγέθη και ήταν 

µοναδικές τιµές. Πάντως, η συγκεκριµένη µέθοδος χρησιµοποιούνταν 

περισσότερο για την προσέγγιση προβλέψεων ναύλων ή ιστορικών τιµών 

ναύλων για χηµικά πλοία. 

3) προσέγγιση ναύλου µε βάση τη χωρητικότητα των πλοίων σε κυβικά 

µέτρα. Πρόκειται για µέθοδο εφαρµόσιµη στα LPG πλοία - διότι η µεταφορική 

δυναµικότητα σε αυτά µετράται σε κυβικά µέτρα. Χρησιµοποιεί προβλέψεις ή 

ιστορικές τιµές ναύλων - αντίστοιχα, για ένα µέγεθος κοντινό στο µέγεθος της 

χωρητικότητας των πλοίων LPG που µελετάται και µε την «απλή µέθοδο των 

τριων» υπολογίζεται ο ζητούµενος ναύλος. Εποµένως, ούτε αυτή η µέθοδος 

µπορεί να εφαρµοστεί για τα υπό µελέτη πλοία. 

 

Η ανάλυση της τιµής της Ναυτιλιακής υπηρεσίας (του ναύλου) συνεχίζεται µε τα 

διαθέσιµα ιστορικά στοιχεία:  

 

∆εν υπήρχαν αξιόπιστα ιστορικά στοιχεία για αυτόν τον τοµέα της χηµικής 

Ναυτιλιακής αγοράς – δηλαδή για τα πλοία Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 τόνων, 

κυρίως για δύο λόγους: α) ο στόλος ήταν µικρός και δεν υπήρχε συγκεκριµένη 

αγορά για τέτοια πλοία στο παρελθόν, β) οι ναυλώσεις δεν αναφέρονταν, κυρίως 

λόγω του ότι ελάχιστα πλοία χρονοναυλώνονταν, ενώ η συντριπτική πλειοψηφία 

ναυλονώταν ανά ταξίδι. Πρέπει επίσης να σηµειωθεί, ότι τοµέας αυτός της 

Ναυτιλιακής αγοράς χαρακτηριζόταν από κρυψίνοια και οι Ναυλοµεσίτες δεν 

ανακοίνωναν τις ναυλώσεις για να τη διατηρήσουν. Το ότι δεν ανακοίνωναν τις 

ναυλώσεις εξηγούνταν από το γεγονός ότι τα περισσότερα από τα ενεργά 

ναυλοµεσιτικά γραφεία σε αυτήν την αγορά ήταν µικρά εξειδικευµένα γραφεία που 

ανέπτυσσαν άµεσες και µακροχρόνιες σχέσεις µε τους Πλοιοκτήτες, εποµένως 

θεωρούσαν ότι αυτός ο «κλειστός κύκλος» ήταν προς όφελος και των δύο πλευρών 

(κάτι ασυνήθιστο για την επικρατούσα ναυλοµεσιτική κουλτούρα). Άλλος 

παράγοντας ήταν ότι οι Ναυλοµεσίτες αυτής της αγοράς ήταν αποκεντρωµένοι και 

δε στηρίζονταν στα µεγάλα ναυλοµεσιτικά γραφεία του Λονδίνου ή του Όσλο - τα 

οποία, συνήθως, είχαν και ειδικά τµήµατα ανάλυσης της Ναυτιλιακής αγοράς εν 

γένει, τα οποία µάλιστα, εξέδιδαν αναφορές για τις ναυλώσεις που κλείνονταν σε 

διαφορετικούς τοµείς της.  

 

Παρ’ όλα αυτά, η BSH βρήκε ορισµένα ιστορικά στοιχεία για ναύλους 

Χρονοναυλώσεων από τον ναυλοµεσιτικό οίκο Braemar Quincannon της 
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Σιγκαπούρης, σύµφωνα µε τον πίνακα που ακολουθεί. Πρέπει να σηµειωθεί ότι 

αυτά τα στοιχεία αναφέρονται στον τοµέα της αγοράς 20,000 – 25,000 τόνων Ι.Μ.Ο. 

2 για πλοία µε βαµµένες δεξαµενές, όπως και µε δεξαµενές από ανοδείδωτο 

ατσάλι. Σε ό,τι αφορά τα πλοία µε βαµµένες δεξαµενές, επρόκειτο περισσότερο για 

παλιά, που ως βαφή δεξαµενών είχαν zinc silicate - περιείχε πυριτικό άλας 

ψευδαργύρου89, όχι Marineline, ούτε καν φαινολική εποξική (που ήταν το πρότυπο 

για τα περισσότερα σύγχρονα χηµικά πλοία κατά την υπό µελέτη χρονική περίοδο). 

Επίσης, αναφέρονται µόνο σε συγκεκριµένες Χρονοναυλώσεις που έγιναν µε 

ναυλοµεσίτη την ίδια την Braemar Quincannon. 

 

Πίνακας 5: Ιστορικά στοιχεία Χρονοναυλώσεων για πλοία τύπου ΙΜΟ 2, µεγέθους 20,000 – 

25,000 τόνων 

Πηγή: Braemar Quincannon Shipbrokers, Ιούνιος 2007 

έτη 
πλοία µε βαµµένες 

δεξαµενές ($/ηµέρα) 

πλοία µε δεξαµενές από ανοξείδωτο 

ατσάλι ($/ηµέρα) 

2002 10950 16375 

2003 11075 15550 

2004 12550 16525 

2005 13900 19475 

2006 14900 22125 

2007 (ως τότε) 17550 24750 

 

Επιπλέον, το δελτίο ανάλυσης της αγοράς “Drewry Chemical Forecaster”, έδινε 

ιστορικές τιµές ναύλων σε TCE (Time Charter Equivalent), δηλαδή ισοδύναµο 

µισθώµατος Χρονοναύλωσης σε δολλάρια ανά ηµέρα - βασισµένο σε ναυλώσεις 

ταξιδίων, για πλοία 22,000 – 24,000 τόνων Ι.Μ.Ο. 2. Αυτές οι τιµές, όµως, 

χαρακτήριζαν επίσης και τα πλοία των 25,000 τόνων Ι.Μ.Ο. 2. Οι εν λόγω ιστορικές 

τιµές εµφανίζονται στον πίνακα που ακολουθεί (για πλοία µε βαµµένες δεξαµενές, αλλά 

και για πλοία µε δεξαµενές από ανοξείδωτο ατσάλι). Είναι πραγµατικά εντυπωσιακό το 

γεγονός ότι σε όλα τα έτη και στις δύο κατηγορίες πλοίων, οι ναύλοι που αναφέρουν και 

οι δύο πηγές σχεδόν συµπίπτουν – το οποίο είναι σηµάδι ακριβούς αναφοράς και από 

τις δύο πηγές. 

 

 

 
                                                           

89
 Αυτού του είδους η βαφή χρησιμοποιούνταν σε παλιά χημικά πλοία, ιδιαιτέρως σε αυτά που θα 

μετέφεραν μεθανόλη, αλλά κατά την υπό μελέτη χρονική στιγμή, είχε σχεδόν εγκαταλειφθεί.  
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Πίνακας 6: Ιστορικά στοιχεία TCE  για πλοία τύπου ΙΜΟ 2, µεγέθους 22,000 – 24,000 τόνων 

Πηγή: Drewry Chemical Forecaster 2
nd

 quarter 2007 

έτη 
πλοία µε βαµµένες 

δεξαµενές ($/ηµέρα) 

πλοία µε δεξαµενές από 

ανοξείδωτο ατσάλι ($/ηµέρα) 

2002 10937 16117 

2003 11074 15553 

2004 12550 16526 

2005 13889 19472 

2006 14875 22125 

2007 (ως τότε) 18000 25000 

 

Οι βραχυχρόνιες προοπτικές της ναυλαγοράς χηµικών πλοίων (κατά την υπό 

µελέτη περίοδο – Οκτώβριος / Νοέµβριος 2007) ήταν ότι οι ναύλοι θα 

διατηρηρούνταν σε σταθερά επίπεδα. Μάλιστα, αναµενόταν να αυξηθούν 

µακροχρόνια. Οι παράγοντες που συνέβαλλαν θετικά σε αυτές τις προοπτικές ήταν 

η σχεδιαζόµενη αύξηση της παραγωγής των πετρελαϊκών βιοµηχανιών, οι 

κανονιστικές αλλαγές που αφορούσαν στο στόλο και οι υψηλές τιµές των  

αδιαφοροποίητων προϊόντων (commodities) που τα χηµικά πλοία µετέφεραν. 

Πάντα βεβαίως, υπήρχε κάποια αβεβαιότητα για την πορεία της παγκόσµιας 

οικονοµίας γενικά, από την οποία προέκυπτε ένα αρνητικό ρίσκο. 

 

Επίσης, σύµφωνα µε την παρουσίαση των Fearnleys, που έχει ήδη προαναφερθεί, 

µε τίτλο: “Product and Chemical Tanker Market Outlook 10,000 – 30,000 dwt”, 

October 2007:  

� Επί τη βάσει της σταδιακής απόσυρσης παλαιότερου στόλου µεγέθους 

10,000 – 30,000 τόνων, οι ναύλοι αναµενόταν να αυξηθούν για 

συγκεκριµένα µεγέθη. 

� Η αναµενώµενη αυτή άνοδος θα ενισχυόταν από την άνοδο της ζήτησης. 

� Οι γενικές προοπτικές για τη µεταφορά «καθαρών» προϊόντων πετρελαίου 

µακροχρόνια, έδειχναν καλές για όλα τα µεγέθη πλοίων. 

 

Η Ναυτιλία ως οικονοµική δραστηριότητα, όµως, έχει το βασικό χαρακτηριστικό των 

λεγόµενων «κύκλων» – «ναυτιλιακών κύκλων», όπως ονοµάζονται συγκεκριµένα. 

Αφορούν στις ναυλαγορές και στις αξίες των πλοίων (νεότευκτων και µεταχειρισµένων). 

Πρόκειται για την επαναλαµβανόµενη τάση των ναύλων και των αξιών των πλοίων να 

αυξάνονται και µετά από κάποιο διάστηµα να µειώνονται. Υπάρχει βέβαια µία 
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υστέρηση της προσαρµογής των αξιών των πλοίων σε σχέση µε τις διακυµάνσεις της 

ναυλαγοράς. Οι κύκλοι αυτοί µπορεί να είναι:  

� µικρής διάρκειας: 3-4 ετών 

� µέσης διάρκειας: 6 - 9, 9 -10 ή και 20 ετών 

� µεγάλης διάρκειας: ουσιαστικά είναι γενικότερης φύσεως, είναι 

εµπορικοί κύκλοι: 54-60 ετών90 

 

Επειδή η Επένδυση της BS σε αυτά τα πλοία ήταν µακροχρονίου ορίζοντα (όπως θα 

φανεί και στο κεφάλαιο 5 – «Αξιολόγηση της Επένδυσης»), τουλάχιστον 15 ετών, η 

ανάλυση που ακολουθεί θα στηριχτεί στη θεωρία της «Μέσης ∆ιάρκειας Ναυτιλιακών 

Κύκλων – 20 ετών» του Μ. Hampton. 

 

O M. Hampton (1986 και 1990) µε ένα άρθρο και µία µονογραφία αντίστοιχα, εντόπισε 

πρώτος τον από τον ίδιο αποκαλούµενο «µακράς διαρκείας» ναυτιλιακό κύκλο ή 

“Long Shipping Cycle”, διάρκειας περίπου 20 ετών. Αυτός ο κύκλος (στο εξής 

LSC) αποτελείται από δύο ξεχωριστές περιόδους: α) µία διάρκειας 8 – 12 ετών που 

αποκαλείται «Φάση Οικοδόµησης» και β) µία διάρκειας επίσης 8-12 ετών που 

αποκαλείται «Φάση ∆ιόρθωσης». Βεβαίως, στη Ναυτιλία υπάρχουν και κύκλοι 

σύντοµης διάρκειας (short shipping cycles), κατά τη διάρκεια των οποίων 

λαµβάνονται αποφάσεις για επενδύσεις σε καινούρια πλοία και για διαλύσεις πλοίων. 

Στη διάρκεια όµως του LSC, οι αποφάσεις είναι ευρύτερες και αφορούν τόσο τους 

Πλοιοκτήτες, όσο και τις τράπεζες και τα Ναυπηγεία και αφορούν παραµονή ή έξοδο 

από τη Ναυτιλιακή αγορά. Πολλές Ναυτιλιακές επιχειρήσεις (νέες) εισέρχονται στη 

Ναυτιλιακή αγορά στη φάση οικοδόµησης (στον τρίτο και τελευταίο σύντοµο κύκλο του 

LSC – φαίνεται στο παρακάτω διάγραµµα). Πολλές επιχειρήσεις επίσης, εξωθούνται 

θεληµατικά ή και αναγκαστικά να εγκαταλείψουν τον κλάδο στη φάση διόρθωσης. 

Το διάγραµµα που ακολουθεί απεικονίζει τη θεωρητική σχεδίαση του LSC του  

Hampton. 

                                                           

90
 Αλέξανδρος Μ. Γουλιέλμος: «Χρηματοδότηση Ναυτιλιακών Επιχειρήσεων», 1998, Εκδόσεις 

Σταμούλη, Κεφάλαιο 3: «Το φαινόμενο του Εμπορικού και Ναυτιλιακού Κύκλου».  
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∆ιάγραµµα 36: LSC (Μακράς διάρκειας ναυτιλιακός κύκλος) του Hampton σε θεωρητική 

σχεδίαση. Κύκλος Ναυτιλίας διάρκειας 16 – 24 ετών. 

Πηγή: Γουλιέλµος Αλέξανδρος Μ., 1998, «Χρηµατοδότηση Ναυτιλιακών Επιχειρήσεων», 

Εκδόσεις Σταµούλη, σελ. 109 

 

Σύµφωνα µε τον Hampton, η Φάση Οικοδόµησης αποτελείται από τρεις µικρότερους 

κύκλους που σχηµατίζουν τρεις αντίστοιχες κορυφές ναύλων αυξανοµένου ύψους, 

συνολικής διάρκειας 8 – 12 ετών (Μέσος όρος είναι 10 έτη). Στη Φάση Οικοδόµησης 

και στη διάρκεια των εναλλασσοµένων µικρότερων κύκλων, προσελκύονται νέοι 

επενδυτές και διευκολύνονται στην επέκταση του στόλου και στον εκσυγχρονισµό του. 

Σε αυτή τη διαδικασία, όπως προαναφέρθηκε, συµµετέχουν και οι τράπεζες και τα 

Ναυπηγεία – που επεκτείνουν τα περιουσιακά τους στοιχεία τα σχετιζόµενα µε τη 

Ναυτιλία. Οι τρεις µικρότεροι κύκλοι λειτουργούν σαν κλίµακα, στην τελευταία άνοδο 

της οποίας έχουν αναπτυχθεί σηµαντικά οι στόλοι και έχουν συναφθεί πολλά 

ναυτιλιακά δάνεια. Η κερδοφορία είναι υψηλή και όσοι λαµβάνουν τις αποφάσεις, 

διακατέχονται από αισιοδοξία. Όλοι επιδιώκουν την ανάπτυξη και οι υψηλοί ναύλοι που 

παρατηρούνται στο σηµείο 3 του παραπάνω διαγράµµατος, οδηγούν σε υψηλές 

παραγγελίες. Οι παραλαβές των πλοίων βέβαια, λόγω της χρονικής υστέρησης της 

κατασκευής, συνεχίζονται και µετά το σηµείο 3 και δηµιουργούν υπερπροσφορά. Με 

αυτόν τον τρόπο, ο ναυτιλιακός κύκλος των 20 ετών εισέρχεται στη Φάση της 

∆ιόρθωσης. 

 

Η Φάση διόρθωσης, αποτελείται από επίσης 3 µικρότερους κύκλους διάρκειας 8 – 12 

ετών (Μέσος όρος και εδώ είναι τα 10 έτη), µε τον πρώτο να έχει µικρότερη κορυφή 
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ναύλου, ενώ οι επόµενοι δύο έχουν ισοϋψείς κορυφές και εκφράζουν την αντίστασή 

τους στην πτώση.91  

 

Η Φάση Οικοδόµησης, έχει τα εξής κοινά χαρακτηριστικά: 

1) υψηλά επίπεδα ναυλαγοράς 

2) παραγγελίες εξειδικευµένων τύπων πλοίων: Αξίζει να αναλυθεί περεταίρω. ∆ηλαδή, 

οι παραγγελίες πραγµατοποιούνται καθ’ όλη τη διάρκεια της Φάσης Οικοδόµησης και ο 

στόλος εκσυγχρονίζεται στη διάρκεια των δύο πρώτων µικρότερων κύκλων της. ∆εν 

αναστέλλονται όµως στη διάρκεια του τρίτου, διότι δηµιουργείται η ιδέα ότι ένας 

συγκεκριµένος τύπος πλοίου είναι ο «ιδανικός» για τη µελλοντική κάλυψη µίας 

συγκεκριµένης Ναυτιλιακής αγοράς. Αυτός συγκεντρώνει τις προτιµήσεις των 

εφοπλιστών, οδηγώντας σε ένα επίπεδο παραγγελιών µέχρι και 50% του υπάρχοντος 

στόλου του ιδίου τύπου και µεγέθους, π.χ. οι αθρόες παραγγελίες πλοίων VLCC (Very 

Large Crude Carriers (πολύ µεγάλων πλοίων µεταφοράς αργού πετρελαίου – 200,000 

έως 320,000 τόνων) το 1973 και τα µεγέθους Panamax (60,000 – 80,000 τόνων, που 

µπορούν να διέλθουν από το κανάλι του Παναµά) πλοία ξηρού φορτίου το 1980-1981. 

3) γενικό ενθουσιασµό για τις επενδύσεις σε πλοία 

4) οικονοµική ευρωστία και αυξηµένη επενδυτική δράση των εφοπλιστών 

5) τάση των τραπεζών να χορηγούν ναυτιλιακά δάνεια 

6) ανάπτυξη της ναυπηγικής δραστηριότητας 

 

Κοινά χαρακτηριστικά στη Φάση ∆ιόρθωσης: 

1) χηµηλή ναυλαγορά και χαµηλές τιµές πλοίων 

2) υψηλοί ρυθµοί διαλύσεων 

3) αναστολή εφοπλιστικών επενδύσεων92 

 

Βάσει των προαναφερθέντων, φαίνεται ότι η BS κατά την υπό µελέτη περίοδο, 

βρισκόταν χρονικά στη Φάση Οικοδόµησης του Ναυτιλιακού Κύκλου του Hampton. Αν 

θεωρούνταν ότι η φάση αυτή θα διαρκούσε 10 χρόνια (κατά µέσο όρο) και έχοντας ήδη 

5 πλήρων ετών ιστορικά στοιχεία – µέσους όρους TCE και TC, ορίζοντάς τα ως σηµεία 

στο σύστηµα συντεταγµένων x και y, µε την εύρεση της γραµµής τάσης τους και την 

προέκτασή της στα επόµενα 5 έτη (το µικρό πλήθος των στοιχείων δεν επιτρέπει 

µεγαλύτερη αξιόπιστη πρόβλεψη), βρίσκονται ως σηµεία πάνω στη γραµµή τάσης τα 

                                                           

91
 Γουλιέλμος Α.Μ: ό.π, 1998, σελ. 108-111 

92
 Γουλιέλμος Α.Μ: ό.π, 1998, σελ. 114-117 
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προβλεπόµενα ύψη των ναύλων τα επόµενα 5 έτη. Με προβολή των συντεταγµένων 

αυτών των σηµείων στους άξονες χ και ψ αντίστοιχα (έτη, µέσο ύψος ναύλου), 

βρίσκουµε ακριβώς το αναµενώµενο ύψος ναύλων για τα 5 επόµενα έτη. Επίσης, 

πρέπει να αναφερθεί ότι τα υπάρχοντα σηµεία είναι οι ετήσιοι µέσοι όροι των ναύλων 

Χρονοναυλώσεων και Tαξιδίων – όπως είχαν δωθεί από το ναυλοµεσιτικό οίκο 

Braemar Quincannon και όπως αναφέρονταν στο Drewry Chemical Forecaster 2oυ 

εξαµήνου του 2007, µε σκοπό να υπάρξει µία πληρέστερη εικόνα για την κίνηση της 

συγκεκριµένης αγοράς κατά τη διάρκεια των ετών 2002 – 2007 και τα τελικά νούµερα 

να είναι πιο αντιπροσωπευτικά. 

 

Ακολουθεί η εξαγωγή των µέσω όρων αριθµητικά και ο διαγραµµατικός υπολογισµός 

των προβλεποµένων ναύλων τα έτη 2008 – 2012: 

 

Πίνακας 7: Αριθµητική εξαγωγή µέσων όρων ιστορικών στοιχείων ναύλων Χρονοναυλώσεων 

και TCE βάσει των Πινάκων 5 και 6 

Πηγή: Πίνακες 5 και 6 

year  TC rate TCE rate M.O 

2002 10950 10937 10944 

2003 11075 11074 11075 

2004 12550 12550 12550 

2005 13900 13889 13895 

2006 14900 14875 14888 

2007 (ως τότε) 17550 18000 17775 

M.O     14750 
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∆ιάγραµµα 37:  ∆ιαγραµµατικός υπολογισµός των προβλεποµένων ναύλων τα έτη 2008 – 

2012, βάσει των στοιχείων του πίνακα 7 

Πηγή: Πίνακας 7 

 

Σύµφωνα µε το παραπάνω διάγραµµα, οι προβλεπόµενοι ναύλοι διαµορφώνονταν ως 

εξής: 

 

Πίνακας 8: Προβλεπόµενοι ναύλοι για τα έτη 2008 – 2012 βάσει του µέσου όρου των ιστορικών 

στοιχείων Χρονοναυλώσεων και TCE των ετών 2002 – 2007 (ως τότε) 

Πηγή: ∆ιάγραµµα 37 

year  M.O TC και TCE rate 

2008 20250 

2009 23250 

2010 26750 

2011 30625 

2012 34875 

 

Τα πλοία, σύµφωνα µε το Συµβόλαιο Ναυπήγησης (Shipbuilding Contract), επρόκειτο 

να παραδωθούν κατά τη διάρκεια του έτους 2010.  

 

Σε ό,τι αφορά την πρόβλεψη των επόµενων ετών τα οποία µάλλον θα ενέπιπταν στη 

Φάση ∆ιόρθωσης του Ναυτιλιακού Κύκλου του Hampton, θα ήταν πολύ επίφοβη. 

Μπορεί η πτώση του ναυλοδείκτη να είναι µεγαλύτερη από ότι θα προβλεπόταν και οι 
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προβλέψεις να µην ήταν καθόλου ρεαλιστικές. Σίγουρα πάντως, δε θα µπορούσε να 

γίνει µε τη µέθοδο της «γραµµής τάσης», η οποία εφορµόστηκε προηγουµένως.  

 

- Εκπτώσεις (Discounts): ∆εν ορίζονται στους ναύλους χηµικών πλοίων, µε τις 

µορφές που υπάρχουν στις επιχειρήσεις της στεριάς (έκπτωση για γρήγορη πληρωµή, 

έκπτωση για αγορά µεγαλύτερης ποσότητας, έκπτωση από τον παραγωγό προς τους 

εµπόρους όταν αυτοί αναλαµβάνουν εκτός της πώλησης να ασχοληθούν και µε άλλες 

διαδικασίες όπως την αποθήκευση και την τήρηση αρχείων, αλλά και έκπτωση 

ανάλογα µε την εποχή παροχής του προϊόντος / υπηρεσίας – για τη λεγόµενη χαµηλή 

περιόδο, όπου αυτά δεν ζητούνται πολύ).93 Υπάρχει βέβαια, η πιθανότητα ο 

Πλοιοκτήτης να µειώσει λίγο την τιµή του ναύλου ταξιδίου που ζητά (από το ύψος που 

είχε προϋπολογίσει) για να κερδίσει τη ναύλωση. Σε Ναύλωση Ταξιδίου αυτού του 

είδους η έκπτωση µπορεί πιο εύκολα να γίνει όταν το χηµικό πλοίο λειτουργεί ως 

«µεταφορέας δεµάτων – parcel carrier». Μία έκπτωση στο µίσθωµα της 

Χρονοναύλωσης (πάλι σε σχέση µε το αρχικά αποφασισµένο προς διαπραγµάτευση) 

µπορεί επίσης να αποφασιστεί από τον Πλοιοκτήτη όταν το όνοµα του Ναυλωτή είναι 

πολύ σηµαντικό, όπως π.χ. αν η BSH ήθελε να ναυλώσει ένα από τα εν λόγω πλοία 

στη BP ή στη Shell. Σε αυτήν την περίπτωση, ίσως είναι διατεθειµένος να ναυλώσει το 

πλοίο του και λίγο χαµηλότερα από την «αγορά» για να εξασφαλίσει συνεργασία µε ένα 

πετρελαϊκό κολοσσό µε καλές προοπτικές. 

 

- Eπιδόµατα (Allowances): Ως πληρωµές µιας επιχείρησης ώστε να κερδίσει τη 

συµµετοχή του µεταπωλητή σε πρόσθετα προγράµµατα ή ως κάποιο χρηµατικό ποσό 

για την επιστροφή ενός παλιού αντικειµένου όταν αγοράζεται ένα νέο, επειδή αφορούν 

βιοµηχανικά προϊόντα, δεν εµφανίζονται στη Ναυτιλία γενικά, εποµένως δεν 

αφορούσαν ούτε τα υπό µελέτη πλοία.94 

 

- Περίοδος αποπληρωµής (Payment Period): Σε ό,τι αφορά τη Ναύλωση Ταξιδίου, 

συνήθως, η πληρωµή του ναύλου γίνεται µετά την εκφόρτωση. Αν πρόκειται για 

Χρονοναύλωση, είτε συµφωνείται 30 µέρες πριν (30 days in advance) είτε 15 µέρες 

πριν (15 days in advance), δηλαδή είτε προπληρώνεται το µίσθωµα στην αρχή του 

µήνα για όλο το µήνα είτε στην αρχή των 15 ηµέρων για τις επόµενες 15 µέρες. Η 

δεύτερη επιλογή προτιµώνταν από την BSH διότι εξασφάλιζε µεγαλύτερη ρευστότητα 

                                                           

93
 Philip Kotler et. al. 2009, σελ. 599 

94
 Philip Kotler et. al. 2009, σελ. 599 
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στην επιχείρηση. Αναφορικά µε τις ναυλώσεις Εργολαβικής Μεταφοράς και «Πλοίου 

Γυµνού», η πληρωµή του ναύλου γίνεται όπως συµφωνείται στα σχετικά 

ναυλοσύµφωνα. 

 

- Όροι πίστωσης (Credit Terms): Οι συµφωνηθέντες όροι µεταξύ πωλητή και 

αγοραστή σχετικά α) µε το ποσό της πληρωµής, β) µε το µέγιστο χρόνο που 

διατίθεται για την πληρωµή του, γ) µε την έκπτωση για την πληρωµή σε µετρητά 

ή για σύντοµη πληρωµή και δ) το ποσό ή το ποσοστό της ποινής για 

καθυστερηµένη πληρωµή. Αν αυτά εφαρµοστούν στην περίπτωση της BSH, α) 

το ποσό της πληρωµής είναι ο ναύλος, β) ως προς το µέγιστο χρόνο 

πληρωµής, αυτός διαµορφώνεται ανάλογα µε τον τύπο ναύλωσης, όπως 

αναφέρθηκε στην αµέσως προηγούµενη παράγραφο «Περίοδος πληρωµής», γ) 

έκπτωση για σύντοµη πληρωµή του ναύλου δεν υπάρχει (η πληρωµή είναι 

πάντα σε µετρητά δια µεταφοράς µεταξύ τραπεζικών λογαριασµών), δ) 

Αναφορικά µε την ποινή για καθυστερηµένη πληρωµή ναύλου, στη Ναύλωση 

Ταξιδίου αυτή είναι ότι η BSH έχει δικαίωµα της κράτησης του φορτίου µέχρι να 

γίνει η πληρωµή του ναύλου (lien). Αν πρόκειται για Χρονοναύλωση, η BSH 

µπορεί να στείλει µία ειδοποίηση στο Ναυλωτή ότι έχει καθυστερήσει την 

πληρωµή του µισθώµατος. Αν µετά από µία εβδοµάδα (από την λήψη της 

ειδοποίησης) δεν πληρώσει ο Ναυλωτής το χρωστούµενο µίσθωµα συν τον 

σχετικό τόκο, η BSH µπορεί να αποσύρει το πλοίο από τη ναύλωση χωρίς 

προκατάληψη (without prejudice) έναντι των άλλων δικαιωµάτων που µπορεί να 

έχει βάσει του ναυλοσυµφώνου ή ειδάλλως. Με άλλα λόγια, µε πιθανή 

απόφαση της BSH να αποσύρει το πλοίο από τη ναύλωση, δε θίγονται ό,τι άλλα 

επιπλέον δικαιώµατα έχει βάσει του ναυλοσυµφώνου.  

 

Αναφορικά µε τον τόκο που πρέπει να πληρωθεί εκτός του χρωστούµενου 

µισθώµατος, αυτός µετράει από την επόµενη της ηµέρας που έπρεπε να πληρωθεί το 

µίσθωµα και συµπεριλαµβάνει την ηµέρα που τελικά γίνεται η πληρωµή. Το ετήσιο 

επιτόκιο είναι 1% υψηλότερο από το «Πρωταρχικό Επιτόκιο των Η.Π.Α. (US Prime 

Interest Rate)», όπως θα ανακοινωνόταν από την τράπεζα Chase Manhattan της Νέας 

Υόρκης στις 12:00 η ώρα Νέας Υόρκης, την ηµεροµηνία που έπρεπε να πληρωθεί το 

µίσθωµα. Αν δεν ανακοινωνόταν τέτοιο επιτόκιο εκείνη την ηµέρα, θα λαµβανόταν υπ’ 

όψιν το επιτόκιο που ανακοινώθηκε την επόµενη µέρα, υπολογισµένο βάσει ενός έτους 

που έχει 360 µέρες ή έχει 12 µήνες των 30 ηµερών και συντιθέµενο ανά εξάµηνο. 
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Προώθηση υπηρεσίας (Promotion) 

 

Η Προώθηση αφορά στις πολλαπλές ενέργειες που αναλαµβάνει µία Ναυτιλιακή 

εταιρεία για να διαδώσει στους Ναυλωτές τα πλεονεκτήµατα του στόλου της και να τους 

πείσει να κλείσουν µία ναύλωση. Η αϋλότητα της ναυτιλιακής υπηρεσίας καθιστά την 

άµεση προώθηση της αδύνατη, υπό την έννοια ότι δεν έχει κάποιο υλικό στοιχείο που 

θα µπορούσε να προωθηθεί µε τη χρήση των συνηθισµένων καναλιών προώθησης.  

 

Η προώθηση της ναυτιλιακής υπηρεσίας απαιτεί έµφαση στα συγκεκριµένα οφέλη που 

η υπηρεσία προσφέρει. Τα πιθανά οφέλη είναι περισσότερο απτά για το Ναυλωτή, ο 

οποίος καλείται να αποφασίσει αν θέλει να ξεκινήσει διαπραγµατεύσεις µε τη 

Ναυτιλιακή εταιρεία κάνοντας επίσηµη προσφορά (firm offer) στον Πλοιοκτήτη. 

 

Η προώθηση των ωφελειών της ναυτιλιακής υπηρεσίας µπορεί να γίνει µέσω της 

διαφήµισης, του ναυτιλιακού τύπου, της συµµετοχής σε εκθέσεις κ.λ.π. Η διαφήµιση 

συγκεκριµένα, θεωρείται σαν ένας από τους βασικούς παράγοντες του ανταγωνισµού ο 

οποίος δε στηρίζεται στην τιµή της υπηρεσίας. Η ναυτιλιακή υπηρεσία, όπως, 

αναφέρεται και σε άλλο σηµείο, είναι «αγαθό εµπειρίας», τα χαρακτηριστικά του οποίου 

γίνονται γνωστά µετά τη ναύλωση. Η διαφήµιση µπορεί να προσφέρει στους Ναυλωτές 

– αυτούς που δεν έχουν προηγούµενη συνεργασία µε τη Ναυτιλιακή επιχείρηση – την 

απαραίτητη πληροφόρηση, ώστε να υπογράψουν το ναυλοσύµφωνο µε αυτήν. Κάνει 

το πλοίο και την ποιότητα των υπηρεσιών που προσφέρει, γνωστές.  

 

Οι Ναυτιλιακές εταιρείες οι οποίες προσφέρουν ποιοτικές µεταφορικές υπηρεσίες έχουν 

κίνητρο να τις διαδίδουν µέσω της διαφήµισης και να θέτουν τους ανταγωνιστές τους 

που πιθανόν να προσφέρουν κατώτερης ποιότητας υπηρεσίες, σε µειονεκτική θέση.95 

Αναλυτικότερα, το στοιχείο της Προώθησης της ναυτιλιακής υπηρεσίας υποδιαιρείται 

στα εξής: 

 

- Προώθηση πωλήσεων (Sales promotion) 

 

Είναι απαραίτητο να γίνει διαχωρισµός µεταξύ των εννοιών «Προώθηση» και 

«Προώθηση πωλήσεων». Η µεν πρώτη είναι γενική και ορίζει ένα από τα Π (Ps) του 

Μείγµατος Μάρκετινγκ, ενώ η δεύτερη αναφέρεται σε µία συγκεκριµένη δραστηριότητα 
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 Evi Plomaritou, 2008, σελ. 83 
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που είναι σχεδιασµένη για να κάνει µία συγκεκριµένη προσφορά σε συγκεκριµένους 

πελάτες εντός ενός περιορισµένου χρονικού διαστήµατος. Με άλλα λόγια, µε την 

Προώθηση πωλήσεων προσφέρεται σε κάποιον, κάτι το οποίο είναι διαφορετικό από 

τους συνήθεις όρους και τις προϋποθέσεις που σχετίζονται µε µία συναλλαγή. Μία 

τέτοια ιδιαίτερη προσφορά, πρέπει να περιλαµβάνει υλικά οφέλη τα οποία δεν 

εµπεριέχονται στο συνηθισµένο πακέτο της υπηρεσίας, που λαµβάνει ο πελάτης.96 

 

Προώθηση πωλήσεων στα χηµικά πλοία Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 τόνων, δε θα 

γινόταν όπως για ένα προϊόν µίας βιοµηχανίας της στεριάς. Θα υπήρχε, βεβαίως και 

εδώ προώθηση της Ναυτιλιακής µεταφορικής υπηρεσίας. Αυτή θα γινόταν από τους 

υπαλλήλους του Τµήµατος Ναυλώσεων της BSH, αλλά και από τον ίδιο το Γενικό 

∆ιευθυντή της, µε προγραµµατισµένα ταξίδια σε διάφορα µέρη του κόσµου, όπου ήταν 

συγκεντρωµένοι οι Ναυλωτές – στόχοι, όπως στο Ντουµπάι για την αγορά της Μέσης 

Ανατολής, στη Σιγκαπούρη και στο Τόκυο για τις αγορές της Άπω Ανατολής και της 

Κίνας, αλλά και στο Κοννέκτικατ των Η.Π.Α., όπου βρισκόταν η µεγαλύτερη 

οργανωµένη Ναυτιλιακή κοινότητα της χώρας η CMA (Connecticut Maritime 

Association), η οποία µάλιστα οργάνωνε και ναυτιλιακό συνέδριο, κάθε χρόνο. 

 

Στόχος αυτών των ταξιδιών θα ήταν η παρουσίαση των εν λόγω πλοίων και των 

ιδιαίτερων χαρακτηριστικών τους απ’ ευθείας σε Ναυλωτές - στις πλείστες βέβαια των 

περιπτώσεων οι σχετικές συναντήσεις θα οργανώνονταν από ναυλοµεσιτικούς οίκους 

σε συνεννόηση µε την BSH – δηλώνοντας την ισχυρή παρουσία των ναυλοµεσιτών 

που υπήρχε και σε αυτήν την αγορά (όπως σε όλες άλλωστε), αλλά και τη µεγάλη 

σηµασία τους στην προώθηση των πλοίων.  

 

Στην πρακτική ναύλωσης των χηµικών πλοίων, στην πράξη περισσότερο προωθούν τα 

πλοία οι Ναυλοµεσίτες µε τη δικαιοδοσία που τους δίνουν οι Πλοιοκτήτες, έχοντας απ’ 

ευθείας επικοινωνία µε τους Ναυλωτές, παρά οι ίδιοι οι Πλοιοκτήτες. Η BSH ήθελε να 

διαφοροποιηθεί κάπως σε αυτό το κοµµάτι. Η λογική της δεν ήταν να καταργήσει τους 

Ναυλοµεσίτες (οι οποίοι κάποιες φορές µπορούν να απορροφήσουν τις «τριβές» 

µεταξύ πλοιοκτητών και Ναυλωτών, βοηθώντας να µην έρθουν οι δύο πλευρές σε απ’ 

ευθείας αντιπαράθεση), αλλά µε την απ’ ευθείας επικοινωνία και την παρουσίαση των 

πλοίων στους Ναυλωτές θα δηµιουργούσε σχέσεις συνεργασίας, µέσα από τις οποίες 
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θα πραγµατωνόταν το Όραµα και η Αποστολή της BSH να πείσει τους Ναυλωτές ότι 

ήταν η κατάλληλη εταιρεία για να συνεργαστούν µαζί της.  

 

- ∆ιαφήµιση (Advertising) – ∆ιαδίκτυο (Internet): Αν τελικά αυτά τα πλοία 

συµµετείχαν στο Pool των µικρότερων χηµικών πλοίων µεγέθους 16,500 τόνων, 

που θα διαχειριζόταν η BSH, υπήρχε στο σχεδιασµό της να δηµιουργήσει 

ιστοσελίδα όπου θα παρουσιάζονταν τα πλοία και τα χαρακτηριστικά τους, ώστε 

αυτά να είναι άµεσα προσβάσιµα από κάθε ενδιαφερόµενο πιθανό Ναυλωτή και 

ναυλοµεσίτη. Επίσης, είχε δηµιουργηθεί η λεγόµενη «περιγραφή ναύλωσης – 

charter description)», µία σύνοψη έκτασης 5 σελίδων που περιελάµβανε τα 

βασικά τεχνικά χαρακτηριστικά του πλοίου (τύπο, βασικές διαστάσεις, είδος και 

ιπποδύναµη κύριας µηχανής κ.ο.κ) που θα ενδιέφεραν έναν πιθανό Ναυλωτή, 

ώστε να σχηµατίσει µία ρεαλιστική εικόνα για το πλοίο και να δει αν όντως τον 

ενδιέφερε να το ναυλώσει. Αυτή η περιγραφή θα αποστελλόταν ακόµη και πριν 

την παράδοση των εν λόγω πλοίων, σε Ναυλοµεσίτες και Ναυλωτές, ώστε να 

προετοιµάσει την αγορά για την έλευση τους και να διαγνώσει το υπάρχον 

ενδιαφέρον για αυτά τα πλοία από τους Ναυλωτές. Θα τυπώνονταν, επίσης και 

δισέλιδα φυλλάδια που θα περιείχαν στη µία όψη κάποια βασικά στοιχεία για το 

Pool, ενώ στη δεύτερη θα αναφέρονταν τα πολύ βασικά τεχνικά τους 

χαρακτηριστικά (τύπος, µέγεθος σε τόνους, χωρητικότητα σε κυβικά µέτρα, 

αναµενώµενο έτος παράδοσης, αριθµός διαφορετικών φορτών που θα 

µπορούσαν να φορτωθούν, είδος βαφής δεξαµενών, είδος µέσου θέρµανσης 

δεξαµενών). 

 

- Πωλητές (Sales force): ∆εν υπάρχουν όπως για ορισµένα προϊόντα 

βιοµηχανιών της στεριάς. Το ρόλο τους θα αναλάµβανε το Τµήµα Ναυλώσεων 

της BSH και οι Ναυλοµεσίτες. 

 

- ∆ηµόσιες Σχέσεις (Public Relations)  

 

Τα έργα που συνήθως εµπίπτουν στην κατηγορία των ∆ηµοσίων Σχέσεων - τις 

οποίες κάνει µία επιχείρηση, είναι τα εξής: 

• η δηµιουργία ή η διατήρηση µίας εικόνας 

• η υποστήριξη άλλων δραστηριοτήτων επικοινωνίας 

• ο χειρισµός συγκεκριµένων θεµάτων ή προβληµάτων 

• η ενδυνάµωση της Τοποθέτησης (Positioning) 

• η υποστήριξη στη δηµιουργία νέων υπηρεσιών 
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• ο επηρεασµός συγκεκριµένων οµάδων πληθυσµού 

 

Η δηµιουργία µίας επιχειρηµατικής εικόνας είναι αυξηµένης σηµασίας στην εποχή 

µας. Ο λόγος είναι ότι οι πελάτες έχουν εξελιχθεί και θέλουν να γνωρίζουν 

περισσότερες πληροφορίες, σχετικά µε την εταιρεία µε την οποία ξεκινούν µία 

σχέση. Για αυτό, οι εταιρείες έχουν χρησιµοποιήσει την έννοια της ανάπτυξης της 

εικόνας, σαν µία προσπάθεια διαφοροποίησής τους από τους ανταγωνιστές. 

Παραδείγµατος χάριν, υπάρχει τράπεζα που λέγεται ότι είναι η «Η Τράπεζα που 

ακούει» ή άλλη που «Της αρέσει να λέει ναι» κ.λ.π. 

 

Εργαλεία ∆ηµοσίων Σχέσεων 

 

Μία ευρεία γκάµα προσεγγίσεων µπορεί να χρησιµοποιηθεί στο σχεδιασµό ενός 

προγράµµατος ∆ηµοσίων Σχέσεων. Αυτή περιλαµβάνει τα εξής: 

• εκδόσεις: π.χ. δελτία τύπου, ετήσιες εκθέσεις, φυλλάδια, αφίσες, άρθρα, 

βίντεο και εκθέσεις των υπαλλήλων 

• γεγονότα: π.χ. συνεντεύξεις τύπου, σεµινάρια, συνέδρια 

• Ιστορίες οι οποίες δηµιουργούν ενδιαφέρον από τα Μέσα Μαζικής 

Επικοινωνίας, όπως π.χ. νέα συµβόλαια ή σχεδιαστικές καινοτοµίες. 

• εκθέσεις και επιδείξεις  

• χορηγίες, όπως π.χ. σε φιλανθρωπικούς οργανισµούς, αθλητικά γεγονότα, 

θέατρο και άλλες τέχνες, προγράµµατα επ’ ωφελεία κοινοτήτων 

 

Όπως ισχύει και µε τα υπόλοιπα στοιχεία της επικοινωνίας, ένα πρόγραµµα 

∆ηµοσίων Σχέσεων πρέπει να ακολουθεί µία συνολική διαδικασία η οποία 

αποτελείται από τον ορισµό των Σκοπών, τον καθορισµό των καλύτερων 

δραστηριοτήτων ∆ηµοσίων Σχέσεων, την ενοποίηση αυτών των δραστηριοτήτων 

κατά την περίοδο του προγραµµατισµού και τον έλεγχο των αποτελεσµάτων.97  

 

Τις ∆ηµόσιες σχέσεις που απαιτούνταν για την Εµπορική ∆ιαχείριση των υπό 

µελέτη πλοίων, θα αναλάµβανε να κάνει το Τµήµα Ναυλώσεων της BSH, αλλά και ο 

Γενικός της ∆ιευθυντής, ο οποίος µάλιστα, συνέλαβε την ιδέα κατασκευής των εν 

λόγω πλοίων και των τελικών τεχνικών τους χαρακτηριστικών. Εφόσον επρόκειτο 

για καινούριο σχέδιο και µέγεθος πλοίων, ο ρόλος της BSH ως Eµπορικού τους 
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∆ιαχειριστή θα ήταν πολύ σηµαντικός και αυξηµένος, διότι θα έπρεπε να γίνουν 

εκείνες οι επαφές που απαιτούνταν µε παράγοντες της αγοράς (Ναυλωτές και 

Ναυλοµεσίτες), που, όπως προαναφέρθηκε, θα εξασφάλιζαν ότι τα πλοία θα 

γινόταν γνωστά στα κατάλληλα κανάλια αυξάνοντας τις προοπτικές τους για την 

επίτευξη καλών ναυλώσεων. 

 

- Άµεσο Μάρκετινγκ (Direct marketing) 

 

Το Άµεσο Μάρκετινγκ συχνά θεωρείται ότι είναι ένα άλλο όνοµα για το διαφηµιστικό 

ταχυδροµείο µέσω e-mail. Αυτό δεν είναι σωστό, διότι η έννοια περιλαµβάνει µία 

πληθώρα µέσων επικοινωνίας, εκ των οποίων το e-mail (ηλεκτρονικό ταχυδροµείο) 

είναι µόνον ένα. Υπάρχουν 6 κύριες προσεγγίσεις ως προς το Άµεσο Μάρκετινγκ: 

o διαφηµιστικό ταχυδροµείο µέσω e-mail 

o παραγγελία µέσω ταχυδροµείου 

o διαφήµιση µέσω άµεσης απάντησης: Πρόκειται για µέθοδο 

προώθησης, µέσω της οποίας ο υποψήφιος πελάτης καλείται να 

απαντήσει άµεσα στο διαφηµιστή µέσω µίας συσκευής που 

προσφέρεται κατά τη διάρκεια της διαφήµισης.  

o τηλεπωλήσεις 

o απ’ ευθείας πώληση 

o ψηφιακό Μάρκετινγκ (µε τη χρήση ηλεκτρονικών µέσων 

επικοινωνίας) 

 

Σε κάθε εκστρατεία Άµεσου Μάρκετινγκ, τα παραπάνω µπορούν να 

χρησιµοποιηθούν είτε ξεχωριστά είτε σε συνδυασµό. Όταν χρησιµοποιείται σωστά, 

δηλαδή όταν στοχεύονται καλά επιλεγµένοι πελάτες µε εξατοµικευµένους τρόπους 

επικοινωνίας – οι οποίοι είναι σχετικοί µε αυτούς, το Άµεσο Μάρκετινγκ δεν είναι 

µόνον πολύ αποδεκτό, αλλά µπορεί και να αποφέρει θεαµατικά αποτελέσµατα.98 

 

Ως η χρήση από µία Ναυτιλιακή εταιρεία του ταχυδροµείου, του τηλεφώνου, του 

φαξ, του ηλεκτρονικού ταχυδροµείου ή του διαδικτύου ώστε να επικοινωνήσει 

άµεσα ή να αναζητήσει απάντηση ή διάλογο από / µε συγκεκριµένους Ναυλωτές. 

Κατά περίπτωση, θα µπορούσε να γίνει χρήση από τη BSH ορισµένων από αυτούς 

τους τρόπους π.χ. αποστολή ευχετηρίων χριστουγεννιάτικων καρτών σε Ναυλωτές 
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και ναυλοµεσίτες, αλλά και η σχεδιαζόµενη ιστοσελίδα στην οποία θα 

παρουσιάζονταν τα τεχνικά χαρακτηριστικά των πλοίων – κάνοντας χρήση 

εποπτικών µέσων - φωτογραφιών και σχεδίων των πλοίων. Επιπλέον, άµεσο 

Μάρκετινγκ είναι τα προαναφερθέντα σχεδιασµένα ταξίδια σε διάφορες περιοχές 

του κόσµου για γνωριµία µε τους Ναυλωτές (πρωτίστως), αλλά και µε τους 

Ναυλοµεσίτες. 

 

Τόπος (Place) 

 

Στο Ναυτιλιακό Μείγµα Μάρκετινγκ µπορεί στην έννοια Τόπος να προστεθεί και η 

έννοια Λιµάνια. Περιλαµβάνει γενικά τη γεωγραφική τοποθέτηση του πλοίου εν 

συγκρίσει µε τη γεωγραφική τοποθέτηση του φορτίου προς µεταφοράν, τα λιµάνια 

φόρτωσης και εκφόρτωσης, τα λιµάνια παράδοσης και επαναπαράδοσης του πλοίου  

(στην περίπτωση της Χρονοναύλωσης ή της Ναύλωσης Γυµνού Πλοίου), αλλά και τα 

γεωγραφικά και εµπορικά όρια της διαχείρισης του πλοίου κ.λ.π.99 Ειδικότερα, δε, 

περιλαµβάνει τα εξής: 

 

- Παγκόσµια κανάλια (Global channels) 

 

Οι αποφάσεις µίας επιχείρησης για τα κανάλια επηρεάζουν ποιος λαµβάνει µέρος στην 

παροχή της υπηρεσίας, σε όρους επιχειρήσεων και ανθρώπων. Ένα κανάλι 

αποτελείται από τους εξής: 

• τον πάροχο της υπηρεσίας 

• (Πιθανόν) τους ενδιάµεσους όπως είναι οι αντζέντηδες (agents), οι µεσίτες 

(brokers) ή οι δικαιοδόχοι (franchisees) της σύµβασης ∆ικαιόχρησης 

(Franchising) 

• τους πελάτες 

Ενώ παραδοσιακά, οι υπηρεσίες παρέχονταν µέσω άµεσων πωλήσεων (π.χ. των κάθε 

είδους επαγγελµατιών), στις µέρες µας εµπλέκονται µεσάζοντες – π.χ. τα ταξιδιωτικά 

πρακτορεία που λειτουργούν ως ενδιάµεσοι για την αγορά αεροπορικών, 

ξενοδοχειακών και ψυχαγωγικών υπηρεσιών. Οι ευρείες επιλογές καναλιών 

εικονίζονται στο διάγραµµα που ακολουθεί.  
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∆ιάγραµµα 38: Επιλογές καναλιών για εταιρείες παροχής υπηρεσιών 

Πηγή: Malcolm McDonald - Andrian Payne, 1996, Marketing Planning for Services, Butterworth 

– Heinemann, σελ. 180 

 

Η τελική, δε, επιλογή στηρίζεται σε διάφορους παράγοντες οι οποίοι επηρεάζουν είτε 

αυτόνοµα είτε σε συνδυασµό. Οι εν λόγω παράγοντες είναι οι εξής: 

• η ευκολία και η προσβασιµότητα των πελατών 

• Η προστιθέµενη αξία την οποία προσφέρουν. 

• Τα περιθώρια κέρδους τα οποία επιδιώκουν. 

• Η κάλυψη της αγοράς την οποία προσφέρουν. 

• η φήµη και η αξιοπιστία 

• Η συµβατότητά τους µε την επιχείρηση που τους επιλέγει. 

 

Συνεπώς, στα Κανάλια της Ναυτιλιακής υπηρεσίας που θα προσέφερε η BSH µέσω 

των χηµικών της πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 τόνων, θα υπήρχαν οι εξής: 

η BSH ως Πλοιοκτήτης / Εµπορικός ∆ιαχειριστής, οι Ναυλωτές – πελάτες και οι 

Ναυλοµεσιτικοί Οίκοι (Ship-broking houses) ως µεσάζοντες. Άρα, στη εµπορική 

ναυτιλία και δη στην αγορά των χηµικών πλοίων, η έννοια που είχε εφαρµογή από τις 

προεικονισθείσες των µεσαζόντων, είναι αυτή του broker.  

 

Ανάλογα µε την περιοχή στην οποία βρίσκονταν τα διαθέσιµα φορτία προς 

µεταφοράν και στην οποία είχαν ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα, υπήρχαν και οι 

αντίστοιχοι Ναυλοµεσίτες (Ship-brokers), π.χ: οι Clarkson Specialised Products και 

Barry Rogliano Salles (BRS) για την Ευρώπη, η Braemar Quinncannon για την αγορά 

της Άπω Ανατολής και η MJLF & Associates για την αγορά των Η.Π.Α.. Ο κάθε ένας 

από αυτούς τους Ναυλοµεσίτες εκτός από φορτία για ναυλώσεις ταξιδίου για τα οποία 

λειτουργούσε ως ενδιάµεσος, συνεργαζόταν µε τους Ναυλωτές της συγκεκριµένης 

γεωγραφικής περιοχής και για πιθανές Χρονοναυλώσεις ή Συµβόλαια Εργολαβικής 

Μεταφοράς. Αυτό το χαρακτηριστικό του τρόπου συνεργασίας της BSH µε τους 



 187 

Ναυλοµεσίτες – το οποίο ισχύει γενικά και για τη συνεργασία των Ναυτιλιακών 

Επιχειρήσεων µε τους Ναυλοµεσίτες, επιβεβαιώνει τη διαπίστωση που ισχύει για τα 

Κανάλια παροχής των υπηρεσιών γενικά: ότι δηλαδή η επιλογή των καναλιών πολύ 

σπάνια µπορεί να γίνει χωρίς να ληφθεί υπ’ όψιν το θέµα της τοποθεσίας. 100 

 

- Κάλυψη (Coverage):  Σύµφωνα µε τη Στοχοθεσία (Targeting) που είχε γίνει για 

αυτά τα πλοία, ο προορισµός τους, όπως προαναφέρθηκε, ήταν να λειτουργούν 

σαν «µεταφορείς αδιαφοροποίητων φορτίων – commodity carriers», π.χ. 

«καθαρών» προϊόντων πετρελαίου, αλλά και σαν µεταφορείς «παρτίδων 

φορτίου – parcel carriers» χηµικών και βρώσιµων ελαίων και να καλύπτουν όλη 

την υδρόγειο. Πιθανότερες αγορές, όµως, όπου θα δραστηριοποιούνταν ήταν η 

ενδο-ευρωπαϊκή και ενδο-ασιατική, εφόσον θα κινούνταν περισσότερο σε 

µικρής απόστασης εµπόρια. Π.χ. θα µπορούσαν να φορτώνουν έλαιο φοινίκων 

από λιµάνια της Μαλαισίας και της Ινδονησίας και να εκφορτώνουν σε άλλα 

λιµάνια της Ασίας. Παροµοίως, σαν µεταφορείς «αδιαφοροποίητων φορτίων – 

commodity carriers», θα µπορούσαν να δραστηριοποιηθούν στις µεταφορές 

των «καθαρών» προϊόντων πετρελαίου από την Ινδία στην Ευρώπη. Επίσης, 

σαν «µεταφορείς παρτίδων – parcel carriers», θα µπορούσαν να λειτουργούν 

κυρίως στις µεταφορές εντός Ευρώπης, όπου µεταφέρονταν µικρές παρτίδες 

(χηµικών και «ελαφρών» χηµικών) και στην επιστροφή να φορτώνουν 

µεγαλύτερες παρτίδες «καθαρών» προϊόντων πετρελαίου.  

 

- Τοποθεσίες (Locations): Η έδρα του γραφείου της BSH, που θα είχε την 

εµπορική εκµετάλλευση των εν λόγω πλοίων βρισκόταν στην Αθήνα. 

Αναφορικά µε τον Τεχνικό ∆ιαχειριστή και τον ∆ιαχειριστή Πληρωµάτων τους, ο 

Όµιλος BS προσανατολιζόταν να είναι το γραφείο της θυγατρικής της εταιρείας  

“Eurasia” στη Σιγκαπούρη. 

 

- Αποθέµατα (Inventory): ∆εν ορίζεται στη Ναυτιλιακή επιχείρηση η δηµιουργία 

αποθεµάτων. Η Ναυτιλιακή υπηρεσία δεν µπορεί να «αποθηκευτεί» προς 

χρήσιν αργότερα. 
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- Μεταφορά (Transport): ∆εν πρόκειται για κάποιο προϊόν. Η ίδια η παρεχόµενη 

υπηρεσία από την BSH µέσω των χηµικών πλοίων Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων, 

είναι µεταφορική. 

 

Φυσική απόδειξη (Physical evidence)  

 

Τα στοιχεία που αποτελούν φυσική απόδειξη είναι τα µέσα µε τα οποία, µε το πέρασµα 

του χρόνου, οι αξίες ενός brand επικοινωνούνται εκ νέου. ∆ια αυτής παρέχονται υλικά 

στοιχεία σε µία υπηρεσία, η οποία σε µεγάλο βαθµό είναι άυλη. Η φυσική απόδειξη 

επίσης, υποστηρίζει την Τοποθέτηση και την εικόνα της επιχείρησης που παρέχει την 

υπηρεσία. 

 

Μπορεί, επίσης, να δώσει υλική υποστήριξη στο αποτέλεσµα της εµπειρίας χρήσης της 

υπηρεσίας. Παραδείγµατος χάριν, οι τράπεζες παραδοσιακά έχτιζαν προσόψεις µε 

εξαιρετικά περίτεχνα διακοσµητικά και χώρους υποδοχής των πελατών, ώστε να 

δίνουν την εντύπωση του πλούτου, της σηµαντικότητας και της αλληλεγγύης.101  

 

Γενικότερα στη Ναυτιλία, η έννοια της Φυσικής Απόδειξης περιλαµβάνει το φυσικό 

περιβάλλον εντός του οποίου παρέχεται η υπηρεσία, δηλαδή: τα χαρακτηριστικά των 

πλοίων, όπως είναι το όνοµα, το έτος ναυπήγησης, η εθνικότητα, η µεταφορική 

ικανότητα, η ταχύτητα, το βύθισµα, το πλάτος, το µήκος, ο εξοπλισµός χειρισµού του 

φορτίου, ο αριθµός και το είδος των αµπαριών ή των δεξαµενών, η κατανάλωση 

καυσίµων, η εµπορική ταχύτητα κ.λ.π. 

 

Πριν υπογραφεί ένα ναυλοσύµφωνο µεταξύ Πλοιοκτήτη και Ναυλωτή, ο Πλοιοκτήτης 

έχει την υποχρέωση να ελέγξει την καταλληλότητα του πλοίου του για την 

πραγµατοποίηση της µεταφοράς – κάτι το οποίο περιγράφεται από την έννοια  

 «αξιοπλοΐα (seaworthiness). Η αξιοπλοΐα του πλοίου και η ικανότητά του να δέχεται 

και να µεταφέρει φορτίο (cargo worthiness) είναι συµπληρωµατικά στοιχεία.  

 

Η υποχρέωση του Πλοιοκτήτη να προσφέρει ένα αξιόπλοο πλοίο αναλύεται σε 

περεταίρω υποχρεώσεις που αφορούν σε όλα τα τµήµατά του εποµένως και στη 

µηχανή, στις προµήθειες και στα ανταλλακτικά. Υποχρεώνεται να παράσχει ένα πλοίο 

που έχει ναυπηγηθεί, εξοπλιστεί, εφοδιαστεί και επανδρωθεί µε τέτοιο τρόπο, ώστε να 
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µεταφέρει µε ασφάλεια το φορτίο στον προορισµό του και να ξεπερνά τους συνήθεις 

θαλάσσιους κινδύνους. Η ικανοποίηση των Ναυλωτών από την καλή επίδοση του 

πλοίου θα οδηγήσει στην επανάληψη της ναύλωσης.102 

 

Ειδικότερα, δε το στοιχείο της Φυσικής Απόδειξης αναλύεται στα εξής για την υπό 

µελέτη Ναυτιλιακή εταιρεία και επένδυση: 

 

- Περιβάλλον υπηρεσίας (Service environment): Το περιβάλλον παροχής της 

µεταφορικής υπηρεσίας των υπό µελέτη πλοίων θα ήταν η θάλασσα κατά τη διάρκεια 

της µεταφοράς και τα λιµάνια ή τα τερµατικά (terminals) όταν τα φορτία φορτώνονταν ή 

εκφορτώνονταν. 

 

- Ακοή (Sound), Όραση (Sight), Όσφρηση (Smell), Γεύση (Taste) και Αφή 

(Touch): Η ακοή, η όραση και η αφή θα σχετίζονταν µε την προσόρµιση των υπό 

µελέτη πλοίων στα λιµάνια, µε την διαδικασία φορτοεκφόρτωσης τους, αλλά και µε το 

χειρισµό του φορτίου και τις άλλες διαδικασίες που λαµβάνουν χώρα κατά τον πλου. Η 

αίσθηση της όσφρησης δεν πρέπει να ενεργοποιείται κατά τη διάρκεια αυτών των 

διαδικασιών, διότι αν συµβεί θα σηµαίνει πιθανή διαρροή φορτίου ή ότι κάποιο 

πρόβληµα υπήρξε στο χειρισµό του φορτίου. Βέβαια, η όσφρηση θα ενεργοποιείται και 

στη διαδικασία της πετρέλευσης των πλοίων (όταν λαµβάνουν καύσιµα). Η µόνη 

αίσθηση που δε σχετίζεται µε την παροχή της Ναυτιλιακής υπηρεσίας γενικά – 

εποµένως ούτε και µε τα Ι.Μ.Ο. 2 πλοία, 25,000 τόνων, είναι η αίσθηση της γεύσης. 

 

- Αποδείξεις παροχής υπηρεσίας (Service evidence): Είναι τα παρακάτω έγγραφα, 

τα οποία θα ισχύουν για τα υπό µελέτη πλοία:  

 

Η Φορτωτική ή Φορτωτικές [Bill(s) of Lading] την / τις οποία / ες υπογράφει ο 

καπετάνιος ή ο λιµενικός πράκτορας (Port Agent), εκ µέρους του καπετάνιου και 

περιλαµβάνει λεπτοµέρειες για το φορτίο, ποιος είναι ο Φορτωτής / Αποστολέας 

(Shipper) και ο Παραλήπτης του φορτίου (Consignee), αλλά και το όνοµα του πλοίου 

και του καπετάνιου. Η Φορτωτική έχει 3 λειτουργίες: 

Α)   ∆ηλώνει την παραλαβή του φορτίου από το πλοίο - προς µεταφοράν. 

Β) Είναι απόδειξη ύπαρξης ναυλοσυµφώνου – ∆εν αντικαθιστά, όµως, το 

ναυλοσύµφωνο. 
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Γ) Είναι έγγραφο κυριότητας. Όποιος νόµιµα έχει τη Φορτωτική στα χέρια του, 

µπορεί να απαιτήσει να του παραδωθεί το φορτίο στην εκφόρτωση, διότι έχει την 

κυριότητά του. 

 

Εκτός της Φορτωτικής, απόδειξη παροχής της υπηρεσίας ή καλύτερα Απόδειξη της 

Φόρτωσης είναι το λεγόµενο Mate Receipt (Έγγραφο Παραλαβής από τον υπο-

πλοίαρχο). Πρόκειται για ένα έγγραφο, στο οποίο καταγράφονται από τον 

υποπλοίαρχο που είναι υπεύθυνος για την φορτοεκφόρτωση, το λιµάνι φόρτωσης, τα 

ονόµατα των Aποστολέων, τα διαφορετικά φορτία και η ποσότητα του καθενός, 

λεπτοµέρειες για το ναύλο και το λιµάνι προορισµού του κάθε φορτίου. Οι πληροφορίες 

που υπάρχουν σε αυτό το έγγραφο χρησιµοποιούνται για την έκδοση των Φορτωτικών.  

 

Άλλο έγγραφο που αποδεικνύει την παροχή της θαλάσσιας µεταφορικής υπηρεσίας 

είναι το λεγόµενο LoI (Letter of Indemnity – Επιστολή Αποζηµίωσης). Πρόκειται για 

ένα έγγραφο που υπογράφεται από το Ναυλωτή και απευθύνεται προς τον Πλοιοκτήτη. 

Εκδίδεται στις εξής τρεις περιπτώσεις: 

Α) Όταν ούτε µία από τις 3 αυθεντικές φορτωτικές δεν έχει φτάσει στο λιµάνι 

εκφόρτωσης, ώστε να την έχει στα χέρια του ο Παραλήπτης του φορτίου - ο οποίος 

αναφέρεται σε αυτήν. Είναι συνήθης κατάσταση να µην έχει φτάσει, διότι η 

Φορτωτική χρησιµοποιείται σαν η βασική ασφάλεια της πληρωµής του Πωλητή από 

τον Αγοραστή του φορτίου, µέσω της λεγόµενης Πιστωτικής Επιστολής (Letter of 

Credit) την οποία εκδίδει η τράπεζα. Επειδή, όµως, όλη αυτή η διαδικασία η οποία 

εµπλέκει και τράπεζες µπορεί να είναι πολύ χρονοβόρα, συνήθως το πλοίο φτάνει 

στο λιµάνι προορισµού και ο Παραλήπτης του φορτίου δεν έχει στα χέρια του µία 

αυθεντική Φορτωτική. Ο Πλοιοκτήτης όµως δεν είναι καλυµµένος αν παραδώσει το 

φορτίο σε αυτόν που αναγράφεται στη Φορτωτική, διότι αυτός δεν θα έχει στα χέρια 

του την αυθεντική Φορτωτική. Ως εκ τούτου, ο Ναυλωτής µε την παροχή της 

Επιστολής Αποζηµίωσης (LoI) αναλαµβάνει να αποζηµιώσει τον Πλοιοκτήτη αν 

προκύψει οποιοδήποτε πρόβληµα από την παράδοση του φορτίου (σύµφωνα µε 

τις εντολές του Ναυλωτή) σε έναν Παραλήπτη, χωρίς αυτός να έχει στα χέρια του 

αυθεντική Φορτωτική. 

Β) Όταν αλλάζει το λιµάνι / µέρος εκφόρτωσης σε σχέση µε αυτό που αναγράφεται 

στη Φορτωτική. Και αυτό είναι σύνηθες, διότι κατά τη διάρκεια του πλου, ο κάτοχος 

του φορτίου µπορεί να το πουλήσει σε άλλον και αυτός σε άλλον, εποµένως όταν 

έρθει η ώρα να ξεφορτώσει το πλοίο, να πρέπει να πάει σε άλλο λιµάνι / τερµατικό 

κ.ο.κ. από αυτό που αρχικά αναγραφόταν στη Φορτωτική. Και σε αυτήν την 

περίπτωση ο Πλοιοκτήτης είναι ακάλυπτος. Εποµένως, και πάλι ο Ναυλωτής 
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αναλαµβάνει να τον αποζηµιώσει αν προκύψει πρόβληµα µε την παράδοση του 

φορτίου σε άλλο λιµάνι / µέρος εκφόρτωσης, η οποία, όµως, έγινε σύµφωνα µε τις 

εντολές του. 

Γ) Όταν αλλάζει και το λιµάνι / µέρος εκφόρτωσης και δεν έχει φτάσει σε αυτό η 

αυθεντική Φορτωτική. Είναι συνδυασµός των δύο παραπάνω περιπτώσεων. 

 

Τέλος, άλλα έγγραφα που δηλώνουν την παροχή της Ναυτιλιακής υπηρεσίας είναι τα 

λεγόµενα «έγγραφα του φορτίου – cargo documents», που εκδίδονται κατά τη 

φόρτωση και περιέχουν ακριβείς πληροφορίες σχετικά µε το είδος και την ποσότητα 

του φορτίου, τις συνθήκες φόρτωσης – θερµοκρασία και πίεση, τα λιµάνια φόρτωσης 

και προορισµού, τους αριθµούς των φορτωτικών που έχουν εκδωθεί για κάθε παρτίδα 

κ.ο.κ. Άλλο έγγραφο που στέλνεται σε Πλοιοκτήτες και Ναυλωτές κατά τη διάρκεια του 

ταξιδίου είναι το λεγόµενο temperature log – ηµερολόγιο καταγραφής των 

θερµοκρασιών φόρτωσης, πλεύσης και εκφόρτωσης για κάθε µέρα που διαρκεί ένα 

ταξίδι για κάθε ξεχωριστό φορτίο που είναι φορτωµένο σε κάθε δεξαµενή. 

 

Άνθρωποι (People) 

 

Ένα στοιχείο το οποίο απασχολεί τις επιχειρήσεις παροχής υπηρεσιών είναι η 

διασφάλιση του ότι οι υπηρεσίες που παρέχονται στους πελάτες είναι της ίδιας υψηλής 

ποιότητας, ασχέτως του τρόπου µε τον οποίο παρέχονται – µέσω των ανθρώπων. 

Μέσω αυστηρών κριτηρίων επιλογής και εκπαίδευσης µπορεί να διατηρηθεί η ποιότητα 

στις περισσότερες περιπτώσεις. 

 

Σαφέστατα, οι άνθρωποι παίζουν πολύ σηµαντικό ρόλο στην παροχή των υπηρεσιών. 

Όπως αναφέρθηκε και προηγουµένως, σε τελική ανάλυση, είναι κυρίως θέµα του  

τρόπου µε τον οποίο οι άνθρωποι επιλέγονται, εκπαιδεύονται, ενθαρρύνονται και 

διοικούνται – διότι όλα αυτά επηρεάζουν την ποιότητα των υπηρεσιών. Με το πέρασµα 

του χρόνου, όλο και περισσότερες εταιρείες το αναγνωρίζουν, εποµένως δίνουν 

περισσότερη προσοχή στους διαφορετικούς ρόλους τους οποίους οι άνθρωποι 

µπορούν να παίξουν σε ό,τι αφορά στην επικοινωνία µε τους πελάτες, αλλά και στο 

Μάρκετινγκ γενικά. 

 

Οι άνθρωποι, όχι µόνο παίζουν σηµαντικό ρόλο στις συναλλαγές µεταξύ των 

επιχειρήσεων παροχής υπηρεσιών και των πελατών τους, αλλά µπορούν να γίνουν και 

πηγή διαφοροποίησης της υπηρεσίας. Προσθέτοντας αξία στον τρόπο µε τον οποίο 

λειτουργούν και µεγιστοποιώντας τις επιπτώσεις των δραστηριοτήτων τους, οι 
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άνθρωποι έχουν τη δυνατότητα να δώσουν στην επιχείρηση ένα ανταγωνιστικό 

πλεονέκτηµα.103 

 

Οι Ανθρώπινοι πόροι συντείνουν στην προσφορά της κατάλληλης µεταφορικής 

υπηρεσίας στο Ναυλωτή. Οι Ανθρώπινοι πόροι σε µία Ναυτιλιακή επιχείρηση 

αποτελούνται από τους υπαλλήλους του γραφείου και τα Πληρώµατα των πλοίων. Οι 

σχέσεις του Πληρώµατος κάθε πλοίου µε τους Ναυλωτές πρέπει να είναι άριστες, ιδίως 

στην περίπτωση της Χρονοναύλωσης – όπου ο Ναυλωτής έχει την εµπορική 

διαχείριση του πλοίου.  

 

Τόσο οι υπάλληλοι της Ναυτιλιακής εταιρείας όσο και τα Πληρώµατα πρέπει να έχουν 

τα κατάλληλα προσόντα και τις επαγγελµατικές δεξιότητες, αλλά και την πείρα, ώστε να 

εξασφαλίζεται η οµαλή λειτουργία του πλοίου και να επιτυγχάνεται η αποδοτικότητά 

του.  

 

Η Πλοιοκτήτρια εταιρεία πρέπει να τηρεί τους σχετικούς κώδικες, τα πρότυπα ή τις 

οδηγίες που εκδίδονται από τους διεθνείς ναυτιλιακούς οργανισµούς, τις αρχές των 

κρατών και τα νηολόγια ως προς την επαγγελµατική εκπαίδευση των ναυτικών, µε 

στόχο οι δεξιότητές τους να ταιριάζουν µε αυτές που αναφέρονται στα απαιτούµενα 

πιστοποιητικά, στους κανονισµούς ασφαλείας και καθορίζονται από τις πρόσφατες 

εξελίξεις στον κλάδο.104  

 

Πιο συγκεκριµένα, το στοιχείο των ανθρώπων για την εν λόγω Ναυτιλιακή εταιρεία και 

επένδυση, αναλύεται περεταίρω στα εξής: 

 

- Συµµετέχοντες (Participants): Στην παροχή της µεταφορικής υπηρεσίας από 

τα χηµικά πλοία Ι.Μ.Ο. 2, 25,000 τόνων θα συµµετείχαν: η BSH ως Εµπορικός 

∆ιαχειριστής (µέσω όλων των τµηµάτων της), οι Ναυλωτές, τα Πληρώµατα των 

πλοίων αυτών, η ∆ιαχειρίστρια εταιρεία, οι Ναυλοµεσίτες, οι Λιµενικοί 

πράκτορες, οι Λιµενικές αρχές, οι Μεσίτες105 και οι Πάροχοι ναυτιλιακών 

καυσίµων. 
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- Προσωπικό (Staff): Πρωτίστως, είναι οι εργαζόµενοι στα διάφορα Τµήµατα της 

BSH,  αλλά και σε όλες τις άλλες εταιρείες που θα συµµετείχαν στην παροχή 

της Ναυτιλιακής υπηρεσίας από τα εν λόγω πλοία. 

 

- Αλληλεπίδραση µεταξύ πελατών (Customer - to - Customer interaction): 

Έχοντας την έννοια του ότι π.χ. όταν κάποιος άρρωστος βρίσκεται στο 

νοσοκοµείο, οι άλλοι ασθενείς µπορούν να τον βοηθήσουν να σκεφτεί ότι δεν 

είναι ο µόνος που δεν είναι καλά, εφόσον υπάρχει πάντα κάποιος που είναι 

χειρότερα από αυτόν, δεν ορίζεται106. 

 

- Συν-δηµιουργία (Co-creation): Οι ασχολούµενοι µε το Μάρκετινγκ στις µέρες 

µας ωθούνται στο να δώσουν το «πηδάλιο» σε µία νέα γενιά καταναλωτών οι 

οποίοι θέλουν περισσότερο έλεγχο πάνω στο brand και αυτό ισχύει για πολλά 

προϊόντα και υπηρεσίες. Εµπλέκουν τον καταναλωτή από την αρχή.107 Κάτι 

τέτοιο, όµως, δεν ισχύει για τη Ναυτιλία. Οι Πλοιοκτήτες είναι γενικά αυτόνοµοι 

και ανεξάρτητοι στη λήψη των επιχειρηµατικών τους αποφάσεων σχετικά µε την 

παρεχόµενη από αυτούς µεταφορική υπηρεσία. Εν προκειµένω, η BSH όντας 

τµήµα ενός οικογενειοκρατούµενου οµίλου ακολουθούσε αυτήν τη λογική. 

Εννοείται πως είχε επηρεαστεί από τις ανάγκες των Ναυλωτών για τη µεταφορά 

χηµικών προϊόντων, τις οποίες θα προσπαθούσε να καλύψει ναυπηγώντας τα 

κατάλληλα πλοία από πλευράς τεχνικών χαρακτηριστικών, αλλά αυτό θα ήταν 

δική της επιλογή και δε θα γινόταν σε συνεργασία µε κάποιους πιθανούς 

Ναυλωτές. ∆ιότι, τότε, θα έπρεπε να ναυπηγήσει πλοία προσαρµοσµένα 

ακριβώς στις ανάγκες των συγκεκριµένων Ναυλωτών και αυτό θα την περιόριζε 

εν σχέση µε όλους τους υπόλοιπους.  

 

Η Συν-δηµιουργία ως λογική θα µπορούσε να εφαρµοστεί σε προϊόντα όπως τα 

καλλυντικά ή σε υπηρεσίες όπως αυτές που προσφέρει η εταιρεία Υahoo, αλλά όχι 

σε κεφαλαιουχικά αγαθά τόσο µεγάλης αξίας όπως είναι τα πλοία, αν ήδη πριν τη 

ναυπήγησή τους, δεν είχε εξασφαλιστεί ικανοποιητική µακροχρόνια απασχόληση 

(π.χ Χρονοναύλωση ή Συµβόλαια Εργολαβικής Μεταφοράς) µε ένα Ναυλωτή που 

                                                                                                                                                                          

σειρά τους μπορεί να είναι είτε οι ίδιες οι Πετρελαϊκές εταιρείες π.χ. Shell, BP είτε έμποροι καυσίμων 

π.χ. Brilliant Maritime Services ή Addax Petroleum). 

106
 Philip Kotler et. al. 2009, σελ. 670 

107
 Philip Kotler et. al. 2009, σελ. 453 
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βάσει της Cost / Benefit analysis (ανάλυσης Κόστους / Οφέλους) θα προέκυπτε ότι 

συνέφερε να ναυπηγηθούν ακριβώς µε βάση τα τεχνικά χαρακτηριστικά που θα 

απαιτούνταν από το συγκεκριµένο Ναυλωτή.  

 

∆ιαδικασία (Process) 

 

Οι ∆ιαδικασίες µέσω των οποίων οι υπηρεσίες παράγονται και παραδίδονται στον 

πελάτη µπορεί να είναι ένας εξαιρετικής σηµασίας παράγοντας εντός του 

Μείγµατος Μάρκετινγκ των Υπηρεσιών, διότι οι πελάτες θεωρούν το σύστηµα 

παροχής / παράδοσης σαν µέρος της ίδιας της υπηρεσίας. Αυτό σηµαίνει ότι οι 

αποφάσεις που σχετίζονται µε τη διαχείριση των λειτουργιών που συµβάλλουν 

στην παροχή / παράδοση της υπηρεσίας µπορούν να είναι εξέχουσας σηµασίας για 

την ανταγωνιστική θέση της ίδιας της υπηρεσίας. 

 

Η έννοια της διαδικασίας όπως χρησιµοποιείται εδώ, σηµαίνει εργασιακή 

δραστηριότητα. Εποµένως, κάθε έργο, πρόγραµµα, µηχανισµός ή ρουτίνα που 

βοηθά στην παροχή της υπηρεσίας στον πελάτη βρίσκεται κάτω από την 

επικεφαλίδα «∆ιαδικασίες». Από αυτό προκύπτει ότι κάθε απόφαση που εµπίπτει 

στις επιχειρησιακές πολιτικές και είναι σχετική µε τη συµµετοχή των πελατών ή τη 

διακριτική ευχέρεια των εργαζοµένων, έχει άµεση επίπτωση στο στοιχείο του 

Μείγµατος Μάρκετινγκ – ∆ιαδικασία. 

 

Παρά το γεγονός ότι οι άνθρωποι παίζουν κρίσιµο ρόλο στο Μείγµα Μάρκετινγκ, δε 

θα µπορούν να λειτουργήσουν σωστά σε πολύ µεγάλο βαθµό, αν οι διαδικασίες 

έχουν ενδογενείς αδυναµίες. Αν π.χ. η κουζίνα ενός ξενοδοχείου απαιτεί πολύ 

χρόνο να ετοιµάσει ένα γεύµα, οι πιθανές αρχικές θετικές εντυπώσεις από τους 

υπαλλήλους του service καταστρέφονται. Από τα παραπάνω προκύπτει ότι πρέπει 

να υπάρχει στενή συνεργασία σε µία επιχείρηση που προσφέρει υπηρεσίες µεταξύ 

του Μάρκετινγκ και όσων εµπλέκονται µε τη διαχείριση των διαδικασιών. 

 

Επιπλέον, οι όποιες βελτιώσεις στη ∆ιαδικασία, αναπόφευκτα θα οδηγήσουν σε 

βελτίωση της ποιότητας της παρεχόµενης υπηρεσίας. Αν η υπηρεσία λειτουργεί 

αποδοτικά, ο πάροχός της θα έχει ένα σαφές πλεονέκτηµα έναντι των λιγότερο 

αποδοτικών ανταγωνιστών. 

 

Η λήψη αποφάσεων ως προς τις ∆ιαδικασίες, είναι επίσης σηµαντική. Κάποιες 

επιχειρήσεις πάροχοι υπηρεσιών προσφέρουν στους εργαζοµένους τους οι οποίοι 
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παρέχουν την υπηρεσία απ’ ευθείας στον πελάτη, αυτονοµία λήψης αποφάσεων 

µέχρι κάποιο βαθµό. Για παράδειγµα, µία αεροπορική εταιρεία µπορεί να δώσει στο 

προσωπικό της τη δύναµη να αναβαθµίζει έναν πελάτη ο οποίος δεν είναι 

ικανοποιηµένος από το πώς του έχουν συµπεριφερθεί, δίνοντάς του τη δυνατότητα 

να εκτονώνει µία κατάσταση επί τόπου µε ικανοποιητικό τρόπο.  

 

∆ε µπορούν όµως, όλες οι υπηρεσίες να προσφέρονται µε αυτόν τον τρόπο. 

Παραδείγµατος χάριν, ένας σερβιτόρος µπορεί µόνο να χρεώσει το φαγητό στην 

αναγραφόµενη τιµή. Οι όποιες παραπάνω δυνάµεις ως προς τη διακριτική 

ευχέρεια, αναπόφευκτα κρατούνται από το διευθυντή του εστιατορίου – κάτι το 

οποίο σηµαίνει ότι οι πελάτες θα πρέπει να απαιτήσουν να δουν το διευθυντή αν 

θέλουν να επιλυθεί η διαµαρτυρία τους.  

 

Όπως φαίνεται από τα παραπάνω παραδείγµατα, γενικά, όσο πιο εξειδικευµένη 

είναι η παρεχόµενη υπηρεσία, τόσο µεγαλύτερη εξουσία για λήψη αποφάσεων 

δίδεται σε αυτόν ο οποίος την παρέχει απ’ ευθείας στον πελάτη – κάτι το οποίο 

επιτρέπει µεγαλύτερη παραµετροποίηση και εξατοµίκευση της υπηρεσίας. Οι 

λιγότερο εξειδικευµένες υπηρεσίες (ως σύνολο) έχουν λιγότερες πιθανότητες να το 

κάνουν αυτό.108  

 

Αυτή η ρήση επαληθεύεται κατ’ εξοχήν στη Ναυτιλία ως προς τις εξουσίες που 

παρέχονται από τις Πλοιοκτήτριες εταιρείες στην οµάδα ∆ιοίκησης των πλοίων – 

δηλαδή πρωτίστως στον Πλοίαρχο και στον Α’ Μηχανικό. Οι λόγοι είναι πολλοί. 

Πρώτος είναι το γεγονός ότι παρόλο που η ναυτιλιακή υπηρεσία προσφέρεται από 

επιχειρήσεις κατ’ εξοχήν εντάσεως κεφαλαίου (τα πλοία είναι πολύ ακριβά) – τα 

πλοία τα οποία προσφέρουν τη θαλάσσια µεταφορική υπηρεσία είναι πολύ µακριά 

από την έδρα της επιχείρησης, εποµένως οι άνθρωποι οι οποίοι τα διαχειρίζονται 

πρέπει να έχουν πολλές εξουσίες ώστε πρακτικά να µπορέσουν να παράσχουν την 

απαιτούµενη υπηρεσία. Επιπλέον, η ναυτιλιακή υπηρεσία – όπως θα φανεί 

ακριβώς στη συνέχεια, είναι εξ ορισµού εξαιρετικά περίπλοκη. ∆ιότι εµπλέκει πάρα 

πολλές διαφορετικές οµάδες ανθρώπων (εκτός από τους Πλοιοκτήτες, το πλήρωµα 

και τους Ναυλωτές, εµπλέκονται και οι Ναυλοµεσίτες, οι λιµενικοί πράκτορες, οι 

πάροχοι των ναυτιλιακών καυσίµων, οι Φορτωτές / Παραλήπτες των φορτίων, οι 

µεγάλες πετρελαϊκές και χηµικές εταιρείες, οι τράπεζες, τα ναυπηγεία, οι κατά 

                                                           

108
 Malcolm McDonald – Andrian Payne, 1996, σελ. 185 - 186 
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τόπους ισχυρές κοινότητες κ.ά.) µε διαφορετικά συµφέροντα. Επίσης παρέχεται 

εντός ενός απαιτητικού και πολυποίκιλου νοµικού και τεχνολογικού περιβάλλοντος. 

Και για αυτόν λοιπόν το λόγο, το Πλήρωµα του πλοίου – µε κύριο εκπρόσωπο τον 

Πλοίαρχο, το οποίο έρχεται σε απευθείας επαφή µε τους περισσότερους από τους 

προαναφερθέντες παράγοντες πρέπει να έχει τόση δύναµη ώστε να µπορέσει να 

τους διαχειριστεί.  

 

Με βάση τα προαναφερθέντα, κάθε σχεδιασµός της ∆ιαδικασίας θα πρέπει να 

αντιµετωπίσει τα εξής θέµατα: 

• Πώς µπορούν οι διαδικασίες να βελτιωθούν ώστε να βοηθήσουν στην 

επίτευξη µίας βελτιωµένης ανταγωνιστικής Τοποθέτησης. 

• Με ποιο τρόπο πρέπει να διοικούνται το Μάρκετινγκ και οι λειτουργίες ώστε 

να προκύπτουν συνέργειες.109 

 

Στην ελεύθερη αγορά (tramp market) η ∆ιαδικασία περιλαµβάνει τη φάση προ της 

ναύλωσης (pre fixture phase) και τη φάση µετά τη ναύλωση (post fixture phase).  

 

Πιο συγκεκριµένα, η φάση προ της ναύλωσης περιλαµβάνει: 

� Το στάδιο της αγοραπωλησίας των αγαθών, κατά τη διάρκεια του οποίου 

υπογράφεται το Συµβόλαιο της Πώλησης των αγαθών. 

� Το στάδιο της έρευνας, κατά τη διάρκεια του οποίου ο Ναυλωτής αναζητά το 

κατάλληλο πλοίο για τη µεταφορά του φορτίου του. 

� Το στάδιο των διαπραγµατεύσεων, το οποίο περιλαµβάνει τις προσφορές 

και τις αντιπροσφορές από τον Πλοιοκτήτη και το Ναυλωτή. 

� Το στάδιο του κλεισίµατος της ναύλωσης, κατά το οποίο υπογράφεται το 

ναυλοσύµφωνο. 

 

Η φάση µετά τη ναύλωση αφορά στην εκτέλεση της ναύλωσης και περιλαµβάνει: 

� το προκαταρκτικό (υπό έρµα) ταξίδι 

� τη φόρτωση 

� το έµφορτο ταξίδι  

� την εκφόρτωση  

� την παράδοση του φορτίου στον Παραλήπτη 

                                                           

109
 Malcolm McDonald – Andrian Payne, 1996, σελ. 186 
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Στην αγορά γραµµών (liner market) η διαδικασία περιλαµβάνει τις φάσεις προ και 

µετά την ναύλωση και είναι όµοια µε την ισχύουσα στην ελεύθερη αγορά. Η βασική 

διαφορά µεταξύ των φάσεων προ της ναύλωσης µεταξύ της αγοράς γραµµών και 

της ελεύθερης αγοράς είναι ότι στην αγορά γραµµών αντί της διαπραγµάτευσης µία 

διαδικασία κράτησης λαµβάνει χώρα, η οποία καταλήγει στην ύπαρξη του 

Σηµειώµατος Kράτησης (Βooking Note)110 και όχι σε ναυλοσύµφωνο. Επιπλέον, η 

βασική διαφορά µεταξύ της φάσης µετά τη ναύλωση στην ελεύθερη αγορά και στην 

αγορά γραµµών είναι ότι στην δεύτερη περιλαµβάνονται ολοκληρωµένες λύσεις και 

υπηρεσίες από πόρτα σε πόρτα (door to door services).111 

 

Το σχεδιάγραµµα που ακολουθεί εικονίζει τη ∆ιαδικασία που ισχύει στην ελεύθερη 

αγορά (tramp market) και στην αγορά γραµµών (liner market)112: 

                                                           

110
 booking note: Χρησιμοποιείται στη ναυτιλία γραμμών για τη μεταφορά αγαθών, η κράτηση για την 

οποία έχει γίνει νωρίτερα. Έχει το πλεονέκτημα ότι είναι απλούστερο και λιγότερο εκτενές από το 

ναυλοσύμφωνο και κυρίως αναφέρεται στους όρους της φορτωτικής (Bill of Lading).  

Γενικά, ένας Φορτωτής που θέλει να μεταφέρει το φορτίο του «κλείνει» χώρο πάνω στο πλοίο μέσω 

του Πράκτορα της γραμμής, ο οποίος με τη σειρά του επιβεβαιώνει την κράτηση εκδίδοντας το 

λεγόμενο booking note (Κ. Γκιζιάκης – Α. Παπαδόπουλος – Ε. Η. Πλωμαρίτου: «Εισαγωγή στις 

Ναυλώσεις», Εκδόσεις Σταμούλης, 2002, Αθήνα, σελ. 97). 

111
 door to door υπηρεσίες: παρέχονται από ναυτιλιακές ή εν γένει μεταφορικές επιχειρήσεις ώστε να 

εξασφαλιστεί η απ’ ευθείας ροή αγαθών από τον εξαγωγέα προς τον εισαγωγέα (ή από ένα σημείο 

προέλευσης σε ένα σημείο πώλησης, γενικότερα) με τις ελάχιστες διακοπές και καθυστερήσεις. 

112
 Evi Plomaritou, 2008, σελ 81-82 
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∆ιάγραµµα 39: Η διαδικασία στην Ελεύθερη Αγορά (Tramp Market) και στην Αγορά 

Γραµµών (Liner Market) 

Πηγή: Evi Plomaritou, 2008, Marketing of Shipping Companies – A tool for Improvement of 

Chartering Policy, Stamoulis Publications, σελ. 82 

 

Αναλυτικότερα, δε, το στοιχείο της ∆ιαδικασίας για την BS και την υπό µελέτη 

επένδυση, υποδιαιρείται στα εξής: 

 

- Σχεδιάγραµµα υπηρεσίας (Service blueprint): Σύµφωνα µε τους Zeithaml, 

Bitner et al. 2006, «σχεδιάγραµµα υπηρεσίας» ορίζεται ένα εργαλείο για την 

ταυτόχρονη απεικόνιση της διαδικασίας παροχής υπηρεσίας, τα σηµεία επαφής 

µε τους πελάτες και την ένδειξη της παρεχόµενης υπηρεσίας από την οπτική 

του πελάτη. Με αυτό το σχεδιάγραµµα, οι συγγραφείς παρουσιάζουν τα 

διάφορα συστηµικά επίπεδα που αλληλοεπικαλύπτονται στην παροχή µίας 

υπηρεσίας - από το επίπεδο της αλληλεπίδρασης µε τον πελάτη και της 
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Φυσικής απόδειξης (Physical evidence), µέχρι το επίπεδο της εσωτερικής 

αλληλεπίδρασης κατά την παραγωγή της υπηρεσίας.113  

Ακολουθεί το διάγραµµα των Zeithaml, Bitner et al. 2006 «Επίπεδα 

αλληλεπίδρασης στο σχεδιάγραµµα της υπηρεσίας – Layers of Interaction in 

Service Blueprint», προσαρµοσµένο στην παροχή της Ναυτιλιακής υπηρεσίας 

µεταφοράς και παράδοσης φορτίων από χηµικά πλοία Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 

τόνων, από την εταιρεία BSH. 

 

Σχεδιάγραµµα Υπηρεσίας (Service blueprint) 

 

∆ιάγραµµα 40: Σχεδιάγραµµα Υπηρεσίας (Service blueprint) 

Πηγή: Εµπνευσµένο από: http://servicedesign.wikispaces.com/Service+Blueprint 

 

 

                                                           

113 Πηγή: http://servicedesign.wikispaces.com/Service+Blueprint 
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Βάσει του διαγράµµατος: 

 

Ως Φυσική απόδειξη (Physical evidence) θα οριζόταν η ύπαρξη του προς φόρτωσιν 

ή προς εκφόρτωσιν φορτίου. 

 

∆ράση του πελάτη θα ήταν η παράδοση του φορτίου από το Φορτωτή στο πλοίο 

και η παραλαβή του φορτίου από τον Παραλήπτη. 

 

Η  Γραµµή Αλληλεπίδρασης αναφέρεται στην επικοινωνία και συνεργασία µεταξύ 

Ναυλωτή / Φορτωτή / Παραλήπτη φορτίου και Πλοίου. 

 

∆ράση «επί σκηνής» θα ήταν η φόρτωση ή η εκφόρτωση του φορτίου από το πλοίο 

και η επικοινωνία και συνεργασία του Πληρώµατος µε τους Ναυλωτές για την 

πραγµατοποίηση της φορτοεκφόρτωσης (ενέργειες υπαλλήλων). 

 

Η Γραµµή Ορατότητας αναφέρεται στην επικοινωνία και στη συνεργασία µεταξύ 

Πλοίου και BSH – ως εκπροσώπου του Πλοιοκτήτη και Εµπορικού ∆ιαχειριστή. 

 

Επικοινωνία «στα παρασκήνια» θα ήταν η επικοινωνία και η συνεργασία του 

πλοίου µε το Τµήµα «Επιχειρήσεων (Operations Department)» της BSH. Επρόκειτο 

για το Τµήµα που θα ήταν υπεύθυνο για την καθηµερινή εµπορική λειτουργία / 

εκµετάλλευση του πλοίου και την πραγµατοποίηση της εκάστοτε ναύλωσης εφόσον 

αυτή είχε θα είχε κλειστεί. Επρόκειτο επίσης για το Τµήµα που θα βρισκόταν σε απ’ 

ευθείας επικοινωνία µε τα πλοία και θα τους έδινε τις εντολές για το είδος και την 

ποσότητα του φορτίου που έπρεπε να µεταφέρουν κάθε φορά, τα λιµάνια 

φόρτωσης και εκφόρτωσης, θα ενέκρινε τα έγγραφα της φόρτωσης και τις 

φορτωτικές (BoL), θα ζητούσε, αν χρειαζόταν, τις Επιστολές Αποζηµίωσης (LoIs),  

και φυσικά θα ήταν το Τµήµα εκείνο που θα επικοινωνούσε µε το αντίστοιχο Τµήµα 

στην επιχείρηση του Ναυλωτή (ή για την ακρίβεια στου Ναυλοµεσίτη) και θα έλυνε 

οποιαδήποτε προβλήµατα αναφύονταν. 

 

Η Γραµµή Εσωτερικής Αλληλεπίδρασης, µε τη σειρά της αναφέρεται στην 

επικοινωνία και στη συνεργασία µεταξύ των διαφόρων Τµηµάτων της BSH και της 

∆ιαχειρίστριας εταιρείας. 

 

Στις Υποστηρικτικές διαδικασίες θα εντάσσονταν τα υπόλοιπα Τµήµατα της BSH 

δηλαδή το «Ναυλώσεων (Chartering Department)» - η εργασία του οποίου θα 
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προηγούνταν χρονικά αυτής του Τµήµατος των «Επιχειρήσεων» και θα παρήγαγε 

το συµβόλαιο ναύλωσης (ναυλοσύµφωνο), βάσει του οποίου θα έπρεπε να κινηθεί 

το πλοίο και να παράσχει τη συµφωνηµένη υπηρεσία στους πελάτες της BSH 

(στους Ναυλωτές). Όπως επίσης και το «Χρηµατοοικονοµικό» το οποίο θα έπρεπε 

να µεριµνήσει για τη συλλογή των ναύλων έγκαιρα και πάντα σύµφωνα µε τα 

συµφωνηθέντα στο ναυλοσύµφωνο. Και τα τρία Τµήµατα, βέβαια, θα συνεργαζόταν 

κατά τη διάρκεια παροχής της ναυτιλιακής υπηρεσίας, αλλά και σε περίπτωση 

καθυστερηµένης καταβολής του ναύλου ή άλλου προβλήµατος.  

 

Τέλος, στις υποστηρικτικές διαδικασίες, θα εντασσόταν και η συνεργασία του 

Τµήµατος Επιχειρήσεων της BSH µε τη ∆ιαχειρίστρια εταιρεία του Οµίλου BS, η 

οποία θα ανελάµβανε την Τεχνική ∆ιαχείριση των πλοίων και την Εύρεση και 

Απασχόληση των Πληρωµάτων σε αυτά – µάλλον θα ήταν η εταιρεία Eurasia στη 

Σιγκαπούρη. Ο λόγος θα ήταν διότι από την παροχή ποιοτικής Τεχνικής 

∆ιαχείρισης (στη Ναυτιλιακή πρακτική ο όρος πολλές φορές αντιστοιχεί στον όρο 

της πλήρους ∆ιαχείρισης: Τεχνικής, Πληρωµάτων, Ασφαλίσεων κ.ο.κ), θα 

εξαρτώταν σε µεγάλο βαθµό η παροχή ποιοτικής υπηρεσίας από την BSH στους 

εκάστοτε Ναυλωτές. Με τη ∆ιαχειρίστρια εταιρεία, όµως θα συνεργαζόταν και τα 

Τµήµατα Ναυλώσεων και Χρηµατοοικονοµικό στα πλαίσια των καθηκόντων τους 

για την παροχή της ναυτιλιακής υπηρεσίας. 

 

- Σχεδιασµός της διαδικασίας (Process design):  Είναι όπως περιγράφηκε 

προηγουµένως στο «σχεδιάγραµµα της υπηρεσίας», µε την προσθήκη άλλων 

τριων παραγόντων που συµβάλλουν: των Ναυλοµεσιτών, των Λιµενικών 

Πρακτόρων (Agents - Aντζέντηδων) και των Λιµενικών Αρχών. Οι Λιµενικοί 

Πράκτορες φροντίζουν να καλύπτουν τις ανάγκες των πλοίων κατά τη διάρκεια 

της παραµονής τους στα λιµάνια. Τέτοιες ανάγκες είναι η αλλαγή Πληρωµάτων, 

αλλά και οι πιο εµπορικές (όπως λέγονται) της παρακολούθησης ή και της 

υπογραφής των εγγράφων φορτοεκφόρτωσης, αλλά και των φορτωτικών, της 

αποστολής (σε πλοιοκτήτες και ναυλωτές) και ανανέωσης της λίστας των 

ενεργειών των πλοίων κατά την παραµονή τους στα λιµάνια - µε ακριβείς ώρες 

αρχής και τέλους αυτών και της επικοινωνίας µε τους Παραλήπτες των φορτίων, 

τις Λιµενικές Αρχές και τους παρόχους καυσίµων (όταν πρέπει να γίνει 

πετρέλευση) για την όσο το δυνατόν γρηγορότερη και ποιοτικότερη παροχή της 

υπηρεσίας. Τρίτος επιπλέον παράγοντας στην αλυσίδα παροχής της 

Ναυτιλιακής υπηρεσίας είναι οι Λιµενικές Αρχές, οι οποίες καλούνται να 

εφαρµόσουν τους νόµους του εκάστοτε κράτους στους λιµένες τους οποίους 
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προσεγγίζουν κάθε φορά τα πλοία, εποµένως, τρόπον τινά, εκφράζουν το 

κανονιστικό πλαίσιο  µε το οποίο πρέπει να συµµορφώνονται τα πλοία. 

 

- Τεχνολογίες αυτο-εξυπηρέτησης (Self-service technologies): ∆εν ορίζονται 

στη Ναυτιλία γενικά ούτε και στα υπο µελέτη πλοία και στην υπηρεσία που θα 

προσέφεραν. ∆ιότι για την παροχή της υπηρεσίας της Ναυτιλίας, έχει πολύ 

µεγάλη σηµασία η άµεση αλληλεπίδραση και επικοινωνία µεταξύ όλων των 

εµπλεκοµένων παραγόντων – Πλοιοκτητών (όλων των Τµήµατων της BSΗ / της 

BS), Ναυλοµεσιτών, πλοίων, Λιµενικών Πρακτόρων, Λιµενικών Αρχών και 

∆ιαχειριστριών εταιρειών. Επειδή εµπλέκονται πολλοί παράγοντες και πολλά 

στάδια παροχής, η πιθανότητα να συµβεί ένα ατύχηµα ή να υπάρξει κάποιο 

πρόβληµα είναι µεγαλύτερη. Εποµένως, δεν µπορεί να υπάρξει δυνατότητα 

αυτο-εξυπηρέτησης σε κάποια ή σε όλα τα στάδια παροχής της Ναυτιλιακής 

υπηρεσίας και δη της µεταφοράς χηµικών προϊόντων και βρώσιµων ελαίων, τα 

οποία κατ’ επανάληψιν, έχει αναφερθεί πόσο περίπλοκα και απαιτητικά φορτία 

είναι. 

 

- Παροχή υπηρεσίας µέσω διαδικτύου (On-line service provision): Ούτε 

αυτή ορίζεται, για τους λόγους που αναφέρθηκαν µόλις προηγουµένως. 

 

Εµπόριο χωρίς χαρτιά (Paperless trade) ή Ηλεκτρονικό Εµπόριο 

 

Όπως προειπώθηκε, πρόκειται για ένα επιπλέον εργαλείο του Ναυτιλιακού Μείγµατος 

Μάρκετινγκ (το όγδοο), το οποίο µπορούν να χρησιµοποιήσουν οι Ναυτιλιακές 

εταιρείες για να επιτύχουν τους σκοπούς του Μάρκετινγκ που έχουν θέσει.  

 

Ο παγκόσµιος και απαιτητικός χαρακτήρας του ναυτιλιακού κλάδου αναγνωρίζεται ότι 

προκύπτει διότι η ναυτιλιακή αγορά δέχεται πολλές επιρροές από οικονοµικές, 

πολιτικές, κοινωνικές και άλλες εξελίξεις σε παγκόσµιο και εθνικό επίπεδο, ενώ η 

λειτουργία των πλοίων προϋποθέτει συνεχή επαγρύπνηση σε 24ωρη βάση. 

Επιπροσθέτως, η Ναυτιλία χαρακτηρίζεται από την ογκώδη και χρονοβόρα ανταλλαγή 

εγγράφων. 

 

Οι Ναυτιλιακές εταιρείες, για να µπορούν να απαντούν πλήρως στις απαιτήσεις της 

ανταγωνιστικής ναυτιλιακής αγοράς, χρησιµοποιούν σύγχρονα ηλεκτρονικά µέσα 

επικοινωνίας µέσω των οποίων γίνεται οικονοµία χρόνου, κόστους και προσπάθειας 

και επιτυγχάνεται η βελτίωση της παρεχόµενης υπηρεσίας. 
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Ως Ηλεκτρονικό Εµπόριο ορίζεται το σύνολο των επιχειρηµατικών στρατηγικών οι 

οποίες µπορούν να υποστηρίξουν συγκεκριµένους τοµείς µίας επιχειρηµατικής 

δραστηριότητας και οι συγκεκριµένες επιχειρηµατικές πρακτικές, οι οποίες επιτρέπουν 

την ολοκλήρωση των επιχειρηµατικών διαδικασιών µε ηλεκτρονικά µέσα.  

 

Οι σηµαντικότερες τεχνολογίες που περιλαµβάνονται στο ηλεκτρονικό εµπόριο είναι οι 

εξής: 

- ηλεκτρονικό ταχυδροµείο (electronic mail): Είναι µία γρήγορη, οικονοµική και 

αποτελεσµατική µέθοδος επικοινωνίας µεταξύ µεµονωµένων χρηστών ενός δικτύου, σε 

όλο τον κόσµο κατά τη διάρκεια της ηµέρας. Το ηλεκτρονικό ταχυδροµείο παρέχει τη 

δυνατότητα αποστολής όχι µόνο κειµένων, αλλά και φακέλων που περιέχουν εικόνα, 

βίντεο και ήχο. 

- διαδίκτυο (internet): Είναι µία εύκολη, γρήγορη και οικονοµική µέθοδος για την 

ενηµέρωση και την προώθηση µίας εταιρείας παγκόσµια. 

- ηλεκτρονική ανταλλαγή δεδοµένων (Electronic Data Interchange – EDI): 

Ορίζεται η ηλεκτρονική µετάδοση κωδικοποιηµένης εµπορικής πληροφορίας µε τη 

χρήση αποδεκτών κανόνων και τυποποιηµένων µηνυµάτων από ένα σύστηµα 

υπολογιστών σε ένα άλλο µέσω ηλεκτρονικών µέσων. Μία απαραίτητη προϋπόθεση 

αυτής της εφαρµογής είναι η συνεργασία και ο συντονισµός µεταξύ των επιχειρήσεων. 

 

Το ηλεκτρονικό εµπόριο έχει εφαρµογή σε ένα ευρύ πεδίο ναυτιλιακών 

δραστηριοτήτων, οι οποίες περιλαµβάνουν την ηλεκτρονική διαπραγµάτευση της 

ναύλωσης, την ηλεκτρονική έκδοση των ναυτιλιακών εγγράφων (όπως είναι η 

Φορτωτική), την ηλεκτρονική παρακολούθηση των κινήσεων των πλοίων, την 

ηλεκτρονική επικοινωνία µεταξύ Πλοιοκτήτριας εταιρείας – πλοίου – Ναυλωτή, την 

ηλεκτρονική ροή των πληροφοριών, την ηλεκτρονική διαφήµιση των ναυτιλιακών 

υπηρεσιών, την ηλεκτρονική υποστήριξη των πελατών – Ναυλωτών, καθώς και τις 

ηλεκτρονικές πληρωµές.  

 

Τα σηµαντικότερα πλεονεκτήµατα για τη Ναυτιλιακή επιχείρηση από το «Χωρίς χαρτιά» 

ή Ηλεκτρονικό Εµπόριο είναι τα εξής: 

 Βελτιώνει την αξιοπιστία του Συστήµατος Πληροφοριών που 

χρησιµοποιείται από το Μάρκετινγκ, διευκολύνοντας τη ροή της 

πληροφορίας και παρέχοντας στα τµήµατα της επιχείρησης την κατάλληλη 

πληροφόρηση, ώστε το περιβάλλον του Μάρκετινγκ να ανιχνευτεί και οι 

ανάγκες των Ναυλωτών να κατανοηθούν. Με το ηλεκτρονικό εµπόριο ο 

όγκος των εγγράφων µειώνεται και εποµένως µειώνονται και ο χρόνος, η 
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προσπάθεια, η αποθήκευση, η αρχειοθέτηση, η εκτύπωση και τα έξοδα 

αποστολής και διανοµής των εγγράφων. Ταυτόχρονα, επιτυγχάνεται 

καλύτερος έλεγχος του πληροφοριακού συστήµατος της επιχείρησης. 

 Απλοποιεί τις εµπορικές συναλλαγές της ναυτιλιακής εταιρείας µε τους 

πελάτες της – τους Ναυλωτές και διευκολύνει τη διαδικασία 

διαπραγµάτευσης της ναύλωσης. ∆ιότι το ηλεκτρονικό ταχυδροµείο είναι 

βασική υποστηρικτική τεχνολογία για την επικοινωνία κατά τη διάρκεια της 

διαπραγµάτευσης της ναύλωσης, ενώ κατά τη διάρκεια του κλεισίµατος της 

ναύλωσης, το EDI είναι χρήσιµο για την κατάρτιση του ναυλοσυµφώνου. 

 Παρέχει αξιόπιστη ανταλλαγή πληροφοριών µεταξύ της Ναυτιλιακής 

επιχείρησης, του πλοίου και των Ναυλωτών. Είναι δε, τόσο αξιόπιστος 

τρόπος ανταλλαγής πληροφοριών, που έχει αποδειχτεί ότι πάνω από 50% 

των εγγράφων όπως είναι οι Φορτωτικές, αλλά και τα ίδια τα 

Ναυλοσύµφωνα έχουν τουλάχιστον ένα λάθος. 

 ∆ιευκολύνει τις κινήσεις των φορτίων και ελαχιστοποιεί τις 

καθυστερήσεις µε την ηλεκτρονική έκδοση των ναυτιλιακών εγγράφων 

(Φορτωτικών, Ναυλοσυµφώνων, Αποδείξεων Φόρτωσης – Mates receipt, 

Booking notes κ.λ.π). 

 Βελτιώνει τη στρατηγική της ∆ιαφοροποίησης της επιχείρησης στην 

αγορά µέσω της διαφήµισης στο διαδίκτυο. Πολλές Ναυτιλιακές εταιρείες 

έχουν ιστοσελίδες µέσω των οποίων διαφηµίζουν τις θαλάσσιες 

µεταφορικές υπηρεσίες τις οποίες παρέχουν. Το διαδίκτυο δηµιούργησε µία 

νέα επιστηµονική περιοχή στον τοµέα του Μάρκετινγκ, η οποία 

αποκλειστικά ασχολείται µε την ηλεκτρονική διαφήµιση και την προώθηση 

προϊόντων και υπηρεσιών. 

 Με τη βοήθεια συστηµάτων έγκαιρης παροχής πληροφοριών, οι 

διαχειριστές των πλοίων µπορούν να εξετάσουν έγκαιρα στρατηγικές 

Μάρκετινγκ (να κάνουν δηλαδή καλύτερο προγραµµατισµό Μάρκετινγκ), 

ώστε να αντιµετωπίσουν τις νέες προκλήσεις, να επωφεληθούν από 

τις ευκαιρίες, να ικανοποιήσουν τις µεταφορικές ανάγκες των 

Ναυλωτών και ακόµη και να παράσχουν βελτιωµένες υπηρεσίες σε 

αυτούς. 

 ∆ίνει τη δυνατότητα ηλεκτρονικών πληρωµών. Η Ηλεκτρονική 

Ανταλλαγή Χρηµατοοικονοµικών ∆εδοµένων παρέχει µία εναλλακτική 

µέθοδο πληρωµής, η οποία χαρακτηρίζεται από υψηλό βαθµό ασφάλειας. 

Αυτό γίνεται όταν ο Ναυλωτής στέλνει το κατάλληλο µήνυµα EDI στην 

τράπεζά του για τη µεταφορά των απαιτούµενων χρηµάτων από το 



 205 

λογαριασµό του στο λογαριασµό του Πλοιοκτήτη. Η τράπεζα του Ναυλωτή 

επικοινωνεί µε την τράπεζα του Πλοιοκτήτη µε τη µεταφορά των 

αντιστοίχων ποσών. 

 

Ως εκ τούτων, τα πλεονεκτήµατα των Ναυτιλιακών εταιρειών από τη χρήση του 

Ηλεκτρονικού εµπορίου είναι λειτουργικά και στρατηγικά, ενώ ταυτοχρόνως, 

βελτιώνουν την ανταγωνιστικότητά τους. Με τη χρήση του EDI – Hλεκτρονικής 

Ανταλλαγής ∆εδοµένων, η κάθε Ναυτιλιακή επιχείρηση προσφέρει βελτιωµένες 

υπηρεσίες στους πελάτες της, διατηρεί καλύτερες εµπορικές σχέσεις µαζί τους και 

αποκτά ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα στη ναυτιλιακή αγορά. Μάλιστα, πολλές εταιρείες 

Φορτωτών (Shippers) αποκλείουν από τις επιχειρηµατικές συναλλαγές τους, τις 

ναυτιλιακές εταιρείες που δεν κάνουν χρήση του EDI.114 

 

Η BSH, ως εκπρόσωπος των Πλοιοκτητών και Εµπορικός ∆ιαχειριστής των χηµικών 

πλοίων ΙΜΟ ΙΙ, µεγέθους 25,000 τόνων, µε τη διαχείριση των οποίων ήθελε να 

πραγµατώσει την Επιχειρηµατική στρατηγική της ∆ιαφοροποίησης, δε θα µπορούσε να 

µην κάνει χρήση του στοιχείου του Μείγµατος Μάρκετινγκ που καλείται Ηλεκτρονικό 

Εµπόριο. Σε µία εποχή που η ορθή αξιοποίηση της τεχνολογίας ήταν βασική 

προϋπόθεση για την κερδοφορία των επιχειρήσεων η BSH ήδη από το στάδιο 

αξιολόγησης της εν λόγω επένδυσης, είχε αποφασίσει τη χρήση του διαδικτύου και τη 

δηµιουργία ιστοσελίδας για τη διαφήµιση των υπό µελέτη πλοίων – όπως ήδη 

αναφέρθηκε. Επιπλέον δε, η χρήση του ηλεκτρονικού ταχυδροµείου και του EDI 

αποτελούσαν σχεδόν αποκλειστικά τη λειτουργική της πρακτική από τη στιγµή που 

ξεκίνησε να λειτουργεί στη Ελλάδα. 

 

Η ανάγκη για ένα ολοκληρωµένο Μείγµα Μάρκετινγκ 

 

Είναι ξεκάθαρο από τα όσα προαναφέρθηκαν για τα στοιχεία του Μείγµατος 

Μάρκετινγκ, ότι είναι στενά συνδεδεµένα µεταξύ τους. Τέτοιος είναι ο τρόπος µε τον 

οποίο αλληλεπιδρούν, ώστε µε το να αλλάξει ένα στοιχείο υπάρχουν επιπτώσεις και 

στα υπόλοιπα. Είναι απαραίτητο, εποµένως, να αναπτυχθεί ένα ολοκληρωµένο Μείγµα 

Μάρκετινγκ, το οποίο να διασφαλίζει ότι όλα τα στοιχεία του θα υποστηρίζουν το ένα το 

άλλο και ότι θα δηµιουργούνται συνέργειες. Αυτά σηµαίνουν ότι η αλληλεπίδραση 

                                                           

114
 Evi Plomaritou, 2008, σελ. 84 - 86 
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µεταξύ των στοιχείων του Μείγµατος Μάρκετινγκ πρέπει να έχει τα εξής 

χαρακτηριστικά: 

• της ενσωµάτωσης: ∆ηλαδή να υπάρχει αρµονική αλληλεπίδραση. 

• της συνέπειας: ∆ηλαδή να υπάρχει λογική πίσω από το πώς ταιριάζουν τα 

βασικά στοιχεία του Μείγµατος. 

• της µόχλευσης: ∆ηλαδή το κάθε στοιχείο να χρησιµοποιείται ώστε να 

προκύπτει το βέλτιστο πλεονέκτηµα, το οποίο θα υποστηρίζει το συνολικό 

Μείγµα Μάρκετινγκ. 

 

Ο τρόπος λειτουργίας του γενικού Μείγµατος Μάρκετινγκ, µπορεί να παροµοιαστεί µε 

ένα πρίσµα (βλ. σχετικό σχήµα) το οποίο αντί να διαχωρίζει το λευκό φως στα 7 

χρώµατα της ίριδας, λειτουργεί αντίθετα – δηλαδή τα 7 στοιχεία του Μείγµατος 

Μάρκετινγκ εστιάζουν σε ένα συγκεκριµένο αποτέλεσµα το οποίο καθορίζει την 

ποιότητα της υπηρεσίας και την Τοποθέτησή της.115 Φυσικά η παροµοίωση ισχύει και 

για το Μείγµα του Ναυτιλιακού Μάρκετινγκ, παρόλο που αποτελείται από ένα επιπλέον 

στοιχείο, εφόσον η λειτουργία του είναι ακριβώς ίδια µε το Γενικό Μείγµα Μάρκετινγκ. 

 

 

∆ιάγραµµα 41: Το «πρίσµα» του Μείγµατος Μάρκετινγκ 

Πηγή: Malcolm McDonald - Andrian Payne, 1996, Marketing Planning for Services, Butterworth 

– Heinemann, σελ. 193 

 

 

 

                                                           

115
 Malcolm McDonald – Andrian Payne, 1996, σελ. 192 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 3: ΚΟΣΤΟΣ ΕΠΕΝ∆ΥΣΗΣ – ΠΕΡΙΓΡΑΦΗ 

ΠΛΟΙΩΝ  

Σε αυτό το κεφάλαιο θα παρουσιαστούν τα βασικά τεχνικά χαρακτηριστικά των πλοίων 

τύπου Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 τόνων στα οποία θα επενέδυε ο Όµιλος BS.  

 

Έχει ήδη αναφερθεί πόσο σηµασία έδωσε η BSH στη µελέτη των προτινώµενων από 

το Ναυπηγείο τεχνικών χαρακτηριστικών των πλοίων και στη δυνατότητα βελτίωσής 

τους – ιδίως αυτών των χαρακτηριστικών που δεν επρόκειτο να αλλάξουν στη διάρκεια 

της ζωής του πλοίου (π.χ των διαστάσεων, της ταχύτητας, της κατανάλωσης της 

Κύριας µηχανής κ.ο.κ.), αλλά και αυτών που σχετίζονταν µε το χειρισµό του φορτίου 

και εν γένει περισσότερο µε την εµπορική εκµετάλλευση των πλοίων. Στόχοι ήταν να 

πληρούνται όσο το δυνατόν περισσότερο οι απαιτήσεις των Ναυλωτών αυξάνοντας 

έτσι την εµπορική ελκυστικότητα των πλοίων και αυτό να γίνεται µε όσο το δυνατόν 

µικρότερο κόστος. 

 

Τα τεχνικά χαρακτηριστικά των πλοίων βρίσκονται στα λεγόµενα: “Outline Building 

Specification” και ακόµη λεπτοµερέστερα στο “[Full Building] Specification” ή αλλιώς 

στο «Περιληπτικό Βιβλίο Τεχνικών Χαρακτηριστικών» και στο «Πλήρες Βιβλίο Τεχνικών 

Χαρακτηριστικών». Αυτά εκδίδονται είτε από τις Σχεδιαστικές Εταιρείες – Designers’ 

Houses στις οποίες αναθέτουν Ναυπηγεία να σχεδιάσουν συγκεκριµένα πλοία, τα 

οποία στη συνέχεια, αυτά θα µπορούν να ναυπηγήσουν είτε από τα ίδια τα Ναυπηγεία. 

Συνήθως, τα µεγαλύτερα σε µέγεθος Ναυπηγεία και µε περισσότερο µακροχρόνια 

παρουσία στον κλάδο σχεδιάζουν τα ίδια, τα πλοία που στη συνέχεια ναυπηγούν (π.χ. 

Hyundai Heavy Industries, Samsung Heavy Industries και Daewoo Heavy Industries 

στην Κορέα). 

 

Το λεγόµενο “Outline Specification” δώθηκε στους Πλοιοκτήτες (BSH) στο αρχικό 

στάδιο των επαφών, για να λάβουν µία γενικότερη, αλλά βασική εικόνα των τεχνικών 

χαρακτηριστικών των πλοίων. Με βάση αυτό έγιναν οι βασικές διαπραγµατεύσεις. Αν 

αυτό σε γενικές γραµµές ικανοποιούσε την BSH και διαφαινόταν συνεργασία των δύο 

πλευρών, το Ναυπηγείο θα παρείχε και το “Full Specification”, το οποίο θα 

διαπραγµατευόταν σε πολύ λεπτοµερέστερο επίπεδο µε την BSH και την BSC. Τα 

πράγµατα µε τα εν λόγω πλοία, έγιναν ακριβώς έτσι.   

 

Το πρώτο “Outline Specification” µεγέθους 34 σελίδων εστάλη στην BSH την 21η 

Μαϊου 2007 από την BSC. Είχε ηµεροµηνία 18 Μαϊου 2007 και επιγραφόταν: “Outline 
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Specification for 25,000 dwt Ι.Μ.Ο. Ship Type II Chemical / Product Tanker – 

Περιληπτικό Βιβλίο Τεχνικών Χαρακτηριστικών για δεξαµενόπλοιο 25,000 τόνων τύπου 

Ι.Μ.Ο. ΙΙ, Χηµικό / Μεταφοράς προϊόντων πετρελαίου”. ∆ηµιουργήθηκε από τη 

σχεδιαστική εταιρεία China Ship Design & Research Center Co. Ltd (CSDC), η οποία 

και το έστειλε στην BSC. 

 

To «Πλήρες Βιβλίο Τεχνικών Χαρακτηριστικών (Full Specification)» των υπό µελέτη 

πλοίων, επιγραφόταν: “Specification for 25,000 dwt I.M.O. Ship Type II, Chemical / 

Product Tanker”. Η έκδοση προς υπογραφήν ήταν η 5η, είχε ηµεροµηνία 15-11-2007 

και έκταση 180 σελίδων. Αποτελούνταν, δε, από τα εξής µέρη: 

- Μέρος Πρώτο: Γενικές ∆ιατάξεις 

- Μέρος ∆εύτερο: Κύτος 

- Μέρος Τρίτο: Ακοµµοδέσιο 

- Μέρος Τέταρτο: Ψύξη, εξαερισµός κα κλιµατισµός 

- Μέρος Πέµπτο: Μηχανήµατα 

- Μέρος Έκτο: Ηλεκτρισµός 

 

H ναυπήγηση ενός πλοίου εκτός από το Full Specification έχει και µία πολύ εκτενή 

σειρά διαφορετικών σχεδίων που το συνοδεύουν.  

 

Τα τρία βασικότερα για ένα δεξαµενόπλοιο, άρα και για τα Ι.Μ.Ο. 2 πλοία, 25,000 

τόνων, είναι: 

Α) το GA Plan – General Arrangement: Αυτό παρέχει τη γενική άποψη του πλοίου.  

Β) το Capacity Plan: Αναφέρει τις χωρητικότητες κάθε είδους δεξαµενής που υπάρχει 

στο πλοίο (όχι µόνο του φορτίου), πώς αυτές είναι κατασκευασµένες, πού βρίσκονται, 

καθώς και το DWT (Deadweight) Scale (Κλίµακα των βαρών σε τόνους του πλοίου, 

ανάλογα µε το βύθισµα).  

Γ) το Cargo System Plan: Πρόκειται για ένα εκτενέστερο πλάνο, η τελευταία σελίδα 

του οποίου είναι σχέδιο του πού βρίσκονται οι σωλήνες χειρισµού των φορτίων, οι 

αντλίες, οι βαλβίδες και κάθε άλλο στοιχείου του Συστήµατος Χειρισµού του φορτίου.  

 

Σε προηγούµενο σηµείο του πονήµατος αυτού αναφέρθηκε ότι στόχος της BSH ήταν η 

ναυπήγηση ποιοτικών πλοίων. Αυτό αποδεικνύεται από το γεγονός ότι παρόλο που τα 

εν λόγω πλοία θα ναυπηγούνταν σε Ναυπηγείο της Κίνας, στη Λίστα των 

Κατασκευαστών του Εξοπλισµού τους (“Makers List”) – βάσει της οποίας θα γινόταν η 

τελική επιλογή Κατασκευαστή για κάθε τεχνικό χαρακτηριστικό του πλοίου, υπήρχαν 

ονόµατα πολύ γνωστών και καταξιωµένων κατασκευαστών όπως π.χ. της Hatlapa στη 
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Γερµανία και της Rolls-Royce στη Μεγάλη Βρετανία ως υποψηφίων Κατασκευαστών 

του πηδαλίου. Σίγουρα πάντως, σε πολύ βασικό εξοπλισµό όπως είναι το πηδάλιο ή οι 

αντλίες του φορτίου θα επιλέγονταν οι καλύτεροι κατασκευαστές, π.χ. Framo (Frank 

Mohn) για τις αντλίες φορτίου. 

 

Στην περίπτωση των εν λόγω πλοίων, µεσολάβησαν 4 µήνες διαπραγµατεύσεων µε το 

Ναυπηγείο Nantong Mingde (το οποίο θα τα ναυπηγούσε), ώστε από το αρχικό 

Περιληπτικό βιβλίο τεχνικών χαρακτηριστικών (Outline Specification) και το αρχικό 

Πλήρες βιβλίο τεχνικών χαρακτηριστικών (Full Specification) να καταλήξουν τα πλοία 

να έχουν τα χαρακτηριστικά που θα αναφερθούν λεπτοµερώς στη συνέχεια. 

 

Η προσφορά του Ναυπηγείου για τη ναυπήγηση των πλοίων µε βάση το αρχικό τους 

σχέδιο ήταν 38,8 εκατοµµύρια δολλάρια. Το χαρακτηριστικό αυτού του σχεδίου ήταν ότι 

εν συγκρίσει µε όλα τα υπόλοιπα αφορούσε πλοία τα οποία είχαν τις κατάλληλες 

εξωτερικές διαστάσεις – κυρίως το κατάλληλο βύθισµα και την µεγάλη χωρητικότητα σε 

κυβικά µέτρα. Είχε, δηλαδή, τα δύο βασικά χαρακτηριστικά που βλέποντάς τα η BSH 

κατενόησε ότι θα βελτίωναν την εµπορική ελκυστικότητά τους, δίνοντάς τους τη 

δυνατότητα να προσεγγίζουν στη συντριπτική πλειονότητα των εµπορικών λιµένων και 

να µπορούν να µεταφέρουν µεγάλες παρτίδες φορτίων µε χαµηλή Ειδική Πυκνότητα 

(Specific Gravity) – «καθαρά» προϊόντα πετρελαίου και «εύκολα» χηµικά. Αυτά τα 

χαρακτηριστικά των πλοίων ήταν δοµικά και δεν επρόκειτο να αλλάξουν κατά τη 

διάρκεια της ζωής τους. Αφού λοιπόν, βρέθηκε ένα σχέδιο και ένα Ναυπηγείο να 

«χτίσει» τέτοια πλοία που θα υπερείχαν ξακάθαρα έναντι ανταγωνιστικών - σε αυτές τις 

σηµαντικές παραµέτρους, αυτό το σχέδιο σίγουρα ήταν µία πάρα πολύ καλή βάση 

διαπραγµάτευσης.  

 

Επιπλέον, το σχέδιο της CSDC εκτός από την υπεροχή στα δοµικά χαρακτηριστικά του 

πλοίου, είχε και πολύ καλό επίπεδο Εξοπλισµού, επιτείνοντας το χαρακτηρισµό του ως 

πολύ καλής βάσης διαπραγµάτευσης. 

 

Παρ’ όλα τα προαναφερθέντα, η BSH κατάφερε µε το ποσό των 2,250,000 δολλαρίων 

επιπλέον (το Ναυπηγείο ζητούσε αρχικά παραπάνω) να επιτύχει τις εξής βελτιώσεις 

στο αρχικό σχέδιο. 

- Ύπαρξη Συστήµατος Αδρανοποίησης ∆εξαµενών µε Άζωτο που παραγόταν 

από Γεννήτρια Αζώτου (Nitrogen Generator). Όπως, προαναφέρθηκε, η 

απαίτηση για αδρανοποίηση δεξαµενών µε άζωτο αύξανε από την πλευρά των 

Εµπόρων φορτίων (Traders). Επιπλέον, ήταν η καταλληλότερη για τα πολλά, 
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διαφορετικά και ορισµένα από αυτά πολύ απαιτητικά φορτία που µπορούσαν 

αυτά τα πλοία να µεταφέρουν. – Κόστος: 900,000 δολλάρια 

 

- Η βαφή των δεξαµενών φορτίου άλλαξε από Sigma “Phenguard” σε APC  

“Marineline 784”. ∆ιότι εξασφάλιζε µεγαλύτερη αντίσταση σε πολλά 

περισσότερα φορτία µειώνοντας στο ελάχιστο την πιθανότητα διάβρωσης στις 

δεξαµενές που αυτά µπορούσαν να προκαλέσουν (Θεωρητικά, η αντίσταση θα 

αυξανόταν, σαν να είχε το πλοίο δεξαµενές από ανοξείδωτο ατσάλι). Συνολικά, 

η βαφή αυτή είχε αντίσταση (ήταν, όπως λέγεται, resistant) σε 4456 φορτία! 

Επιπλέον, είχε συντοµότερα «ελάχιστα» απαιτούµενα διαστήµατα 

αποκατάστασης της µετά τον καθαρισµό των δεξαµενών (recovery intervals), 

µεταξύ δύο διαφορετικών φορτίων, µειώνοντας έστι το «νεκρό χρόνο (idle 

time)».  

 

Ένα επιπλέον χαρακτηριστικό αυτών των πλοίων ήταν ότι ο πυθµένας της κάθε 

δεξαµενής µέχρι και µισό µέτρο σε ύψος πάνω από αυτόν, είχε ένα ακόµη 

επίστρωµα µικρο-ινών (fibreglass), ενισχύοντας περεταίρω τη βαφή σε αυτές τις 

περιοχές.  

 

Οι λόγος ήταν ο εξής: 

Για να µειωθούν οι πιθανές φθορές από µεταφορά οξέων.  

 

∆ιότι θα παρεχόταν µεγαλύτερη αντίσταση της στα φορτία και θα 

ελαχιστοποιούνταν οι µηχανικές βλάβες της βαφής στον πυθµένα. Αν αυτές οι 

µικρο-ίνες δεν υπήρχαν, µία περιοχή σπασµένης βαφής, θα εξέθετε τον πυθµένα 

της δεξαµενής και µισό µέτρο πάνω από αυτόν σε διαβρωτικά οξέα. Η διάβρωση 

που αυτά θα προκαλούσαν θα επετεινόταν µε το νερό που ίσως έµενε στον 

πυθµένα µετά τον καθαρισµό των δεξαµενών.  

 

Το κόστος για το Marineline 784 και την ενίσχυση µε µικρο-ίνες ήταν 620,000 

δολλάρια. 

 

- Η ύπαρξη Σταθερού Aνεµιστήρα για την Aπελευθέρωση των Aερίων των 

φορτίων µετά την εκφόρτωση (Fixed Gas Freeing fan).  

Μετά την εκφόρτωση δεξαµενοπλοίων µεταφοράς χηµικών και προϊόντων 

πετρελαίου, έπρεπε να ακολουθηθεί η εξής διαδικασία, µέχρι τη φόρτωση του 

επόµενου φορτίου:  
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Α) απελευθέρωση των αερίων του φορτίου 

Β) καθαρισµός των δεξαµενών ανάλογα µε το ποιο ήταν το προηγούµενο και ποιο 

θα ήταν το επόµενο φορτίο. 

Γ) αδρανοποίηση δεξαµενών, αν αυτή απαιτούνταν - κατά τη διάρκεια και µετά τον 

καθαρισµό. 

 

Ο εν λόγω εξοπλισµός (Fixed Gas Freeing fan), όντας σταθερός, σήµαινε ότι θα 

ενεργοποιούνταν κάθε φορά µετά την εκφόρτωση, εξασφαλίζοντας έτσι 

γρηγορότερη απελευθέρωση των αερίων των φορτίων και µείωση του χρόνου 

προετοιµασίας του πλοίου για το επόµενο φορτίο.  

 

Κόστος: 80,000 δολλάρια. 

 

Για συνολικά 650,000 δολλάρια έγιναν και οι εξής βελτιώσεις στα τεχνικά 

χαρακτηριστικά του πλοίου: 

 

- προσθήκη µίας δεξαµενής (residual tank) - όγκου 15 κυβικών µέτρων, για τα 

υπολείµµατα των φορτίων µαζί µε το νερό και τα χηµικά που ενδεχοµένως 

χρησιµοποιούνταν στον καθαρισµό των δεξαµενών, µε το σχετικό σύστηµα 

θέρµανσης αυτών των υπολειµµάτων (που µπορούσε να χρησιµοποιηθεί πριν 

την εκφόρτωσή τους). 

 

- αλλαγή του Νηογνώµονα του υπευθύνου για τη ναυπήγηση των πλοίων 

από τον Αµερικανικό (American Bureau of Shipping – ABS) στο 

Νορβηγικό (Det Norske Veritas – DNV) και χορήγηση του διακριτικού SPM 

(Single Point Mooring). Αυτό το διακριτικό δήλωνε κάποια ιδιότητα που είχε το 

πλοίο κατασκευαστικά - για αυτό και δινόταν από το Νηογνώµονα. Το SPM, 

λοιπόν, δήλωνε ότι τα εν λόγω πλοία θα µπορούσαν να φορτώσουν ή να 

εκφορτώσουν ακόµη και µέσα στη θάλασσα, χωρίς να χρειάζεται να 

προσεγγίσουν κάποιο λιµάνι ή τερµατικό, µπορώντας να προσδεθούν µόνο σε 

ένα σηµείο µέσα στη θάλάσσα – σηµαντήρα - που θα λειτουργούσε και ως 

σηµείο πρόσδεσης και ως πάροχος χύδην υγρού φορτίου. Αυτό το διακριτικό 

βελτίωνε ακόµη περισσότερο την εµπορική ελκυστικότητα των πλοίων, δίνοντάς 

τους τη δυνατότητα να µπορούν να κερδίσουν περισσότερα φορτία 

«γλυτώνοντας» και λιµενικά κόστη. 
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- Προσθήκη 2 επιπλέον στρώσεων βαφής των δεξαµενών έρµατος (stripe 

coats). Stripe coats λέγονται τα στρώµατα βαφής που εφαρµόζονται πάνω από 

τη µία στρώση αντι-διαβρωτικής βαφής (primer), µε στόχο την περεταίρω 

µείωση της πιθανότητας διάβρωσής τους από το έρµα. 

 

- Το Σχέδιο Βαφής των διαφόρων µερών του πλοίου βελτιώθηκε ως εξής: 

 

1) Βρεχόµενο µέρος και πυθµένας:  

Από βαφή εποξική µε πίσσα (coal tar epoxy) σε τροποιηµένη εποξική (modified epoxy) 

– 1 στρώµα πάχους 150 µικροµέτρων (µ)116. 

Από βαφή vinyl tar σε vinyl tie – 2 στρώµατα  πάχους 50 µ (το καθένα) 

Αυτο-γυαλιζόµενη πολυµερής βαφή χωρίς κασσίτερο (Τin-free Self Polishing 

Copolymer - SPC) – 2 στρώµατα πάχους 150 µ. (το καθένα) 

 

Αυτή η βαφή (SPC) δηµιουργεί µία αντίδραση µε το νερό της θάλασσας («υδρόλυση»), 

για να διαµορφώσει ένα όξινο πολυµερές που είναι διαλυτό στο θαλασσινό νερό. 

Οδηγώντας, έτσι, σε λεπτότερα στρώµατα βαφής και στον πολύ καλύτερο έλεγχο της 

απελευθέρωσης βιοκτόνων. Με άλλα λόγια, δεν απελευθερώνονται οι βιοκτόνες ουσίες 

της βαφής ακανόνιστα, π.χ σύντοµα, ώστε τα πλοία να υφίσταται µετά, τις συνέπειες 

της µη προστασίας τους από τα θαλάσσια άλγη. Η χρήση των βαφών αυτών στον 

πυθµένα των πλοίων απαιτείται διότι απελευθερώνουν ουσίες που σκοτώνουν τους 

θαλάσσιους οργανισµούς που επικάθονται σε αυτόν και έχουν ως αποτέλεσµα να 

αυξάνεται η τριβή που ασκείται από το νερό της θάλασσας σε µία όχι πια λεία 

επιφάνεια (πυθµένας), µειώνοντας την ταχύτητά των πλοίων και αυξάνοντας την 

κατανάλωσή τους.  

 

Σύµφωνα µε τη «∆ιεθνή Σύµβαση για τον Έλεγχο των Βλαβερών Αντι-Ρυπαντικών 

Συστηµάτων στα Πλοία (International Convention on the Control of Harmful Anti-

Fouling Systems on Ships (I.M.O. - AFS Convention)» του 2001, οι βαφές των πλοίων 

δεν µπορούσαν να περιέχουν τριβουτιλικό κασσίτερο (TBT: tri-butyl tin). Για αυτό, τα εν 

λόγω πλοία θα είχαν αντι-ρυπαντική βαφή που δεν περιείχε κασσίτερο. Αναφορικά, δε, 

µε τον χαρακτηρισµό της ως SPC (Self polishing copolymer), σήµαινε ότι είχε το 

καλύτερο αποτέλεσµα από τις παρόµοιες CDP (Controlled Depletion Polymer – 

                                                           

116
 1 μικρόμετρο (micrometer - μ) είναι 1 χ 10 

-6 
μέτρα 
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Πολυµερές ελεγχόµενης αποδέσµευσης) και την υβριδική µορφή του SPC (Hybrid 

SPC). 

 

2) πλαϊνά µέρη του πλοίου (topside)  

Βαφή Epoxy mastic – 2 στρώµατα  πάχους 75 µ. (το καθένα) 

Από βαφή epoxy mastic σε aliphatic polyurethane  - 2 στρώµατα πάχους 40 µ. (το 

καθένα) 

 

3) Κατάστρωµα 

Βαφή Epoxy mastic – 2 στρώµατα πάχους 75 µ. (το καθένα) 

Από βαφή epoxy mastic σε aliphatic polyurethane – 2 στρώµατα πάχους 40 µ. (το 

καθένα) 

 

4) Υπερκατασκευή – ακοµµοδέσιο 

Βαφή epoxy mastic – 2 στρώµατα πάχους 75 µ. (το καθένα) 

Από epoxy mastic σε aliphatic polyurethane – 2 στρώµατα πάχους 40 µ. (το καθένα) 

 

5) ∆εξαµενές Έρµατος (Water Ballast tanks) – εµπρόσθια και οπίσθια (fore and aft 

peak tanks) 

Από βαφή bleach tar epoxy – 2 στρωµάτων πάχους 125 µ (το καθένα) σε 

τροποποιηµένη εποξική ανοιχτού χρώµατος (modified epoxy – light colour) – 2 

στρωµάτων πάχους 160 µ. (το καθένα). 

 

6) δεξαµενή πόσιµου φρέσκου νερού 

Καθαρή εποξική βαφή – 2 στρώµατα πάχους 125 µ. (το καθένα), αλλά σύµφωνα µε τις 

συστάσεις του Κατασκευαστή. 

 

7) δεξαµενή ζεστού νερού 

Και εδώ η βαφή να είναι εποξική  - 2 στρώµατα πάχους 125 µ. (το καθένα) συν ένα 

επιπλέον στρώµα (stripe coat). 

 

- Αυξήθηκε η ισχύς του bow thruster από 800 kW σε 900 kW. Πρόκειται για µία 

κατασκευή που είναι παρόµοια µε προπέλλα - αλλά µε περίβληµα, στο κάτω 

µέρος της πλώρης, η οποία βοηθάει στους ελιγµούς του πλοίου. Στόχος ήταν 

να µειωθεί η ανάγκη για ρυµουλκά, άρα και τα κόστη λιµένων. 
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- αύξηση της δυνατότητας φιλοξενίας στο ακοµµοδέσιο από 20 άτοµα 

πλήρωµα σε 25 άτοµα και συνακόλουθη αύξηση των απαιτούµενων ορόφων 

σε αυτό, των επίπλων, της ισχύος του κλιµατισµού και του αριθµού των 

σωστικών µέσων και του χώρου στη σωστική λέµβο 

 

- αύξηση της ισχύος παραγωγής ατµού από το Λέβητα (Auxiliary Boiler) 

από 8 τόνους την ώρα σε 10 τόνους την ώρα 

 

Αυτός ο ατµός θα χρησιµοποιούνταν για τις ανάγκες της θέρµανσης των φορτίων 

και για τον καθαρισµό των δεξαµενών πρωτίστως, αλλά και για τις «ξενοδοχειακές 

ανάγκες» του πλοίου – αυτές που θα σχετίζονταν µε το πλήρωµα. 

 

- αύξηση της δυναµικότητας παραγωγής φρέσκου νερού από τη Γεννήτρια 

παραγωγής του (fresh water generator ή evaporator) από 15 τόνους την 

ηµέρα σε 25 τόνους την ηµέρα 

 

Η λειτουργία της εν λόγω γεννήτριας είναι να µετατρέπει το θαλασσινό νερό σε 

πόσιµο για τις ανάγκες του πληρώµατος, αλλά για να γίνει αυτό πρέπει το πλοίο να 

πλέει. ∆εν µπορεί να παράξει, δηλαδή, πόσιµο νερό όταν το πλοίο είναι στάσιµο. 

Μπορεί επίσης το φρέσκο νερό να χρησιµοποιηθεί και για τον καθαρισµό των 

δεξαµενών. 

 

- Οι σωλήνες εκφόρτωσης (cargo manifolds) έγιναν 11 από 8 που ήταν αρχικά. 

∆ίνοντας έτσι τη δυνατότητα χειρισµού 11 διαφορετικών φορτίων έναντι 8 που 

έδινε το αρχικό Specification. 

 

- Ένας επιπλέον σωλήνας εκφόρτωσης θα υπήρχε στην πρύµνη (stern 

manifold), ο οποίος θα συνδεόταν µε τους βασικούς 11 σωλήνες και θα 

µπορούσε να εξασφαλίζει το διαχωρισµό των φορτίων µε διπλές βαλβίδες 

(double valve segregation). Αυτός είναι και ο πλήρης διαχωρισµός των φορτίων  

- ώστε να µην κινδυνεύει το ένα µολυνθεί από το άλλο. Η ύπαρξη του stern 

manifold θα επέτρεπε η εκφόρτωση των πλοίων να γίνεται και από την πρύµνη, 

χωρίς µείωση της ποιότητάς της, σε λιµάνια, όπως ορισµένα της Μεσογείου στα 

οποία η προσόρµιση ήταν δύσκολη. 

 

- Τοποθέτηση Σταθερού Συστήµατος ∆ιάγνωσης Αερίων του Φορτίου 

(Fixed Gas Detection System) όχι µόνο γύρω από τις δεξαµενές, αλλά και στις 
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δεξαµενές έρµατος και στους περιβάλλοντες κενούς χώρους των δεξαµενών 

(void spaces). Αυτού του είδους το σύστηµα θα µείωνε τις πιθανότητες 

εκρήξεων. 

 

- Η αρχική δυναµικότητα παραγωγής ηλεκτρικής ενέργειας καθεµίας από τις 

τρεις ηλεκτροµηχανές των πλοίων, ήταν 650 kW. Αυξήθηκε σε 1050 kW για να 

καλύψει τις αυξηµένες ανάγκες χειρισµού των φορτίων από τις αντλίες φορτίου, 

ηλεκτροδότησης των πλοίων εν γένει, τη λειτουργία των 2 λεβήτων (Αuxiliary 

boilers) και ό,ποια άλλη ανάγκη υπήρχε. 

 

- Στο αρχικό σχέδιο, υπήρχε 1 γυροσκοπική πυξίδα (gyro). Έγιναν 2 – η µία 

θα ήταν σε ετοιµότητα. Να τονιστεί, επίσης, ότι η ύπαρξη µίας γυροσκοπικής 

πυξίδας απαιτούνταν και από τις Πετρελαϊκές εταιρείες (Oil Majors). 

 

- Αύξηση της δυναµικότητας των Καθαριστών Πετρελαίου (Heavy Fuel Oil 

Purifiers). Επρόκειτο για κάποιες συσκευές που θα βρίσκονταν στο 

Μηχανοστάσιο και η λειτουργία τους θα ήταν να καθαρίζουν το πετρέλαιο (που 

είναι βαρύ απόσταγµα του αργού) πριν χρησιµοποιηθεί σαν καύσιµο στην 

Κύρια µηχανή, από νερό, ακαθαρσίες και λάσπη που µπορεί να περιείχε. 

 

Εποµένως, η τιµή αγοράς που τελικά συµφωνήθηκε για κάθε πλοίο 25,000 τόνων 

Ι.Μ.Ο. 2, µεταξύ της BSH και του Ναυπηγείου ήταν 38,800,000 + 2,250,000 = 

41,050,000 δολλάρια. 

 

Σε προηγούµενο σηµείο του πονήµατος αυτού, αναφέρθηκε ότι είχε δηµιουργηθεί µία 

περιγραφή, η λεγόµενη Περιγραφή Ναύλωσης (Charter Description), η οποία 

περιείχε τα βασικά τεχνικά χαρακτηριστικά των πλοίων που θα ήθελε κάθε Ναυλωτής 

να γνωρίζει για να καταλήξει αν τον ενδιέφερε να ναυλώσει αυτά τα συγκεκριµένα 

πλοία. Αυτή είχε προέλθει από την τελική µορφή του Full Specification των πλοίων. 

Παρατίθεται στη συνέχεια, µεταφρασµένη, καθώς ήταν ανιπροσωπευτική της µορφής 

που θα είχαν τα υπό µελέτη πλοία (αναφέρεται σε κάθε ένα πλοίο): 
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3.1) Περιγραφή Ναύλωσης δεξαµενοπλοίου τύπου Ι.Μ.Ο. 2, 

µεγέθους 25,000 τόνων 

 

Περιγραφή 

 

Το πλοίο είχε σχεδιαστεί και επρόκειτο να ναυπηγηθεί και να εξοπλιστεί ως 

δεξαµενόπλοιο µεταφοράς χηµικών φορτίων και προϊόντων πετρελαίου (product / 

chemical tanker) τύπου Ι.Μ.Ο. 2, για παροχή µεταφορικής υπηρεσίας παγκοσµίως µε 

ειδικές βαφές στις δεξαµενές φορτίου και στις δεξαµενές συλλογής υπολλειµµάτων 

φορτίου και νερού µετά τον καθαρισµό των δεξαµενών (Slop tanks).117 

 

Το πλοίο θα ήταν πλήρως διπλού τοιχώµατος (fully double hull), µε ένα κεντρικό 

διαµήκες διάφραγµα στην περιοχή των δεξαµενών φορτίου, µε πρύµνη σαν βολβοειδές 

τόξο (bulbous bow)118, πηδάλιο της µορφής semi-spade και bow thruster. 

 

Ακολουθούν εικόνες semi-spade πηδαλίου και bow thruster. 

Εικόνα 1: semi-spade πηδάλιο 

Πηγή: www.parker-rudder.com 

 

 

                                                           

117
 Slop tanks: Η χωρητικότητά τους είναι αρκετά μεγάλη ώστε να μπορούν να χρησιμοποιηθούν και ως 

δεξαμενές φορτίου. Για αυτό το λόγο, σε πλοία μεταφοράς προϊόντων πετρελαίου και χημικών 

φορτίων είναι και αυτές βαμμένες (για να μη διαβρώνονται από τα διάφορα φορτία). 

118
Η πλώρη σε σχήμα βολβοειδούς τόξου (bulbous bow) θα είχε κατασκευαστεί έτσι, ώστε να αλλάζει 

τον τρόπο ροής του νερού γύρω από το κύτος, μειώνοντας την αντίσταση των πλοίων και βελτιώνοντας 

την ταχύτητα, την αποδοτικότητα του καυσίμου και την ευστάθεια των πλοίων.  
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Εικόνα 2: bow thruster 

Πηγή: www.invicta-marine.com 

 

 

 

Το πλοίο θα είχε 12 δεξαµενές φορτίου, 2 δεξαµενές για υπολείµµατα φορτίου (Slop 

tanks), 14 δεξαµενές έρµατος (συµπεριλαµβανοµένων της εµπρόσθιας και οπίσθιας 

δεξαµενής – fore and aft peak tanks). To ακοµµοδέσιο, ο χώρος πλοήγησης («η 

γέφυρα») και το Μηχανοστάσιο θα βρίσκονταν στο πίσω µέρος του πλοίου. ∆ιπλός 

πυθµένας θα υπήρχε στο Μηχανοστάσιο και στις περιοχές των δεξαµενών φορτίων και 

υπολειµµάτων φορτίων. Τρία διαµήκη διαφράγµατα θα δηµιουργούσαν τις δεξαµενές 

φορτίου / υπολειµµάτων φορτίου (αυτές που θα βρισκόταν προς το µέρος του λιµανιού 

– port και προς την πλευρά της θάλασσας – starboard)119 και τις πλευρικές δεξαµενές 

έρµατος (wing tanks) κοντά στο χώρο των δεξαµενών φορτίου. 

 

Το Σύστηµα Χειρισµού του Φορτίου θα αποτελούνταν από 14 υδραυλικές αντλίες 

βυθιζόµενες στις δεξαµενές φορτίου και υπολειµµάτων φορτίου (Deepwell cargo and 

slop pumps). Tα πλοία θα είχαν συνολικά 11 διαχωρίσεις φορτίου. Θα ήταν κατάλληλα 

να µεταφέρουν προϊόντα πετρελαίου, βρώσιµα έλαια και χηµικά φορτία σε υγρή µορφή 

που θα είχαν Ειδική Πυκνότητα (Specific gravity) µέχρι και 1.53, µε βάση τα διακριτικά 

που θα τους είχαν δωθεί από το Νηογνώµονα (Class Notations) και τα τεχνικά 

χαρακτηριστικά τους και δε θα έβλαπταν το Σύστηµα Χειρισµού Φορτίου. Θα είχαν τη 

δυνατότητα να µεταφέρουν φορτία υψηλής Ειδικής Πυκνότητας (µέχρι και 1.53)120 µε 

                                                           

119
 Port side: Αν κοιτάζει κάποιος ένα πλοίο κατά την κατεύθυνση που πλέει, είναι η αριστερή πλευρά 

του. Αντίστοιχα, starboard side είναι η δεξιά πλευρά του. 

120
 Τα πλοία θα μπορούσαν να μεταφέρουν μία μεγάλη ποικιλία χημικών φορτίων τύπου Ι.Μ.Ο. 2 και 

Ι.Μ.Ο. 3, με εστίαση στη μεθανόλη, στην εθανόλη, στα διάφορα ξυλένια (xylenes), στο τολουένιο 

(toluene), στο LAB (Linear Alkyl Benzene), σε όλα τα μείγματα Βιο-ντήζελ, όπως επίσης και στα βρώσιμα 
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πλήρως φορτωµένα τα ζεύγη δεξαµενών (port και starboard) 1, 3, 5 και υπολειµµάτων 

φορτίων (Slop tanks). Σε ό,τι αφορά τα ζεύγη των δεξαµενών 2, 4 και 6 (επίσης port και 

starboard), θα επιτρεπόταν να φορτωθούν φορτία Ειδικής Πυκνότητας µέχρι και 1.53, 

αλλά οι δεξαµενές δε θα ήταν πλήρως φορτωµένες, βάσει των υπολογισµών για την 

ευστάθεια του πλοίου. Οι δεξαµενές φορτίου και υπολειµµάτων φορτίου θα ήταν 

                                                                                                                                                                          

έλαια – συμπεριλαμβανομένων και των οξέων τους. Επίσης, ως πλοία μεταφοράς προϊόντων 

πετρελαίου θα μπορούσαν να μεταφέρουν ακόμη και αργό πετρέλαιο, «βρώμικα» αλλά και «καθαρά» 

προϊόντα πετρελαίου. Το αργό πετρέλαιο και τα κάθε είδους προϊόντα του είναι φορτία του 

Παραρτήματος Ι της Συνθήκης M.A.R.P.O.L., ενώ τα χημικά φορτία και τα βρώσιμα έλαια είναι στο 

Παράρτημα ΙΙ της Συνθήκης M.A.R.P.O.L. Στην πράξη βέβαια, τα εν λόγω χημικά πλοία, αν και θα 

μπορούσαν, δεν επρόκειτο να μεταφέρουν αργό πετρέλαιο ή «βρώμικα» προϊόντα του, διότι οι 

παρτίδες για αυτά τα φορτία ήταν συνήθως μεγαλύτερες και επιπλέον οι ναύλοι τους ήταν 

χαμηλότεροι από αυτούς των καθαρών προϊόντων πετρελαίου ή των χημικών φορτίων. Συν το ότι μετά, 

θα έπρεπε η BSH να διαθέσει ένα πολύ μεγάλο ποσό για τον καθαρισμό των δεξαμενών και των 

σωλήνων χειρισμού του φορτίου, για να τα ετοιμάσει για τη φόρτωση «καθαρών» προϊόντων ή 

χημικών, ως επόμενων φορτίων. 

Αναφορικά με τα καθαρά προϊόντα πετρελαίου, η ανάλυση των ναυλώσεων ταξιδίου των ετών 2004 – 

2007 για πλοία μεγέθους Small Tankers, Handysize και Handymax, έδειχνε ότι: 

- το 34% των ναυλώσεων αφορούσε νάφθα 

- το 26% των ναυλώσεων αφορούσε Μotor Gasoline (τύπος βενζίνης), συμπεριλαμβανομένου 

και του UMS (Unleaded Motor Spirit) – επίσης τύπου βενζίνης 

- το 23% των ναυλώσεων αφορούσε Gas oil 

- το 5% αφορούσε Jet fuel 

- το 1% αφορoύσε MTBE (Methyl Tert Butyl Ether). To φορτίο αυτό, πλέον, απαιτούσε χημικό 

πλοίο τύπου Ι.Μ.Ο. 3 και δε μπορούσε να μεταφερθεί σε απλό product tanker. 

- το 11% αφορούσε άλλα «καθαρά» προϊόντα πετρελαίου 

Ένα σημαντικό σημείο, που πρέπει επίσης να αναφερθεί, είναι ότι το ποια τελικώς φορτία μπορούν τα 

χημικά δεξαμενόπλοια να μεταφέρουν (δηλαδή ποια είναι τα φορτία που υπάρχουν στη λίστα- στο 

λεγόμενο Certificate of Fitness του) είναι συνάρτηση δύο παραγόντων: 

Α) της κατασκευής τους: π.χ. Μέχρι τι Ειδικής Πυκνότητας φορτία δύνανται να μεταφέρουν και ποια 

μπορεί ο εξοπλισμός τους να χειριστεί - χωρίς βλαβερές επιπτώσεις ούτε στις δεξαμενές ούτε στο 

Σύστημα Χειρισμού του φορτίου. 

Β) Σε ποια φορτία έχει αντίσταση η βαφή των δεξαμενών που έχει επιλεγεί. 

Με άλλα λόγια, υπάρχει η πιθανότητα τα πλοία να δύνανται να μεταφέρουν ένα φορτίο από 

κατασκευαστικής άποψης, αλλά αυτό να βλάπτει τη βαφή των δεξαμενών ή αντίθετα μπορεί η βαφή 

των δεξαμενών να είναι resistant σε αυτό το φορτίο, αλλά να μη μπορεί το πλοίο να το μεταφέρει από 

κατασκευαστικής άποψης. Επομένως, και στις δύο περιπτώσεις το εν λόγω φορτίο δε περιλαμβάνεται 

στο Certificate of Fitness τους, άρα τελικά δε θα το μεταφέρουν.  
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πλήρως βαµµένες µε Marineline 784 και οι πυθµένες τους θα είχαν ενίσχυση µε µικρο-

ίνες (fibreglass), όπως επίσης και τα τοιχώµατά τους σε ύψος µισού µέτρο πάνω από 

αυτούς. 

 

 

Το πλοίο θα είχε τα εξής διακριτικά από το Νηογνώµονα DNV:  

1A1 δεξαµενόπλοιο µεταφοράς χηµικών και προϊόντων πετρελαίου, ESP, CSR, 

HL (1.53), E0, SPM, BIS121. 

 

∆ιαστάσεις 

 

Ολικό µήκος (length overall): περίπου 176.4 µέτρα 

Μήκος µεταξύ καθέτων (length between perpendiculars): 168 µέτρα 

Μέγιστο πλάτος (breadth moulded): 27.4 µέτρα 

Μέγιστο βάθος (depth moulded): 15 µέτρα 

                                                           

121
 Τα διακριτικά αυτά σήμαιναν το καθένα τα εξής: 

- 1Α1: Πλοίο του οποίου οι διαδικασίες για την ανανέωση του Πιστοποιητικού του Νηογνώμονα 

(δηλαδή ο δεξαμενισμός του) θα γινόταν κάθε 5 έτη. 

- ESP: Δεξαμενόπλοιο με Enhanced Special Survey Programme. Enhanced Special Survey ήταν 

ένας οδηγός για Ναυτιλιακές εταιρείες, για να προετοιμάσουν το πλοίο τους εν όψει των 

Special Surveys (κάθε 5 έτη), ώστε να διατηρήσουν την ασφαλή λειτουργία του στη θάλασσα, 

αλλά και στα λιμάνια. 

- CSR – Common Structural Rules: Οι Κοινοί Κανονισμοί Ναυπήγησης του Διεθνούς Οργανισμού 

Νηογνομόνων (IACS – International Association of Classification Societies), σε ισχύ από την 1
η
 

Απριλίου 2006 για δεξαμενόπλοια μήκους 150 μέτρων και πλέον. 

- HL (1.53) – Heavy Liquid Strengthening: Σήμαινε ότι οι δεξαμενές του πλοίου θα 

κατασκευάζονταν με τέτοιο τρόπο ώστε να αντέχουν τη μεταφορά βαριών φορτίων Ειδικής 

Πυκνότητας ως και 1.53. 

- Ε0: Είχαν τοποθετηθεί τέτοια όργανα αυτοματισμού, ώστε το μηχανοστάσιο να λειτουργεί 

χωρίς επιτήρηση, τόσο κατά τον πλου όσο και στο λιμάνι. 

- SPM – Single Point Mooring: Το πλοίο θα μπορούσε να δέσει και να φορτοεκφορτώσει ακόμη 

και από έναν σημαντήρα στη μέση της θάλασσας.  

- BIS: Ήταν το διακριτικό που δήλωνε ότι το πλοίο θα έχει ναυπηγηθεί με τέτοιον τρόπο, ώστε 

όταν θα έπρεπε να εξεταστεί ο πυθμένας του (για να φανεί αν είχε λερωθεί από τα θαλάσσια 

άλγη) να μη χρειαζόταν να μπει σε δεξαμενή, αλλά να εξεταστεί ενόσω θα ήταν στο νερό.  Έτσι 

θα μειωνόταν πολύ τα σχετικά έξοδα για τον Πλοιοκτήτη. Η εξέταση της κατάστασης του 

πυθμένα ενός πλοίου απαιτείται από το Νηογνώμονα κάθε 2,5 χρόνια. 



 220 

Βύθισµα θέρους µέγιστο (summer draught122moulded): 9.2 µέτρα 

Τόνοι νεκρού βάρους στο βύθισµα θέρους (dwt at summer draught): περίπου 

25,000 

 

 

Εκτιµώµενες χωρητικότητες σε κυβικά µέτρα (όταν οι δεξαµενές θα ήταν 

φορτωµένες στο 100% του όγκου τους) 

 

∆εξαµενών φορτίου  

(συµπεριλαµβανοµένων και 2 δεξαµενών υπολειµµάτων φορτίου 1,800 κυβικών): 

περίπου 35,000 

 

∆εξαµενών καυσίµων HFO  (Ηeavy Fuel oil), συµπεριλαµβανοµένων και των 

δεξαµενών στις οποίες µετά από ειδική επεξεργασία θα επικάθονταν οι διάφορες ξένες 

ουσίες που θα περιέχονταν στα καύσιµα - των Settling tanks και των δεξαµενών στις 

οποίες θα κατέληγε το καύσιµο έτοιµο να χρησιµοποιηθεί από την Κύρια µηχανή – 

Service tanks)123: περίπου 1,100 

 

                                                           

122
 Summer = scantling draft = 9.2 μέτρα 

123
 Οι δεξαμενές των εν λόγω πλοίων θα είχαν ικανοποιητική χωρητικότητα. Λόγω του ότι τα πλοία θα 

ήταν χαμηλού βυθίσματος, για να μπορούν να έχουν την πολύ μεγάλη χωρητικότητα φορτίου σε όρους 

όγκου, θα ήταν επίσης πλατιά πλοία. Αυτό θα είχε ως συνέπεια, τα πλοία να χρειάζονται περισσότερα 

καύσιμα ώστε η Κύρια μηχανή (Μηχανή Πρόωσης) να μπορέσει να δώσει την απαιτούμενη ταχύτητα, 

λόγω των μεγαλύτερων αντιστάσεων που το πλοίο θα υφίστατο, όντας πλατύ. Συνεπώς, θα 

απαιτούνταν πολλά καύσιμα, άρα μεγαλύτερες δεξαμενές. Επίσης, τα «βαριά» καύσιμα (Ηeavy Fuel oil) 

δε μπορούν να χρησιμοποιηθούν όπως θα έχουν παραληφθεί από το πλοίο, μετά την πετρέλευση. Θα 

υφίσταντο επεξεργασία (με τους «καθαριστές – fuel oil purifiers» που προαναφέρθηκαν) ώστε να 

απομακρυνθούν κάθε άλλες προσμείξεις ή νερό που θα μπορούσαν να βλάψουν την Κύρια μηχανή.  

Μετά από κάθε στάδιο επεξεργασίας που υφίσταται το καύσιμο, μεταφέρεται σε διαφορετικές 

δεξαμενές. Ξεκινώντας από τις Storage tanks. Πρόκειται για τις δεξαμενές στις οποίες τοποθετούνται 

αρχικά τα καύσιμα κατά την πετρέλευση. Προχωρά στις Settling tanks και καταλήγει στις Service tanks, 

όπου μετά το τέλος της επεξεργασίας είναι έτοιμο προς χρήσιν από την Κύρια μηχανή. Τέλος, να 

αναφερθεί ότι, όπως ήταν η τάση σε όλα τα σύγχρονα σχέδια πλοίων - για λόγους οικονομίας και οι 

Ηλεκτρομηχανές (Auxiliary Engines) να λειτουργούν με το ίδιο καύσιμο που θα έκαιγε η Κύρια μηχανή 

(Μηχανή Πρόωσης), δηλαδή με Ηeavy Fuel oil (HFO), με HFO θα λειτουργούσαν και οι Ηλεκτρομηχανές 

των υπό μελέτη πλοίων. 
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∆εξαµενών καυσίµων MDO124(Marine Diesel oil), συµπεριλαµβανοµένης και της 

αντίστοιχης δεξαµενής Service): περίπου 100 

 

∆εξαµενή φρέσκου νερού (Fresh Water tank): περίπου 180  

 

∆ιαχωρισµένες ∆εξαµενές Έρµατος (Segregated Water Ballast tanks – 

συµπεριλαµβανοµένων και της εµπρόσθιας (βρίσκεται ακριβώς στην πλώρη) και 

οπίσθιας δεξαµενής (αντίστοιχα στην πρύµνη) – fore and aft peak tanks: περίπου 

14,000 

 

 

Τοννάζ (χωρητητικότητα σε κόρους)125 

∆ιεθνές   Κ.Ο.Χ.  Κ.Κ.Χ. 

  19,541  6,993 

 

 

Ταχύτητα, Κατανάλωση Καυσίµου και Αυτονοµία (Endurance) 

 

Η Υπηρεσιακή Ταχύτητα (Service Speed) θα ήταν περίπου 15.5 κόµβοι (15.5 ναυτικά 

µίλια την ώρα). Οι παράµετροι στις οποίες αυτή θα ίσχυε ήταν: στο CSR (Continuous 

Service Rating) ή NCR (Normal Continuous Rating) ή στη συνηθισµένη ισχύ των 7,420 

kW (85% της µέγιστης ισχύος – MCR: Maximum Continuous Rating)126, στις 120.3 

                                                           

124
 Ελαφρύτερο καύσιμο - διυλισμένο πετρέλαιο (Marine Diesel oil) μπορεί να χρησιμοποιήσει το πλοίο 

σε περίπτωση που υπάρξει κάποιο πρόβλημα στην Κύρια Μηχανή ή στις Ηλεκτρομηχανές και 

χρειάζεται αυτές να λειτουργήσουν για λίγο με διυλισμένο καύσιμο. 

125
 Ένας άλλος τρόπος μέτρησης της χωρητικότητας σε όγκο των περίκλειστων χώρων του πλοίου είναι 

το GRT (Gross Registered Tonnage) δηλαδή Kόροι Oλικής Xωρητικότητας. Αντίστοιχα NRT (Net 

Registered Tonnage) ή Κόροι Καθαρής Χωρητικότητας είναι ο όγκος των περίκλειστων χώρων φορτίου 

ενός πλοίου. Ο κόρος δεν αντιστοιχεί σε χωρητικότητα φορτίου σε κυβικά. Αυτά τα δύο μεγέθη δηλαδή 

οι Κόροι Ολικής Χωρητικότητας (K.O.X.) και οι Κόροι Καθαρής Χωρητικότητας (Κ.Κ.Χ.) απαντώνται ως: 

Διεθνή, αντίστοιχα για τη Διώρυγα του Σουέζ και για τη Διώρυγα του Παναμά. Με άλλα λόγια, το κάθε 

πλοίο μετριέται ανάλογα με τις απαιτήσεις του κάθε ενός. Το Διεθνές Κ.Ο.Χ. και Κ.Κ.Χ. ισχύουν για όλα 

τα λιμάνια, το Κ.Ο.Χ. και το Κ.Κ.Χ. της Διώρυγας του Σουέζ για τα λιμάνια του Σουέζ (αυτά τα 2 είναι και 

τα μεγαλύτερα από όλα), ενώ το Κ.Ο.Χ. και το Κ.Κ.Χ. του  

Παναμά ισχύουν στα αντίστοιχα λιμάνια.  Δηλώνουν τους όγκους των περίκλειστων χώρων του πλοίου 

από πλευράς κατασκευαστικής – όχι μεταφοράς φορτίου  και χρησιμοποιούνται για τον υπολογισμό 

των λιμενικών τελών. 

126
 Συνήθως το CSR / NCR είναι το 90% του MCR. 
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στροφές της Κύριας Μηχανής το λεπτό, χωρίς «περιθώριο θάλασσας (sea margin)»127, 

στο βύθισµα θέρους που θα συνέπιπτε µε το µέγιστο βύθισµα (scantling draft) δηλαδή 

στα 9.2 µέτρα. 

 

Οι ∆οκιµές Ταχύτητας (Speed Trials)128 θα γινόταν σε βαθιά νερά και ήρεµη θάλασσα, 

µε άνεµο που δε θα ξεπερνούσε τα 4 Μποφώρ129 και ο πυθµένας του πλοίου θα ήταν 

καθαρός130. Τα αποτελέσµατα θα διορθώνονταν ώστε να δείχνουν την κατάσταση της 

µη ύπαρξης ανέµου και της µη ύπαρξης θαλασσίων ρευµάτων.131 

 

Όπως είχε οριστεί στο Shop test της Κύριας Μηχανής132, η Eιδική Kατανάλωσή της θα 

ήταν 167 γραµµάρια καυσίµου ανά κιλοβατώρα (g/kWh) στη συνηθισµένη ισχύ των 

7,420 kW και στις 120.3 στροφές ανά λεπτό, χωρίς το Περιθώριο 5% του 

Κατασκευαστή133, σε συνθήκες δοκιµής ISO και χρησιµοποιώντας καύσιµο µε 

θερµιδική αξία 42,700 κιλοτζάουλ ανά κιλό (kJ / kg)134 θα ήταν περίπου 29.8135 τόνοι 

την ηµέρα. 

                                                           

127
 Sea margin: Η ταχύτητα των πλοίων είναι βελτιστοποιημένη για τη συνήθη λειτουργία τους, σε 

καλές συνθήκες της θάλασσας. Σε συνδιασμό με την υπηρεσιακή ταχύτητα (Service speed) ορίζεται και 

ένα περιθώριο θάλασσας (Sea margin). Αν π.χ η υπηρεσιακή ταχύτητα είναι 15,5 κόμβοι με 15% sea 

margin, αυτό σημαίνει ότι το πλοίο δύναται να φτάσει αυτήν την ταχύτητα σε συνθήκες δοκιμών 

(Speed trials) αλλά η μηχανή του έχει και 15% επιπλέον ιπποδύναμη για το sea margin, δηλαδή αν 

συναντήσει κακό καιρό, κ.ο.κ. να μπορεί να επιτύχει την ίδια ταχύτητα. 

128
 Οι Δοκιμές Ταχύτητας ή Speed trials γίνονται λίγες μέρες πριν την παράδοση του πλοίου. Ελέγχεται 

η πραγματική ταχύτητα του πλοίου υπό διαφορετικές συνθήκες – αν συμπίπτει με αυτήν που 

αναφέρεται στο Βιβλίο Τεχνικών Χαρακτηριστικών του Πλοίου (Specification) και με τα αποτελέσματα 

που έδειξαν οι δοκιμές του μοντέλου του πλοίου (Model Test Results). 

129
 Αλλιώς η ταχύτητα θα ήταν μικρότερη από την αναμενώμενη λόγω κακού καιρού και /ή η 

κατανάλωση θα ήταν υψηλότερη. 

130
 Αν δεν ήταν και είχε θαλάσσια άλγη, θα αυξανόταν η αντίσταση των πλοίου και θα μειωνόταν η 

ταχύτητα και / ή θα αυξανόταν η κατανάλωση. 

131
 Τα Θαλάσσια ρεύματα (Sea currents) επίσης επηρεάζουν την ταχύτητα και την κατανάλωση ενός 

πλοίου, ανάλογα με το αν είναι προς όφελός του ή αντίθετα. 

132
 Shop test λέγεται η δοκιμή της απόδοσης της Κύριας Μηχανής που διενεργείται πριν ακόμη αυτή 

ενσωματωθεί στο πλοίο. 

133
 Δήλωνε ότι αν υπήρχε κάποιο πρόβλημα στην Κύρια μηχανή, η Ειδική Κατανάλωσή της αναμενόταν 

να αυξηθεί ως 5%. 

134
 Η συγκεκριμένη θερμιδική αξία αναφέρεται σε MDO (Μarine Diesel oil). Οι δοκιμές των Κυρίων 

μηχανών γίνονται με καύσιμο MDO (παρόλο που αυτές στην πράξη συνήθως καίνε HFO). Όμως το MDO 

έχει 6% μεγαλύτερη θερμιδική απόδοση από το HFO. Επομένως  οι 29.8 τόνοι την ημέρα 
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Η Αυτονοµία του πλοίου (Endurance)136 στο βύθισµα των 9.2 µέτρων, στη ταχύτητα 

των 15.5 κόµβων και µε βάση την παραπάνω κατανάλωση (µεταφρασµένη σε 

κατανάλωση HFO) θα ήταν περίπου 12,000 ναυτικά µίλια. 

 

 

Κύρια Μηχανή 

 

Wartsila NSD 6RTA48T-B137 

 

MCR: 8,730 kW x 127 στροφές το λεπτό 

 

NCR: 7,420 kW x 120.3 στροφές το λεπτό 

 

 

Παραγωγή Ηλεκτρικής Ενέργειας 

 

3 ηλεκτροµηχανές ισχύος 1,050 kW περίπου 

 

 

Αντλίες 

 

Φορτίου: ∆ώδεκα (12) ισχύος 350 κυβικών µέτρων την ώρα η καθεµία, υδραυλικές, µία 

σε κάθε δεξαµενή (Deepwell), από ανοξείδωτο ατσάλι 316L. ∆ύο (2) ισχύος 125 

                                                                                                                                                                          

αντιστοιχούσαν σε MDO. Την BSH, όμως, την ενδιέφερε να υπολογίσει πόσο ήταν η κατανάλωση 

καυσίμων σε όρους HFO (του καυσίμου, δηλαδή, που θα έκαιγε η Κύρια μηχανή). Για να το βρει, 

πολλαπλασίασε τους 29.8 τόνους επί 1.11. Επρόκειτο για το 6% της διαφοράς θερμιδικής απόδοσης 

του MDO από το HFO και το 5% του περιθωρίου αύξησης της Ειδικής Κατανάλωσης - όπως οριζόταν 

από τον Κατασκευαστή της Μηχανής και δεν είχε ήδη συμπεριληφθεί. Το αποτέλεσμα, λοιπόν, της 

κατανάλωσης καυσίμου σε πραγματικούς όρους HFO  ήταν περίπου 33.1 τόνοι την ημέρα. 

135
 Ακολουθεί και ο τρόπος υπολογισμού της ποσότητας των 29.8 τόνων / ημέρα. Πρόκειται για το 

γινόμενο των: [Ειδικής Κατανάλωσης x CSR (kW) x 24 ώρες] / 1,000,000 (συνολικά γραμμάρια που έχει 

ο τόνος). Επομένως είναι: [167 gr / kWh x 7,420 x 24] / 1,000,000 = 29.8 τόνοι / ημέρα 

136
 Δηλαδή πόσα ναυτικά μίλια θα μπορούσε το πλοίο να διανύσει – αν μόνο έπλεε, βάσει της 

υπηρεσιακής του ταχύτητας και της σχετικής κατανάλωσης χωρίς να χρειαστεί να κάνει πετρέλευση.  

137
 Ο αριθμός 6 δηλώνει ότι η μηχανή θα είχε 6 κυλίνδρους και ο αριθμός 48 τη διάμετρο του κάθε 

κυλίνδρου. 
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κυβικών µέτρων την ώρα (η καθεµία), του ιδίου τύπου για τις δεξαµενές υπολειµµάτων 

φορτίου (Slop tanks). Το υλικό και εδώ θα ήταν ανοξείδωτο ατσάλι 316L. 

 

Φορητή αντλία φορτίου: µία (1) ισχύος 100 κυβικών µέτρων την ώρα 

 

Έρµατος: ∆ύο (2) υδραυλικές, ιδίου τύπου µε αυτές του φορτίου (Deepwell), από 

ανοξείδωτο ατσάλι και ισχύ 600 κυβικών µέτρων την ώρα  

 

Μέγιστος ρυθµός εκφόρτωσης: 2,120 κυβικά µέτρα την ώρα, για φορτία Ειδικής 

Πυκνότητας 0.8 τόνων / κυβικό µέτρο138 

 

 

Καθαρισµός ∆εξαµενών Φορτίου 

 

Αντλία καθαρισµού (Τank Cleaning Pump): Μία (1), ιδίου τύπου µε τις αντλίες φορτίου 

(Deepwell), ισχύος 150 κυβικών µέτρων την ώρα 

 

Θερµάστρα θαλασσινού νερού για καθαρισµό (Tank Cleaning Sea Water Heater): Μία 

(1), για θέρµανση νερού στο επάνω κατάστρωµα, η οποία θα µπορούσε να αυξήσει τη 

θερµοκρασία του θαλασσινού νερού από τους 20οC στους 70οC. Η ισχύς της θα ήταν 

150 κυβικά µέτρα την ώρα, µε λόγο καθαρότητας 85% (cleanliness factor). 

 

Μηχανές Καθαρισµού ∆εξαµενών (Tank Cleaning Machines): 28 µόνιµες, µονού 

ακροφυσίου, προγραµµατιζόµενες, από ανοξείδωτο ατσάλι AISI 316L (2 για κάθε 

δεξαµενή φορτίου και υπολειµµάτων φορτίου)139 

 

 

 

 

 

                                                           

138
 Αν το φορτίο είχε μεγαλύτερη Ειδική Πυκνότητα από 0.8 τόνων / κυβικό μέτρο, ο ρυθμός 

εκφόρτωσης θα μειωνόταν. 

139
 Χαρακτηριστικό αυτού του είδους των Μηχανών Καθαρισμού Δεξαμενών (Τank Cleaning 

Machines) ήταν ότι λόγω του ότι προγραμματίζονταν, μπορούσαν να φτάσουν ακριβώς στα σημεία 

όπου θα υπήρχαν υπολείμματα φορτίου και να τα καθαρίσουν, εξασφαλίζοντας ποιοτικότερο και 

γρηγορότερο καθαρισμό και μειώνοντας τον απαιτούμενο «νεκρό» χρόνο του πλοίου. 
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Παραγωγή ατµού 

 

∆ύο (2) αυτόµατοι, κάθετοι, κυλινδρικοί Βοηθητικοί λέβητες (Αuxiliary Boilers) που θα 

λειτουργούσαν µε πετρέλαιο, ισχύος 10 τόνων την ώρα ο καθένας και ένας λέβητας 

αερίου (gas boiler) ισχύος 1 τόνου την ώρα, στη συνηθισµένη ισχύ της Κύριας Μηχανής 

(CSR) και σε συνθήκες ISO. 

 

 

Γερανός για την ανύψωση της µάνικας φορτοεκφόρτωσης – Hose Handling 

crane 

 

Ένας (1) γερανός ηλεκτρο-υδραυλικού τύπου, ανυψωτικής ισχύος 10 τόνων και 

έκτασης σύµφωνα µε τις απαιτήσεις του OCIMF (Oil Companies International Maritime 

Forum), θα υπήρχε στο άνω κατάστρωµα, στη µέση περίπου του πλοίου. 

 

 

Πηδάλιο  

 

Ένα (1) ηλεκτρο-υδραυλικού Rotary vane τύπου ή τύπου κυλινδρικού πιστονίου θα 

βρισκόταν στο χώρο πηδαλιουχίας. Το σύστηµα του πηδαλίου θα είχε 2 µονάδες 100% 

υδραυλικής δύναµης. 

 

 

Σύστηµα αντιµετώπισης πυρκαγιάς  

 

Στο χώρο του καταστρώµατος και των δεξαµενών:  

Α) µόνιµος Αφρός Χαµηλής Επέκτασης, σύµφωνα µε τις απαιτήσεις της Συνθήκης 

S.O.L.A.S. 

Β) θαλασσινό νερό 

 

Στο χώρο του µηχανοστασίου και των καθαριστών καυσίµων:  

Α) µόνιµο Σύστηµα ∆ιοξειδίου του Άνθρακα Υψηλής Πίεσης  

Β) θαλασσινό νερό και σύστηµα νέφωσης νερού 
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Γεννήτρια Παραγωγής Αζώτου 

 

Ισχύος 2,650 κυβικών µέτρων την ώρα, σε επίπεδο καθαρότητας 95%140 

 

 

Ιδιαίτερα Χαρακτηριστικά 

 

- δεξαµενές βαµµένες µε Marineline 784, όπως επίσης και πυθµένες δεξαµενών 

και τοιχώµατα σε ύψος µισού µέτρου πάνω από αυτούς, ενισχυµένα µε µικρο-

ίνες (fibreglass) 

 

- διπλό σύστηµα καυσίµων στο Μηχανοστάσιο – Θα εξασφάλιζε την ίδια καλή 

απόδοση όλων των µηχανηµάτων µε τη χρήση καυσίµων µε υψηλότερη 

περιεκτικότητα σε θείο – high sulphur, αλλά και µε τη χρήση καυσίµων µε 

χαµηλότερη περιεκτικότητα σε θείο – low sulphur. 

 

- διπλά τοιχώµατα και στην περιοχή όπου βρίσκονται οι δεξαµενές καυσίµων 

 

- Μόνιµο Σύστηµα Εντοπισµού Αερίων (Fixed Gas Detection System) φορτίου 

στις δεξαµενές έρµατος και στους κενούς χώρους κοντά στα περιβλήµατα των 

δεξαµενών φορτίου 

 

- ύπαρξη bow thruster ισχύος 900 kW για τη διευκόλυνση ελιγµών κατά τη 

διάρκεια της παραµονής στα λιµάνια 

 

- Μόνιµος Ανεµιστήρας Απελευθέρωσης Αερίων (Fixed Gas Freeing Fan) του 

φορτίου από τις δεξαµενές, ισχύος 200 κυβικών µέτρων το λεπτό 

 

- Σύστηµα Στεγνώµατος δεξαµενών (De-humidifier system) µετά τον καθαρισµό 

τους 

 

                                                           

140
 Είναι σύνηθες, η μέγιστη ισχύς του Συστήματος Αδρανοποίησης Δεξαμενών  - είτε είναι IGS είτε 

Γεννήτρια Παραγωγής Αζώτου (Nitrogen Generator) - να είναι 25% μεγαλύτερη από το μέγιστο ρυθμό 

εκφόρτωσης του πλοίου που για τα υπό μελέτη πλοία θα ήταν 2,120 κυβικά μέτρα την ώρα. Σε ό,τι 

αφορά το επίπεδο καθαρότητας,  όσο αυξάνεται, η μέγιστη ισχύς του Συστήματος Αδρανοποίησης 

ελαττώνεται. 
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- 2 Mόνιµες Mηχανές Kαθαρισµού ανά δεξαµενή (µονού ακροφυσίου, 

προγραµµατιζόµενες) 

 

- Σωλήνας Εκφόρτωσης στην Πρύµνη (Stern Manifold) για δύο οµάδες 

δεξαµενών φορτίων (ζεύγη δεξαµενών 1,3,5, υπολειµµάτων φορτίου και 2,4,6) 

 

- Γεννήτρια Παραγωγής Νερού (Fresh Water Generator) ισχύος 25 τόνων την 

ηµέρα 

 

- συµµόρφωση µε τα CSR (Common Structural Rules) και τα P.S.P.C. 

(Performance Standards for Protective Coatings) για τις µπογιές των δεξαµενών 

έρµατος 

 

- Ενισχυµένοι µε γυαλί Πλαστικοί Σωλήνες Έρµατος 

 

- 2 γυροσκοπικές πυξίδες 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 4 – ΠΡΟΫΠΟΛΟΓΙΣΜΟΣ ΛΕΙΤΟΥΡΓΙΚΩΝ 

ΕΞΟ∆ΩΝ (OPERATIONAL EXPENSES – OPEX) ΤΩΝ 

ΠΛΟΙΩΝ  

 

Υπάρχουν 3 είδη κόστους για µία Ναυτιλιακή εταιρεία:  

 

1) Το Κόστος Κεφαλαίου – Θα αναλυθεί στο επόµενο κεφάλαιο του πονήµατος 

µε τίτλο: «Αξιολόγηση της Επένδυσης». Είναι είδος Σταθερού Κόστους. 

2) Το Λειτουργικά Κόστη (Operational Expenses ή OPEX - εν συντοµία). Και 

αυτό είναι είδος Σταθερού Κόστους. 

3) Τα Μεταβλητά Κόστη ή Κόστη Ταξιδίου  

 

Τα επωµίζεται ο Πλοιοκτήτης αν τα πλοία του είναι στη Spot αγορά – δηλαδή αν 

κάνουν ταξίδια από το σηµείο Α στο Β ή αν έχουν ναυλωθεί σε Συµβόλαιο Εργολαβικής 

Μεταφοράς, ενώ όταν χρονοναυλώνονται ή ναυλώνονται σε «Ναύλωση Πλοίου Γυµνού 

– Bareboat Charter», επιβαρύνουν το Xρονοναυλωτή ή τον Bareboat Ναυλωτή. 

Πρόκειται για τα έξοδα τα οποία απαιτούνται για να πραγµατοποιηθεί ένα ταξίδι, 

δηλαδή: τo κόστoς των καυσίµων, τα κόστη προσέγγισης των πλοίων στα λιµάνια, τα 

έξοδα περάσµατος από ∆ιώρυγες όπως του Σουέζ και του Παναµά, τα κόστη των 

επιπλέον ασφαλίσεων, µαζί µε τα κόστη Πληρωµάτων και προστασίας του πλοίου για 

την πλεύση σε περιοχές αυξηµένου ρίσκου πολέµου (Additional war risk areas) ή 

πειρατείας (piracy areas / zones), αλλά και τα κόστη των καυσίµων για τη θέρµανση 

του φορτίου – αν αυτό απαιτείται (Σύνηθες στη µεταφορά βρώσιµων ελαίων). 

 

Τα Μεταβλητά Κόστη ή Κόστη Ταξιδίου δε λαµβάνονται υπ’ όψιν στο στάδιο 

Αξιολόγησης της Επένδυσης εφόσον δεν είναι δυνατόν να προϋπολογιστούν. Και δεν 

είναι δυνατόν να προϋπολογιστούν, διότι συνήθως, δεν είναι γνωστός τόσο νωρίτερα 

(στο στάδιο της Αξιολόγησης της Επένδυσης) ο τρόπος ναύλωσης των πλοίων όταν 

αυτά θα παραδωθούν και επειδή µεσολαβεί τουλάχιστον ένα διάστηµα 1,5 - 2 ετών 

µεταξύ της Αξιολόγησης της Επένδυσης και της παράδοσης των πλοίων – οπότε 

πολλά πράγµατα µπορούν να αλλάξουν. Εµφανίζονται πια µόνο στην στάδιο του 

Voyage Estimation – Προϋπολογισµού Ταξιδίου. Πρόκειται για έναν προϋπολογισµό 

αξιολόγησης της κερδοφορίας πιθανών σεναρίων ταξιδίων, ο οποίος γίνεται όταν πια 

τα πλοία έχουν παραδωθεί και η µελετάται η ναύλωσή τους στην Spot αγορά.  
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Εποµένως, η ανάλυση που θα γίνει σε αυτό το κεφάλαιο, θα αφορά µόνο στα 

Λειτουργικά Έξοδα – OPEX ή αλλιώς στη δεύτερη κατηγορία Σταθερού Κόστους της 

Ναυτιλιακής Επιχείρησης BS. 

 

Λειτουργικά ονοµάζονται τα έξοδα που έχουν τα πλοία και αφορούν στη λειτουργία 

τους, ασχέτως του τι είδους εµπορική εκµετάλλευση θα έχουν, δηλαδή σε τι είδους 

ναύλωση θα «κλειστούν». Όπως, παραδείγµατος χάριν είναι τα έξοδα για τους µισθούς 

των Πληρωµάτων ή για τη διατήρηση της καλής τεχνικής κατάστασης τους, για την 

αγορά ανταλλακτικών και εφοδίων κ.ο.κ.  

 

Όπως έχει προαναφερθεί, για τη Τεχνική ∆ιαχείριση των χηµικών πλοίων τύπου Ι.Μ.Ο. 

2, µεγέθους 25,000 τόνων στα οποία θα επενέδυε η BS, θα ήταν υπεύθυνη µία από τις 

θυγατρικές εταιρείες του Οµίλου που είχαν αυτό ακριβώς ως αντικείµενο εργασίας. Εν 

προκειµένω, ζητήθηκαν δύο Πενταετείς Προϋπολογισµοί Λειτουργικών Εξόδων (5 

years’ OPEX Budgets) από τις δύο µεγαλύτερες εταιρείες ∆ιαχείρισης του Οµίλου (σε 

αριθµούς πλοίων υπό διαχείριση). Αυτές, µάλιστα είχαν και τα περισσότερα χηµικά 

πλοία υπό τη διαχείρισή τους εν συγκρίσει µε τις υπόλοιπες. Επρόκειτο για την 

Hanseatic Shipping στη Κύπρο και τη Eurasia στη Σιγκαπούρη. 

 

Ακολουθούν οι δύο Προϋπολογισµοί µε τη σειρά την οποία ελήφθησαν από την BSH. 

Της Eurasia στις 15-08-2007 και της Hanseatic Shipping στις 20-08-2007. 
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Οι προϋπολογισµοί είχαν γίνει από τις υποψήφιες ∆ιαχειρίστριες Εταιρείες, έχοντας 

λάβει υπ’ όψιν τα εξής:  

- Ότι η λειτουργία των πλοίων θα γινόταν σε παγκόσµιο επίπεδο.  

- Η προγραµµατισµένη παράδοση των πλοίων ήταν για το 3ο και 4ο τρίµηνο του 

2010 – Άρα το πρώτο ολόκληρο οικονοµικό έτος θα είναι το 2011. 

- Η µισθολογική κάλυψη των Πληρωµάτων θα γινόταν σύµφωνα µε τις 

απαιτήσεις της ITF (International Transport Workers Federation) ή ισοδύναµων 

συµβάσεων ή µε βάση τις απαιτήσεις της σηµαίας των πλοίων. Αρκεί οι 

εναλλακτικές να ήταν αποδεκτές από την ITF. 

 

Σαν γενική παρατήρηση ίσχυε ότι η Hanseatic Shipping ήταν κατά µέρο όρο $152 την 

ηµέρα ακριβότερη σε ορίζοντα 5 ετών (Ηµερήσιο Μέσο Κόστος 5 ετών $5,777) από τη 

Eurasia ($5,625). 

 

Όπως φαίνεται από τη σύγκριση των δύο Προϋπολογισµών, οι κατηγορίες εξόδων που 

περιλαµβάνουν είναι ακριβώς ίδιες. Αυτό οφείλεται στο ότι είχε ζητηθεί από την BSH 

και από τις δύο ∆ιαχειρίστριες εταιρείες να παράσχουν τους Προϋπολογισµούς τους 

χρησιµοποιώντας την ίδια φόρµα. Σε αυτή δηλαδή που είχε δηµιουργηθεί από το 

Τµήµα ∆ιαχείρισης Στόλου (Fleetmanagement Department) του Οµίλου  BS που 

βρισκόταν στα Κεντρικά Γραφεία του Οµίλου - στο Αµβούργο και η οποία επέτρεπε 

ευκολότερη σύγκριση των δύο προσφορών. 

 

Από τη σύγκριση των δύο προσφορών σε απόλυτους αριθµούς, φαίνεται ότι η Eurasia 

ήταν ακριβότερη ως προς το Κόστος Πληρωµάτων και Λιπαντικών, ενώ η Hanseatic 

Shipping ήταν ακριβότερη ως προς το κόστος των Ανταλλακτικών, των Επισκευών και 

της Συντήρησης, του Νηογνώµονα, των Λοιπών Εξόδων και της ∆ιαχείρισης. Υπήρχε 

και µία κατηγορία κόστους – αυτή των Ασφαλίσεων, η οποία ήταν ακριβώς ίδια, διότι τα 

Κόστη παρέχονταν από µία άλλη θυγατρική εταιρεία του οµίλου, την Saint George 

Insurance – ως µεσάζοντα διενέργειας ασφαλειών. Εποµένως, θα ίσχυαν και για τις 

δύο ∆ιαχειρίστριες εταιρείες. 

 

Στη συνέχεια, θα γίνει ανάλυση του κάθε στοιχείου κόστους που περιλαµβάνεται και 

στους δύο Προϋπολογισµούς. 
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Κόστος Πληρωµάτων 

 

Σε αυτήν την κατηγορία, υπάρχουν διαφορές µεταξύ των δύο εταιρειών. 

 

Η Eurasia υπολόγιζε το κόστος της µε βάση 20 άτοµα πλήρωµα Ινδούς, ενώ η 

Hanseatic Shipping µε βάση 21 άτοµα. Η Eurasia υπολόγιζε µία συντηρητική αύξηση 

των µισθών των Αξιωµατικών (Οfficers) 10% κάθε χρόνο, ενώ για το Κατώτερο 

πλήρωµα (Ratings) υπολόγιζε αύξηση της τάξης του 8%, κάθε δύο χρόνια. Για την 

Hanseatic Shipping, δεν ήταν γνωστές οι ανάλογες πληροφορίες.  

 

Η Eurasia, επίσης, συµπεριελάµβανε στο Κόστος Πληρώµατος και το Κόστος των 

Εφοδίων – εποµένως δεν ήταν δυνατόν να γίνει σύγκριση µε το αντίστοιχο της 

Hanseatic Shipping, η οποία το ανέφερε ξεχωριστά.  

 

Κόστος Εφοδίων είναι το κόστος για την αγορά κυρίως του φαγητού για το πλήρωµα, 

αλλά και των άλλων αναλωσίµων που τους χρειάζονται για τη διαµονή τους στα πλοία. 

Ας µην ξεχνιέται το γεγονός ότι το πλοίο κοινωνιολογικά, έχει το χαρακτηριστικό να 

είναι για το πλήρωµα 3 πράγµατα ταυτόχρονα: χώρος διαµονής, εργασίας και 

διασκέδασης. Αυτό το χαρακτηριστικό δεν απαντάται σε κανένα άλλο είδος 

βιοµηχανίας. Οπότε οι ∆ιαχειριστές του και ειδικότερα αυτοί που ασχολούνται µε τα 

Πληρώµατα πρέπει να το λαµβάνουν υπ’ όψιν, ώστε κατά το δυνατόν να καλύπτουν και 

τις 3 αυτές ανάγκες του πληρώµατος, κατά τον καλύτερο τρόπο. 

 

Το συνολικό Κόστος εφοδίων είναι το εξής γινόµενο: 

Αριθµός µελών πληρώµατος Χ κόστος ανά µέλος σε $ Χ 365 ηµέρες. Εν προκειµένω, 

για την Hanseatic Shipping βρίσκεται το κόστος ανά µέλος πληρώµατος κάνοντας την 

αντίστροφη πράξη: [(55,751 / 365) / 21] = $7,25 

 

Υπάρχει και µία επιπλέον γραµµή κόστους, η οποία όµως είναι κενή και στις δύο 

προσφορές: αυτή που επιγράφεται ως «Επιπλέον υπερωρίες». Ο λόγος που είναι κενή 

είναι διότι και στις δύο περιπτώσεις είχε προϋπολογιστεί χρόνος υπερωριών ο οποίος 

περιλαµβανόταν στο Κόστος Πληρωµάτων. Στην περίπτωση της Eurasia ήταν 109 

ώρες. Για την περίπτωση της Hanseatic Shipping, δεν αναφέρεται, αλλά συνήθως 

προϋπολόγιζε 100 ή 85 ή 103 ώρες, ανάλογα µε το αν τα πλοία ήταν αποδεκτά από 

την ITF ή όχι.  
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Σε ό,τι αφορά τους µισθούς των Πληρωµάτων της Hanseatic Shipping, η επιλογή της 

σηµαίας που είχε υποτεθεί ότι θα ήταν Σιγκαπούρης, οδήγησε στο να είναι οι µισθοί 

των Αξιωµατικών υποκείµενοι στις απαιτήσεις του Συνδικάτου των Αξιωµατικών 

Πλοίων της Σιγκαπούρης (SMOU – Singapore Maritime Officers Union), ενώ οι µισθοί 

του Κατώτερου Πληρώµατος να υπόκεινται στις αµοιβές του Συνδικάτου της 

Σιγκαπούρης, αλλά χωρίς να εφαρµόζονται οι µισθοί αυτού του Συνδικάτου! Έτσι, στην 

ουσία, οι Αξιωµατικοί καλύπτονταν από το Συνδικάτο, ενώ το Κατώτερο Πλήρωµα, όχι. 

Παρόλα αυτά, αυτός ο συνδυασµός θεωρήθηκε ασφαλής επιλογή από την Hanseatic 

Shipping - αν και όχι 100%. Αν όµως, στο Συνολικό Κόστος Πληρωµάτων 

συµπεριλαµβάνονταν και οι µισθοί του Κατώτερου Πληρώµατος σύµφωνα µε τις 

απαιτήσεις του Συνδικάτου της Σιγκαπούρης, αυτό δε θα διέφερε από το κόστος των 

πλοίων που τα Πληρώµατά τους αµοίβονται σύµφωνα µε τις απαιτήσεις του ITF – 

εποµένως θα υπήρχε πολύ µικρή µείωση. 

 

Κόστος Ασφαλειών 

 

- Ασφάλεια Κύτους και Μηχανηµάτων (Hull and Machinery) 

συµπεριλαµβανοµένου και του Ασφαλίστρου Πολέµου: Πρόκειται για τις 

ασφαλίσεις εκείνες που γίνονται στα πλοία για βλάβες, µερική ή ολική απώλεια 

των ιδίων των πλοίων ή του εξοπλισµού τους. Συνήθως, υπάρχουν 

περισσότεροι του ενός Aσφαλιστικοί Oργανισµοί - Underwriters οι οποίοι 

αναλαµβάνουν µέρος της πιθανής ζηµιάς, ασφαλίζοντας µέρος του συνολικού 

κινδύνου που συνδέεται µε τα πλοία. Οι γνωστότεροι και µακροβιότεροι 

Underwriters είναι οι Lloyds of London. Οι ίδιοι Ασφαλιστές ασχολούνται και µε 

την κάλυψη των πλοίων έναντι ζηµιών που µπορεί να υποστούν από πόλεµο ή 

άλλου είδους εχθροπραξίες είτε τα ίδια είτε / και το Πλήρωµα. 

 

- Protection & Indemnity - P&I ETC, Freight, Demurrage & Defence – FD&D, 

Certificate of Financial Responsibility – COFR, Excess Oil Pollution – EOP 

 

P&I Clubs (Protection and Indemnity Clubs) – Όµιλοι Προστασίας και Αποζηµίωσης: 

Πρόκειται για την ασφάλεια που έχουν όλοι οι Πλοιοκτήτες για κάλυψή τους έναντι 

ζηµιών που προκαλούν σε Τρίτους. Τέτοιες ζηµιές είναι π.χ. ο τραυµατισµός ενός 

µέλους του Πληρώµατος, η ζηµιά που το πλοίο µπορεί να προκάλεσε κατά την 

παραµονή του σε κάποιο λιµάνι στον εξοπλισµό αυτού του λιµανιού κ.ο.κ. Τα P&I 

Clubs είναι Aλληλοασφαλιστικοί Oργανισµοί τους οποίους έχουν συστήσει οι ίδιοι οι 

Πλοιοκτήτες, στα ασφάλιστρα των οποίων συνεισφέρουν για να είναι καλυµµένοι για τις 
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παραπάνω και άλλες παρόµοιες απευκταίες περιπτώσεις, όπου καλούνται να 

αποζηµιώσουν τρίτα µέρη. ∆ύο από τους γνωστότερους και πολυπληθέστερους (από 

πλευράς Πλοιοκτητών µελών) τέτοιους Aλληλοασφαλιστικούς Oργανισµούς είναι το 

North of England και το Gard, τα οποία µάλιστα είναι και µέλη του ∆ιεθνούς Οµίλου 

Αλληλοασφαλιστικών Οργανισµών (International Group of P&I Clubs). 

 

FD&D – Freight, Demurrage141 and Defence – Ναύλος, Επισταλίες και Άµυνα: 

Πρόκειται για µία ασφάλεια η οποία καλύπτει τα νοµικά έξοδα τα οποία ανακύπτουν 

από το χειρισµό µίας διαµάχης που σχετίζεται µε τη ναυπήγηση, την αγορά, την 

πώληση, την ιδιοκτησία και την εµπορική εκµετάλλευση ενός πλοίου. Το όνοµά της 

προέρχεται ενδεικτικά από ορισµένες  έννοιες που σχετίζονται µε τα προαναφερθέντα, 

όπως ναύλος, επισταλία και άµυνα. Ο κίνδυνος που καλύπτει δεν περιέχεται σε 

κάποιον άλλο τύπο ασφάλισης, όπως H&M, P&I, Απεργιών, Πολέµου ή Απώλειας 

Ναύλου. 

 

COFR – Certificate of Financial Responsibility – Πιστοποιητικό Οικονοµικής 

Υπευθυνότητας: Πρόκειται για ένα πιστοποιητικό που πρέπει να έχουν τα πλοία που 

δραστηριοποιούνται στην περιοχή των Η.Π.Α. Αυτό απαιτείται βάσει του Νόµου O.P.A. 

90 – Oil Pollution Act του 1990. Ουσιαστικά, δηλώνει ότι το πλοίο θα καλύψει την 

οικονοµική ευθύνη στην περίπτωση που προκαλέσει ρύπανση στα θαλάσσια ύδατα 

των Η.Π.Α. 

 

EOP – Excess Oil Pollution – Υπερβολική ρύπανση από πετρέλαιο: Είναι µία επιπλέον 

ασφαλιστική κάλυψη για ρύπανση. 

 

ETC – Estimated Total Call – Υπολογιζόµενο ασφάλιστρο: Αναφέρεται σε µία εκτίµηση 

του ασφαλίστρου που δίνεται από τον Ασφαλιστή στον Πλοιοκτήτη, ώστε αυτός να το 

προϋπολογίσει για τον επόµενο χρόνο. 

 

- Απώλεια Ναύλου (Loss of Hire): Πρόκειται για την ασφάλεια καλύπτει τον 

Πλοιοικτήτη στην περίπτωση που το πλοίο του το κρατήσουν πειρατές και ως 

εκ τούτου µη µπορώντας να παράσχει υπηρεσία, χάνει το ναύλο τον οποίο είχε 

συµφωνήσει να κερδίζει, πριν λάβουν το πλοίο του υπό τον έλεγχό τους οι 

                                                           

141
 Demurrage (Επισταλία): Επιπλέον χρόνος παραπάνω από τον συμφωνηθέντα, που έχει 

χρησιμοποιηθεί για τη φόρτωση και / ή την εκφόρτωση ενός πλοίου στη Ναύλωση Ταξιδίου και 

χρεώνεται επιπλέον του ναύλου ανά τόνο, σε δολλάρια ανά ημέρα. 
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πειρατές. Με αυτήν την ασφάλεια, λαµβάνει αποζηµίωση για το ναύλο που 

χάνει µέχρι την απελευθέρωση του πλοίου του. 

 

Λιπαντικά 

 

Η χρήση των κατάλληλων Λιπαντικών και στις σωστές ποσότητες, µπορεί να βελτιώσει 

τη λειτουργία της Μηχανής πρόωσης, των Ηλεκτροµηχανών και του άλλου Βοηθητικού 

Εξοπλισµού και να επεκτείνει χρονικά τη λειτουργία τους. Το αντίθετο συµβαίνει όταν 

δεν τηρούνται οι οδηγίες των Κατασκευαστών, σχετικά µε το είδος και την ποσότητα 

των Λιπαντικών που χρησιµοποιούνται στον Εξοπλισµό, καθώς και για το πόσο συχνά 

γίνεται αυτή η χρήση. Πέρα όµως από τις οδηγίες των Κατασκευαστών, είναι σηµαντική 

η συµβολή του Α’ µηχανικού και εν γένει του Πληρώµατος Μηχανής - η πείρα του 

οποίου θα οδηγήσει σε αποφυγή λαθών ως προς τη χρήση των Λιπαντικών, αλλά και 

θα γλυτώσει τη ∆ιαχειρίστρια εταιρεία από περιττά έξοδα - αν η χρήση των Λιπαντικών 

γίνεται µε σύνεση (εφόσον αυτά είναι ακριβά). 

 

Σε ό,τι αφορά το τµήµα των Λιπαντικών στους δύο υπό µελέτη Προϋπολογισµούς 

Λειτουργικών Εξόδων, η Eurasia είχε θεωρήσει ότι θα τα αγόραζε στην περιοχή του 

λιµανιού του Ρόττερνταµ – όπου ήταν  ακριβά, ενώ για την Hanseatic Shipping δεν 

υπήρχε διαθέσιµη πληροφόρηση. Πιθανόν όµως ήταν να είχε θεωρηθεί ότι θα 

αγοράζονταν από κάποια φθηνότερη περιοχή – πιθανόν τη Σιγκαπούρη. 

 

Ανταλλακτικά 

 

Χωρίζονται σε δύο κατηγορίες:  

Α) Καταστρώµατος και Μηχανής (Deck and Machinery): Όπως παραδείγµατος χάριν, 

νέοι κάβοι (σκοινιά πρόσδεσης) που προορίζονται για την αντικατάσταση φθαρµένων ή 

ανταλλακτικό που θα αντικαταστήσει φθαρµένο εξάρτηµα ενός Καθαριστή Καυσίµου 

(Ηeavy Fuel Oil Purifier) - που βρίσκεται στο Μηχανοστάσιο. 

Β) Συστήµατος Χειρισµού του φορτίου (Cargo Handling System) / ∆εξαµενών (Cargo 

and Slop Tanks) / Περιβληµάτων ∆εξαµενών (Void spaces): Μπορεί π.χ να χρειαστούν 

για την αντικατάσταση κάποιου εξαρτήµατος των Αντλιών του φορτίου (Deepwell 

pumps) ή του Σταθερού Ανεµιστήρα Απελευθέρωσης Αερίων του φορτίου (Fixed Gas 

Freeing fan). 

 

Γενικά, πρέπει το Γραφείο (εννοώντας οι Πλοιοκτήτριες ή ∆ιαχειρίστριες εταιρείες) να 

είναι σε συνεχή επικοινωνία µε τα πλοία, ώστε να παραγγέλονται στο σωστό χρόνο 
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πριν τα απαιτούµενα Ανταλλακτικά, ανάλογα µε το ποιες περιοχές των πλοίων 

χρειάζονται περισσότερη προσοχή. Στόχος είναι να βρίσκεται κάθε Ανταλλακτικό στη 

θέση που πρέπει και όταν πρέπει, µειώνοντας τα περιττά έξοδα. Επίσης, σε καινούρια 

πλοία δεν περιµένει κάποιος µέσα στα 5 πρώτα χρόνια λειτουργίας τους µεγάλες 

απαιτήσεις σε Ανταλλακτικά, εφόσον ο εξοπλισµός είναι καινούριος. Γι’ αυτό το λόγο, 

θα ήταν καλό να επιµείνει κάποιος περισσότερο στο πού οφείλεται η τόσο µεγάλη 

διαφορά στο κόστος µεταξύ των δύο εταιρειών (η Hanseatic Shipping έχει πάνω από το 

διπλάσιο κόστος σε σχέση µε τη Eurasia). Σίγουρα και σε ό,τι αφορά τα Aνταλλακτικά, 

η πείρα και ο καλός χειρισµός του Εξοπλισµού των πλοίων από το Πλήρωµα βοηθούν 

τα µέγιστα στη διατήρηση του σχετικού κόστους σε χαµηλά επίπεδα. 

 

Επισκευές και Συντήρηση 

 

Εδώ οι διαφορές µεταξύ των δύο εταιρειών είναι τεράστιες σε ό,τι αφορά το Συνολικό 

Κόστος. Τον πέµπτο χρόνο ενδεικτικά, η Hanseatic Shipping είναι έως και 3,5 φορές 

ακριβότερη. ∆υστυχώς, πάλι δεν είναι γνωστές περεταίρω πληροφορίες για τον τρόπο 

υπολογισµού αυτού του κόστους από καµία από τις δύο εταιρείες. 

 

Και εδώ υπάρχει κατηγοριοποίηση του κόστους σε:  

- Εξοπλισµό Καταστρώµατος και Κύτους: Μπορεί να χαλάσει π.χ ένα βίντζι που 

έχει τους κάβους και να πρέπει να επισκευαστεί. Όπως και από την επαφή του 

πλοίου µε τα τερµατικά των λιµανιών, αλλά και µε τα ρυµουλκά να χαλάσει σε 

διάφορα σηµεία η εξωτερική βαφή του κύτους και να πρέπει να ανανεωθεί. 

- Ναυτικός και Εξοπλισµός Επικοινωνίας: Μπορεί να πάθει βλάβη κάποιο ραντάρ 

ή κάποια γυροσκοπική πυξίδα. 

- Κύρια Μηχανή: Μπορεί να χαλάσει ένας από τους κυλίνδρους της. Πάντα 

πρέπει να υπάρχει ένας εφεδρικός κύλινδρος 

- Βοηθητικές Μηχανές και Ηλεκτρο-γεννήτριες: Μπορεί να πάθει βλάβη κάποιο 

εξάρτηµα των Ηλεκτροµηχανών. 

- Άλλα Βοηθητικά µηχανήµατα: Μπορεί να υπάρξει βλάβη στη Γεννήτρια 

παραγωγής νερού, επί παραδείγµατι. 

- Σύστηµα φορτίου / ∆εξαµενές και Περιβλήµατα ∆εξαµενών: Μπορεί π.χ να 

υπάρξει µικρή ρωγµή σε κάποιο σηµείο της βαφής των δεξαµενών Marineline 

784 και να πρέπει να επισκευαστεί. Εποµένως, χρειάζεται να είναι διαθέσιµο το 

ειδικό κουτί µε τον απαραίτητο εξοπλισµό από την Κατασκευάστρια εταιρεία 

Advanced Polymer Coatings προς χρήσιν όταν αυτό απαιτηθεί. 
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Κόστος ∆εξαµενισµού  

 

Η µόνη που προϋπολόγισε Κόστος ∆εξαµενισµού στον 5ο χρόνο είναι η Hanseatic 

Shipping - $680,000. ∆εν το συµπεριέλαβε, όµως, στο συνολικό κόστος των OPEX. O 

λόγος ήταν ότι η BSH µε την τεχνική της γνώση, θα µπορούσε να έχει διαφορετική 

άποψη για αυτό το κόστος. Έτσι κι αλλιώς, όπως θα αναφερθεί και στο επόµενο 

Κεφάλαιο – «Αξιολόγηση της Επένδυσης», το Κόστος ∆εξαµενισµού ελήφθη υπ’ όψιν 

από την BSH, σε διαφορετικό σηµείο της Αξιολόγησης και όχι εντός του Συνολικού 

Λειτουργικού Κόστους, διότι αν υπήρχε και εκεί θα προστίθετο δύο φορές.  

 

Η Eurasia από την άλλη πλευρά, ορθά θεώρησε ότι τον τρίτο χρόνο θα γίνει η 

Ενδιάµεση Επιθεώρηση (Intermediate Survey) του πλοίου στη θάλασσα. Απαιτείται 

κάθε 2,5 – 3 χρόνια εξέταση της κατάστασης του πυθµένα του πλοίου από το 

Νηογνώµονα. Αν το πλοίο δεν έχει το κατάλληλο διακριτικό από το Νηογνώµονα (BIS) 

δεν µπορεί αυτή η εξέταση να γίνει στη θάλασσα µε δύτες, αλλά πρέπει το πλοίο να 

µπει στη δεξαµενή. ∆ύο προϋποθέσεις πρέπει να ισχύουν για να γίνει αυτή η 

Επιθεώρηση εκτός δεξαµενής: 1) να έχει διαχωριστεί ο πυθµένας και το κύτος του 

πλοίου σε περιοχές ήδη στο στάδιο της ναυπήγησης, ώστε να διευκολύνεται αυτή και 

2) η βαφή του πυθµένα και του κύτους να έχει κύκλο ζωής 5 έτη, έτσι ώστε µε τα 

βιοκτόνα που βγάζει να µην έχει αφήσει ως τότε τον πυθµένα και το κύτος να 

λερωθούν (να επικολληθούν, δηλαδή, άλγη). Τα υπό µελέτη πλοία της BS – όπως 

προαναφέρθηκε, θα είχαν το διακριτικό BIS που θα τους επέτρεπε να αποφύγουν το 

δεξαµενισµό νωρίτερα από τα 5 έτη. Στα 5 έτη πια, ο δεξαµενισµός είναι υποχρεωτικός 

για την ανανέωση του Πιστοποιητικού του Νηογνώµονα και τότε λαµβάνει χώρα η 

Ειδική Επιθεώρηση (Special Survey). 

 

Κόστη νηολόγησης και νηογνώµονα 

Πρόκειται για τα κόστη Εγγραφής του πλοίου στο Νηολόγιο και την ανανέωση της 

κλάσης του που συνεπάγεται Επιθεωρήσεις Ετήσιες σε στοιχεία του Κύτους και του 

Εξοπλισµού του πλοίου, την Ενδιάµεση Επιθεώρηση του πυθµένα κάθε 2,5 – 3 χρόνια 

και την Ειδική Επιθεώρηση όλου του πλοίου κάθε 5 χρόνια στη δεξαµενή που οδηγεί 

στην ανανέωση του Πιστοποιητικού του Νηογνώµονα. Αυτή η ανανέωση κάθε 5 έτη 

συνδυάζεται µε επισκευές που πρέπει το πλοίο να κάνει για αυτόν το σκοπό – 

εποµένως σίγουρα απαιτείται η παραµονή του στη δεξαµενή. 

 

 

 



 239 

Άλλα κόστη 

 

- Μεταφορές: Αναφέρεται στα κόστη που προκύπτουν από τους εκπροσώπους 

της ∆ιαχειρίστριας εταιρείας που ταξιδεύουν για να βρεθούν πάνω στο πλοίο 

και κυρίως από τους Αρχιµηχανικούς από το Τεχνικό Τµήµα, οι οποίοι κάθε 

τουλάχιστον 6 µήνες επιθεωρούν το πλοίο, επισηµαίνουν τα προβλήµατα, 

επιβλέπουν επισκευές και ενηµερώνουν για όλα αυτά τους Πλοιοκτήτες. 

Μπορούν να ανεβούν στο πλοίο, όµως και υπάλληλοι άλλων τµηµάτων όπως 

του Ποιότητας και Ασφάλειας (Quality and Safety Department) που θα 

προετοιµάσουν το πλοίο για τις επιθεωρήσεις των Πετρελαϊκών / Χηµικών 

εταιρειών, µελών του OCIMF. 

- Επικοινωνίες: Μεταξύ πλοίου και γραφείου για όλα τα τεχνικής φύσεως 

προβλήµατα που αναφύονται. 

- Έξοδα Επιθεώρησης: Συγκεκριµένα αναφέρονται σε έξοδα που σχετίζονται µε 

την επιθεώρηση από Αρχιµηχανικούς της ∆ιαχειρίστριας εταιρείας των 

επισκευών που γίνονται στο πλοίο. 

- ∆ιασφάλισης Ποιότητας (Quality Assurance) και άλλοι έλέγχοι: Αναφέρεται 

περισσότερο στα κόστη που ενέχουν οι επιθεωρήσεις των πλοίων από τις 

Πετρελαϊκές / Χηµικές εταιρείες, µέλη του OCIMF. 

- ∆ιάφορα έξοδα: Αυτά µπορεί να είναι κατά περίπτωση, έξοδα Eπικοινωνίας, 

χρήσης των Mέσων Mαζικής Eνηµέρωσης, εκπαίδευσης του Πληρώµατος µέσω 

χρήσης βίντεο, για τεστ για το έλεγχο του Πληρώµατος για χρήση ναρκωτικών 

ουσιών και / ή αλκοόλ κ.ο.κ. 

 

Μισθός ∆ιαχείρισης (Management Fee) 

 

Είναι το έσοδο της ∆ιαχειρίστριας εταιρείας από την υπηρεσία ∆ιαχείρισης που παρέχει 

στην BS. Και εδώ η Hanseatic Shipping είναι ακριβότερη. Σύνηθες και αναµενώµενο 

για µία εταιρεία η οποία βρίσκεται στην Ευρώπη, σε σχέση µε τη Eurasia που εδρεύει 

στην Άπω Ανατολή. 
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ΚΕΦΑΛΑΙΟ 5 – ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΗ ΤΗΣ ΕΠΕΝ∆ΥΣΗΣ 

Σε αυτό το κεφάλαιο θα γίνει η Χρηµατοοικονοµική Αξιολόγηση της Επένδυσης σε 

χηµικά πλοία τύπου Ι.Μ.Ο. 2, µεγέθους 25,000 τόνων.  

 

Ξεκινώντας, πρέπει να γίνει η σύγκριση της προσφοράς του Ναυπηγείου Nantong 

Mingde στην οποία συµφώνησε η BS, µε προσφορές από άλλα Ναυπηγεία για 

ιδίου / παρόµοιου µεγέθους και ιδίου τύπου πλοία. 

 

Οι τιµές ναυπήγησης των ευρωπαϊκών Ναυπηγείων ήταν απαγορευτικές για την 

ανάπτυξη ενός τέτοιου project, όπως θα φανεί στη συνέχεια. Αν εξαιρεθούν τα 

ευρωπαϊκά και τουρκικά Ναυπηγεία, οι τιµές για ιδίου τύπου και µεγέθους πλοία 

κυµαίνονταν στα 40 - 41 εκατοµµύρια δολλάρια για το κορεατικό σχέδιο του 

Ναυπηγείου Daesun - το οποίο όµως ήταν παλαιό (χωρίς πρόσφατες βελτιώσεις) και 

το κύτος του οποίου δε θα ήταν βελτιστοποιηµένο. Η αγορά της Κίνας, από την άλλη 

πλευρά, βρισκόταν περίπου στα 39 εκατοµµύρια δολλάρια - για τα ίδια βασικά 

χαρακτηριστικά και ένα αποδεκτό σχέδιο – συγκρινόµενο πάντα µε το σχέδιο των υπό 

µελέτη πλοίων.  

 

Η αρχική τιµή της Nantong Mingde για τα υπό µελέτη πλοία, χωρίς τις βελτιώσεις στο 

σχέδιο που προτάθηκαν από την BSH και τελικά συµφωνήθηκαν, ήταν 38,8 

εκατοµµύρια δολλάρια και αφορούσε παράδοση στο 3ο και 4ο τρίµηνο του 2010. Με τις 

βελτιώσεις η τιµή διαµορφώθησε στα 41,05 εκατοµµύρια δολλάρια.  

 

Η λίστα µε τις ανταγωνιστικές προσφορές είχε ως εξής: 

 

Gemak (Τουρκία) 

Παράδοση: 2ο τρίµηνο 2010 

25,000 dwt Ι.Μ.Ο. II (καλά τεχνικά χαρακτηριστικά) 

USD 57.64 εκατ. (USD 25 εκατ. + EUR 24 εκατ.) 

 

Factorias Vulcano (Ισπανία) 

Παράδοση: 4ο τρίµηνο 2010 

21,600 dwt Ι.Μ.Ο. II (µικρό πλοίο, µικρότερη χωρητικότητα σε κυβικά) 

USD 54.26 εκατ. (EUR 39.9 εκατ.) 

 

Lindenau (Γερµανία) 

Παράδοση: 2ο τρίµηνο 2009 
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26,000 dwt Ι.Μ.Ο. II (καλά τεχνικά χαρακτηριστικά, λίγο µεγαλύτερο πλοίο) 

USD 51.5 εκατ. (EUR 37.9 εκατ.) 

 

Daesun (Νότια Κορέα) 

Παράδοση: 4ο τρίµηνο 2010 

25,000 dwt Ι.Μ.Ο. II (καλός εξοπλισµός, µικρότερη χωρητικότητα φορτίου σε κυβικά 

µέτρα) 

USD 40.4 εκατ. 

 

Weihai (Κίνα) 

Παράδοση: 3ο τρίµηνο 2010 

25,000 dwt Ι.Μ.Ο. II (σχέδιο του Far East Design, γενικά καλό, αλλά όχι καλύτερο από 

της CSDC) 

USD 39 εκατ. για το βασικό σχέδιο (εκτός των βελτιώσεων) 

 

Mirae Shipbuilding (Νότια Κορέα) 

Παράδοση: 4ο τρίµηνο 2009 

25,000 dwt Ι.Μ.Ο. II 

USD 41.5 εκατ. (βάσει σχεδίου της SR µε τις περισσότερες από τις βελτιώσεις της BSH 

ήδη να συµπεριλαµβάνονται στην τιµή) 

 

Samho Shipbuilding (Νότια Κορέα) 

Παράδοση: 3ο ή 4ο τρίµηνο 2010 

25,000 dwt Ι.Μ.Ο. II 

USD 39.5 εκατ. (βάσει του πολύ καλού Songa Design, απαιτούσε, όµως και αυτό 

βελτιώσεις) 

 

Βάσει των παραπάνω ανταγωνιστικών τιµών ναυπήγησης η προσφορά του 

Ναυπηγείου Nantong Mingde υπερτερούσε ξεκάθαρα από πλευράς βασικής 

σχεδίασης. Ακόµη, όµως και µε τις συµφωνηµένες βελτιώσεις η τιµή των 41,05 εκατ. 

δολλαρίων εξακολουθούσε να είναι ανταγωνιστική. 

 

Χρηµατοοικονοµική Αξιολόγηση Επένδυσης 

 

∆ύο είναι οι βασικές Μέθοδοι, µε βάση τις οποίες γίνεται Χρηµατοοικονοµική 

Αξιολόγηση µίας Επένδυσης: Η µέθοδος της Καθαρής Παρούσας Αξίας (Κ.Π.Α. ή Net 

Present Value – N.P.V.) και η µέθοδος του Εσωτερικού Συντελεστή Απόδοσης (Ε.Σ.Α. 
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ή Internal Rate of Return – I.R.R.). Και οι δύο µέθοδοι έχουν το χαρακτηριστικό ότι 

στηρίζονται στην Προεξόφληση των Μελλοντικών Ταµειακών Ροών. Λαµβάνουν υπ’ 

όψιν, τόσο το µέγεθος, όσο και το χρόνο πραγµατοποίησης των Καθαρών Ταµειακών 

Ροών που προσδοκώνται σε κάθε περίοδο της ζωής της Επένδυσης (τη ∆ιαχρονική 

Αξία του Χρήµατος). 

 

Μέθοδος Καθαρής Παρούσας Αξίας 

Με τη µέθοδο της Καθαρής Παρούσας Αξίας (Κ.Π.Α.), όλες οι Καθαρές Ταµειακές Ροές 

(Έσοδα – Έξοδα = Κέρδος) προεξοφλούνται στο παρόν (χρόνος 0) µε Συντελεστή 

Προεξόφλησης την ελάχιστη αποδεκτή απόδοση (Μέσο Σταθµικό Κόστος Κεφαλαίου). 

Συγκεκριµένα ο τύπος έχει ως εξής:  

 

Όπου: 

ΚΠΑ = Καθαρή Παρούσα Αξία 

ΚΤΡτ = Καθαρή Ταµειακή ροή στην περίοδο τ 

ΚΕ = Κόστος Επένδυσης 

Κ = Ελάχιστη αποδεκτή απόδοση (µέσο σταθµικό κόστος κεφαλαίου) 

ν = αριθµός περιόδων 

 

Όταν η Κ.Π.Α. (το άθροισµα των Παρουσών Αξιών όλων των Καθαρών Ταµειακών 

Ροών µείον το Κόστος της Επένδυσης) είναι τουλάχιστον ίση ή µεγαλύτερη από το 0, η 

πρόταση της Επένδυσης γίνεται αποδεκτή, αλλιώς απορρίπτεται.142 

 

Μέθοδος Εσωτερικού Συντελεστή Απόδοσης 

 

Η µέθοδος αυτή δίνει την Εσωτερική Απόδοση της Επένδυσης – η οποία είναι ο 

Συντελεστής Προεξόφλησης που εξισώνει το Κόστος της Επένδυσης µε την Παρούσα 

Αξία των µελλοντικών Καθαρών Ταµειακών Ροών ή µε άλλα λόγια, µηδενίζει την ΚΠΑ. 

 

 

                                                           

142
 Γεώργιος Π. Αρτίκης: «Χρηματοοικονομική Διοίκηση – Αποφάσεις Επενδύσεων», 2002, Εκδόσεις: 

Interbooks, σελ. 110-111. 
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Συγκεκριµένα: 

 

Όπου:  

ΚΕ = Κόστος Επένδυσης 

ΚΤΡ1,2,.... ν = Καθαρή Ταµειακή ροή πρώτης, δεύτερης, ... νιοστής περιόδου αντίστοιχα 

r  = Συντελεστής Εσωτερικής Απόδοσης 

ν = αριθµός περιόδων 

 

Αν το r είναι µεγαλύτερο ή ίσο µε το Κ (Μέσο Σταθµικό Κόστος Κεφαλαίου), η πρόταση 

Επένδυσης γίνεται αποδεκτή. Αν υποθέσουµε ότι το Μέσο Σταθµικό Κόστος Κεφαλαίου 

είναι η Απόδοση που επιθυµούν οι επενδυτές, η διενέργεια τέτοιων επενδύσεων - µε r 

µεγαλύτερο ή ίσο του K - θα οδηγήσει σε αύξηση της τρέχουσας αξίας των µετοχών, 

γιατί η επιχείρηση αποδέχεται επενδύσεις µε απόδοση µεγαλύτερη από εκείνη που 

απαιτείται για τη διατήρηση της τρέχουσας αξίας των µετοχών.143 

 

Η BS ως όµιλος και η BSH, συγκεκριµένα, χρησιµοποιούσαν την επόµενη φόρµα 

υπολογισµού του Εσωτερικού Συντελεστή Απόδοσης της Επένδυσης (I.R.R.) µε το 

όνοµα “Investment Calculation”.  

 

 

                                                           

143
 Γεώργιος Π. Αρτίκης: ό.π, 2002, σελ. 117-118 
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Πρόκειται για µία φόρµα υπολογισµού του I.R.R. δηµιουργηµένη στο πρόγραµµα 

Excel, η οποία περιλαµβάνει διάφορα φύλλα εργασίας δυναµικά συνδεδεµένα µε την 

κεντρική φόρµα υπολογισµού του I.R.R (1η και 2η σελίδα φόρµας). 

 

Στα πλαίσια αυτού του κεφαλαίου και χρησιµοποιώντας την παραπάνω φόρµα 

υπολογισµού του IRR, θα γίνει Αξιολόγηση της Επένδυσης στα εν λόγω πλοία µε βάση 

διάφορα σενάρια – στο καθένα από τα οποία θα αλλάζει µία παράµετρος της 

Επένδυσης. Μετά την αλλαγή αυτή θα φαίνεται η επίπτωση που αυτή θα έχει στο I.R.R. 

της Επένδυσης. Επειδή όµως για να κάνει κάνει κάποιος Επενδυτής µία καλύτερη 

Αξιολόγηση της Επένδυσης, πρέπει να χρησιµοποιήσει και τις δύο µεθόδους – δηλαδή 

και του I.R.R. (Ε.Σ.Α) και της N.P.V. (Κ.Π.Α.), σε κάθε σενάριο θα προστεθεί και το 

αποτέλεσµα που προκύπτει από τη χρήση της φόρµουλας (στο Excel) για τον 

υπολογισµό της N.P.V. 

 

Το πρώτο σενάριο Αξιολόγησης της Επένδυσης χρησιµοποιώντας τη φόρµα του I.R.R. 

– Investment Calculation της BSH, το οποίο θα επεξηγηθεί στη συνέχεια, είναι να 

υπολογιστεί τι κατά µέσο όρο σταθερό ηµερήσιο ναύλο θα χρειαζόταν αυτά τα πλοία 

για να έχουν I.R.R. = 10% και I.R.R. = 12%. 

 

Παρατίθεται, λοιπόν, ο εν λόγω υπολογισµός Επένδυσης µε βάση τη µέθοδο IRR, ο 

οποίος αποτελείται από 6 σελίδες. Η καθεµία από τις οποίες αναφέρεται στο:  

1) Ποιο είναι το flat TCE που χρειάζεται να κερδίζει το πλοίο, ώστε ως Επένδυση 

να έχει IRR=10%. 

2) Ποιο είναι το flat TCE που χρειάζεται να κερδίζει το πλοίο, ώστε ως Επένδυση 

να έχει ΙRR=12%. 

3) το Τελικό Κόστος πλοίου 

4) ο Μέσος Όρος Λειτουργικών Εξόδων (Operational Expenses), όπως 

παρασχέθηκαν από τις δύο θυγατρικές του οµίλου BS, τις Eurasia και 

Hanseatic Shipping. Όταν λαµβάνονταν Προϋπολογισµοί Λειτουργικών Εξόδων 

(OPEX) από δύο ∆ιαχειρίστριες εταιρείες, η BSH στην Aξιολόγηση µίας 

Επένδυσης έβαζε το Μέσο Όρο των Συνολικών Ετήσιων Λειτουργικών Εξόδων 

και των δύο ∆ιαχειριστριών Εταιρειών. 

5) ο πενταετής Προϋπολογισµός Λειτουργικών Εξόδων της Eurasia 

6) ο πενταετής Προϋπολογισµός Λειτουργικών Εξόδων της Hanseatic Shipping 
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Για τα 1) και 2) είχε ακολουθηθεί ακριβώς η ίδια διαδικασία. Αυτό που άλλαζε ήταν 

µέσω της µεθόδου Goal Seek του Excel, το απαιτούµενο TCE ανά ηµέρα, ώστε να 

προκύπτει κάθε φορά ο διαφορετικός επιθυµητός Εσωτερικός Συντελεστής Απόδοσης 

(10% και 12% αντίστοιχα).  

 

Εποµένως, ο I.R.R. υπολογισµός, βασικά, αποτελείται από τρία µέρη:  

Α) τον υπολογισµό του Τελικού Κόστους του πλοίου  

Β) τον υπολογισµό του Μέσου όρου των Ετήσιων Λειτουργικών Εξόδων, βάσει των 2 

Προϋπολογισµών που είχαν ληφθεί 

Γ) τον υπολογισµό του flat rate (Σταθερού Μέσου Όρου ναύλου) που δικαιολογεί έναν 

απαιτούµενο I.R.R. 

 

Ξεκινώντας, θα αναλυθεί το Α) Τελικό Κόστος του πλοίου. 

 

 

- Contract Price: $38.8 εκατ. - η τιµή που αντιστοιχούσε στη ναυπήγηση του 

πλοίου βάσει του αρχικού σχεδίου (χωρίς τις βελτιώσεις της BSH). 

 

- Owners’ items: $2.25 εκατ. Είναι τα επιπλέον κόστη που χρεώθηκε η BS για 

να βελτιώσει το τεχνικό, εποµένως και το εµπορικό επίπεδο των πλοίων της, 

όπως αναλήθηκαν στο Κεφάλαιο 3. 
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- Building supervision: $450,000. Κόστος Επιθεώρησης Ναυπήγησης που θα 

πληρωνόταν στη θυγατρική εταιρεία του οµίλου - την BSC, η οποία είχε ως 

αντικείµενο λειτουργίας της την επιθεώρηση ναυπήγησης πλοίων. Το ακριβές 

κόστος είχε εισαχθεί στον υπολογισµό από την BSH, καθ’ υπόδειξιν της BSC. 

 

- Initial Supply – Συνολικά Έξοδα πριν την παράδοση: $231,000. 

Περιελάµβαναν την αρχική «προίκα του πλοίου» - όπως λέγεται, δηλαδή τα 

σχοινιά, τα αρχικά Λιπαντικά, τα αρχικά Ανταλλακτικά, αλλά και τα αρχικά 

Κόστη των µελών του Πληρώµατος που στέλνονται πάνω στο πλοίο πριν 

ακόµη την παράδοσή του στους Πλοιοκτήτες για να µάθουν το πλοίο και να 

βοηθήσουν να κλείσουν ορισµένες τελευταίες εκκρεµότητες πριν την παράδοση. 

Και αυτό το κόστος είναι ο µέσος όρος του αντίστοιχου κόστους των δύο 

∆ιαχειριστριών εταιρειών. 

 

- Building Interest ή Κόστος Ευκαιρίας: $2,748,000, το οποίο υπολογίζεται 

όπως φαίνεται στη συνέχεια.  

 

Εισάγοντας τις ηµεροµηνίες στις οποίες υπολογιζόταν ότι θα έπρεπε να πληρωθούν οι 

δόσεις για τη ναυπήγηση του πλοίου, το ποσοστό επί τοις % της τιµής του πλοίου που 

αυτές αποτελούσαν και το επιτόκιο που θα έπαιρνε ο Πλοιοκτήτης στην Τράπεζα, αν 

είχε καταθέσει εκεί τα λεφτά του και δεν τα έδινε για την αγορά του πλοίου – εν 

προκειµένω, 6%. Εφόσον, όµως, επέλεξε να τα δίνει για τις δόσεις, θα έχανε τον 

αντίστοιχο τόκο και αυτό έπρεπε να αποτυπωθεί στο Συνολικό Κόστος των εν λόγω 

πλοίων. Το κάθε πότε έπρεπε να πληρώνονται οι δόσεις θα οριζόταν στο Συµβόλαιο 

Ναυπήγησης. Στο Συµβόλαιο Ναυπήγησης επίσης θα οριζόταν το ποσοστό της κάθε 

δόσης επί του Κόστους Ναυπήγησης (Τιµής του πλοίου). Συνήθως, αλλά και στην 

περίπτωση των υπό µελέτη πλοίων, επρόκειτο για 5 δόσεις Χ 20% του Κόστους 

Ναυπήγησης, οι οποίες θα πληρώνονταν µε την εξής σειρά: 

1) Στην υπογραφή του Συµβολαίου Ναυπήγησης ή µία ορισµένη χρονική στιγµή 

µετά, η οποία ονοµάζεται Contract Effectiveness – Χρονική Στιγµή Ισχύος του 

Συµβολαίου. Το πότε είναι αυτή η στιγµή, επίσης ορίζεται στο Συµβόλαιο 

Ναυπήγησης. Τα Συµβόλαια Ναυπήγησης για τα υπό µελέτη πλοία 

υπογράφηκαν στις 15 Νοεµβρίου του 2007 και θα αρχίζαν να ισχύουν την 1η 

∆εκεµβρίου 2007 (όπως τα ίδια ανέφεραν), οπότε αυτή η ηµεροµηνία εισήχθη 

σαν ηµεροµηνία πληρωµής της πρώτης δόσης. 

2) Όταν άρχιζε να κόβεται το ατσάλι για τη δηµιουργία των building blocks 

(τµηµάτων ναυπήγησης) – όταν δηλαδή γινόταν το Steel cutting. 
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3) Όταν έµπαινε η τρόπιδα – Κeel Laying 

4) Όταν το πλοίο καθελκυόταν – Launching 

5) Όταν το πλοίο παραδιδόταν – Delivery 

 

Στην εικόνα που ακολουθεί, παρουσιάζονται εποπτικά τα Στάδια Ναυπήγησης ενός 

πλοίου. 

 

Εικόνα 3: Στάδια Ναυπήγησης πλοίου 

Πηγή: http://english.hhi.co.kr/Biz/Shipbuilding/Images/board2.jpg  

 

 

Στάδια ναυπήγησης πλοίου 

 

 

Το ποσό των δόσεων οριζόταν επί της συνολικής τιµής των $41.05 εκατ. 
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Επίσης, αυτό που ήταν γνωστό στην BSΗ όταν γινόταν η Αξιολόγηση της Επένδυσης 

ήταν ότι τα 3 Ι.Μ.Ο. 2 πλοία, 25,000 τόνων που θα ναυπηγούσε η BS θα παραδίδονταν 

– βάσει Συµβολαίων Ναυπήγησης το 3ο και 4ο τρίµηνο του 2010. Εποµένως, π.χ. για 

να υπολογιστεί το κόστος ευκαιρίας για το πρώτο πλοίο που επρόκειτο να παραδωθεί 

το 3ο τρίµηνο του 2010 (έστω 30-09-2010), έπρεπε πρώτα να υπολογιστεί το πότε 

περίπου θα έπρεπε να πληρωθούν οι ενδιάµεσες 3 δόσεις. Επειδή στο στάδιο της 

Αξιολόγησης της Επένδυσης δε µπορούσε η BS να γνωρίζει ακριβώς πότε θα ήταν 

αυτές οι ηµεροµηνίες, εφάρµοζε τον εξής τρόπο υπολογισµού που ίσχυε, βέβαια, 

περισσότερο για τα πλοία που ναυπηγούνταν σε Ναυπηγεία της Κορέας, αλλά είχε 

καθιερωθεί γενικά για τις ναυπηγήσεις πλοίων και σε άλλες χώρες. Ότι, δηλαδή ένα 

πλοίο χρειάζεται περίπου 1,5 έτος να ναυπηγηθεί. Οι 18 αυτοί µήνες ναυπήγησης 

χωρίζονται ως εξής µετρώντας προς τα πίσω από την ηµεροµηνία παράδοσης: 4 µήνες 

µεσολαβούν από την Καθέλκυση (Launching)  ως την Παράδοση, 6 µήνες µεσολαβούν 

µεταξύ της µέρας που µπαίνει η Τρόπιδα (Κeel-laying) και της Καθέλκυσης, ενώ 8 

µήνες µεσολαβούν µεταξύ του Κοψίµατος του ατσαλιού για το χτίσιµο των blocks (Steel 

cutting) και της ηµέρας που µπαίνει η Τρόπιδα. 

 

- Τελικό Κόστος Πλοίου: Το άθροισµα όλων των προηγουµένων 

υποκατηγοριών κόστους = $44,479,000. 

 

Η ανάλυση συνεχίζεται µε λεπτοµέρειες για το Β) Μέσο όρο των Ετήσιων Λειτουργικών 

Εξόδων των 2 δύο ∆ιαχειριστριών εταιρειών.  
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Το πρώτο σκέλος του υπολογισµού είναι ο µέσος όρος των Λειτουργικών Εξόδων ανά 

ηµέρα, στο χρονικό ορίζοντα των 5 ετών που καλύπτουν οι Προϋπολογισµοί των 2 

∆ιαχειριστριών εταιρειών, που είχε λάβει η BSH. 

 

Σαν εταιρεία, όµως, η BSH ήταν συντηρητική και όταν έκανε υπολογισµούς, για να 

καλύψει ενδεχόµενες επιπλέον χρεώσεις στα OPEX, προσέθετε και δύο άλλα 

‘’µαξιλάρια κόστους’’, όπως τα αποκαλούσε:  

Α) το µισό deductible και 

B) τις ζηµιές κάτω από το µισό deductible 

 

Deductible ορίζεται το ποσό στην ασφαλιστική κάλυψη Hull and Machinery (Κύτους 

και Μηχανηµάτων) του πλοίου, µέχρι του οποίου η BS θα πλήρωνε πιθανές ζηµιές - ως 

Πλοιοκτήτης. Για ζηµιές πάνω από αυτό θα πλήρωνε η Ασφαλιστική εταιρεία. Εν 

προκειµένω, το deductible είχε θεωρηθεί ότι ήταν ίσο µε $68,000, άρα το µισό ήταν 

$34,000 και οι ‘’ζηµιές κάτω από αυτό’’ θεωρήθηκε ότι θα ήταν $30,000. Αυτά τα ποσά 

ορίστηκαν από την BS και ήταν σταθερά για τα πρώτα 5 έτη της εµπορικής ζωής του 

πλοίου. 

 

Η ανάλυση προχωρά µε το στοιχείο Γ) τον υπολογισµό του Flat rate (Σταθερού Μέσου 

Όρου ναύλου) που δικαιολογεί έναν απαιτούµενο I.R.R – έστω 10%. 
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Σε αυτό το σηµείο, πρέπει να αναφερθούν κάποιες σηµαντικές παράµετροι που 

επηρέαζαν το Flat rate που προέκυπτε. Αυτές ήταν: 

-  Ο χρονικός ορίζοντας Αξιολόγησης της Επένδυσης ήταν τα 15 έτη. 

- Το resale/scrap value: Η BSH θεωρούσε ότι ένα χηµικό πλοίο ηλικίας 15 ετών – 

όταν θα τελείωνε ο ορίζοντας µελέτης της Επένδυσης, θα µπορούσε να 

πουληθεί στο 33% της Συνολικής Αξίας του. Το ποσό αυτό, φυσικά, θα 

επηρέαζε τις Ταµειακές ροές της Επένδυσης και έπρεπε να ληφθεί υπ’ όψιν. Αν 

επρόκειτο για πλοίο Μεταφοράς Υγροποιηµένου Αερίου Πετρελαίου (LPG), το 

ποσοστό αυτό θα αυξανόταν σε 35%. 

- Η BS ήθελε να αποπληρώνει τα δάνεια της στο τέλος του δωδέκατου χρόνου 

της Αξιολόγησης – κάτι το οποίο φαίνεται και στη φόρµα υπολογισµού του 

I.R.R. 

- Η αναλογία Ιδίων Κεφαλαίων Χρηµατοδότησης και ∆ανειακών Κεφαλαίων: Η 

αναλογία για τα project της BS ήταν 40% - Ίδια Κεφάλαια / 60% - ∆ανειακά 

Κεφάλαια. 

- Το Μέσο Σταθµικό Κόστος Κεφαλαίου ήταν 5,9% - δηλαδή το επιτόκιο µε το 

οποίο θα δανειζόταν η BS το υπόλοιπο του ποσού, που απαιτούνταν για την 

αγορά του εν λόγω πλοίου. 
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- Το Κόστος του πλοίου είναι το Τελικό Κόστος που είχε προκύψει στο φύλλο 

εργασίας «Κόστος Πλοίου» - δηλαδή τα $44.479 εκατ. και όχι τα $41.05 εκατ. – 

µόνο το κόστος που θα πληρωνόταν στο Ναυπηγείο, δηλαδή, για την 

Κατασκευή του. 

- Opex increase per annum - Ρυθµός αύξησης των Λειτουργικών Εξόδων το 

χρόνο. Σηµαντική παραδοχή διότι δεν υπήρχαν στοιχεία από τον 6ο χρόνο της 

Επένδυσης και µετά. Η BSH είχε υποθέσει ότι αυτή η αύξηση θα ήταν 3%, 

ποσοστό που αντικατόπτριζε την τάση ανόδου την περίοδο Αξιολόγησης της 

Επένδυσης. Αυτό το 3% είχε προγραµµατιστεί να µπαίνει αυτόµατα στον 

υπολογισµό των Λειτουργικών Εξόδων από το Excel, µε βάση τα νούµερα του 

αµέσως προηγούµενου χρόνου. Αυτό µπορεί να επαληθευτεί και από τη χρήση 

των λόγων κάθε επόµενου προς κάθε προηγούµενο κελί – από τον 6ο χρόνο και 

µετά - της σειράς των κελιών µε το όνοµα “Operation Expenses” του φύλλου 

εργασίας όπου υπολογίζεται το Flat rate για να προκύπτει I.R.R. = 10%. 

- Dry-docking costs – Έξοδα ∆εξαµενισµού: Τα δεξαµενόπλοια της BS 

δεξαµενίζονταν κάθε 5 χρόνια, όταν είναι υποχρεωτικό από το Νηογνώµονα για 

τη διατήρηση της Κλάσης τους. Είχαν την κατάλληλη βαφή και marking στον 

πυθµένα του πλοίου, που τους επέτρεπαν να περνούν την τριετή επιθεώρηση 

του Νηογνώµονα χωρίς να χρειάζεται να µπουν στη δεξαµενή, µε υποβρύχια 

επιθεώρηση και έτσι µείωνε πολύ τα σχετικά κόστη.  

 

Για το εν λόγω πλοίο, τα κόστη δεξαµενισµού στον 5ο χρόνο είχαν υπολογιστεί από 

την BSH αισθητά λιγότερα από την πρόγνωση της Hanseatic Shipping (που ήταν  

$680,000) ότι θα ήταν $450,000, στο 10ο χρόνο $1,000,000 (διότι θα έπρεπε να 

ξαναβαφεί πλήρως όλο το κύτος του πλοίου, συν τη βαφή των δεξαµενών 

Marineline 784, η οποία επίσης υπολογιζόταν ότι έπρεπε να ανανεωθεί πλήρως). 

Μετά τα 10 έτη ηλικίας του πλοίου, επειδή θα άρχιζε να παλιώνει, η BSH θεωρούσε 

ότι κάθε 2,5 – 3 χρόνια θα έπρεπε, επίσης, να δεξαµενίζεται, εποµένως στον 13ο 

χρόνο υπάρχει στον I.R.R. Υπολογισµό, ένα κόστος της τάξης των $650,000 και 

στο 15ο χρόνο, το κόστος ανεβαίνει στις $800,000. Το έτη 3 και 8, προστέθηκαν 2 

µικρά ποσά των $10,000 και $11,500 αντίστοιχα, ως κόστος των Ενδιάµεσων 

Υποβρυχίων Επιθεωρήσεων του Νηογνώµονα. 

- Τέλος, πολύ σηµαντικές είναι οι Income days – Ηµέρες Εισοδήµατος. Η BSH 

θεωρούσε ότι το πλοία της θα είχαν την τεχνική κατάσταση κατά τη διάρκεια της 

χρονιάς που δε θα είχαν δεξαµενισµό, που θα τους επέτρεπε να κερδίζουν 

εισόδηµα για τις 360 από τις 365 ηµέρες του έτους και για τις χρονιές που θα 

είχαν δεξαµενισµό, αφαιρούσε 15 µέρες - εποµένως ανέµενε ότι θα κερδίζουν 
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εισόδηµα για 345 ηµέρες. Όταν τα πλοία θα περνούσαν την ηλικία των 10 ετών, 

πάλι, για το λόγο ότι θα άρχιζαν να παλιώνουν, οι αντίστοιχες µέρες µειώνονταν 

σε 357 και 335 αντίστοιχα. Στην πράξη βέβαια, κάλλιστα ένα καλοσυντηρηµένο 

χηµικό πλοίο µεγαλύτερο των 10 ετών θα µπορούσε να κερδίζει ναύλο για 

περισσότερες µέρες, αλλά η BS ήθελε να λαµβάνει το χειρότερο ρεαλιστικό 

σενάριο στους υπολογισµούς της για την Αξιολόγηση των Επενδύσεών της. 

- Ο τρόπος για να επαληθευτεί ότι ο υπολογισµός του IRR ήταν σωστός είναι 

ελέγχοντας αν και τις δύο φορές το νούµερο που αναφέρεται ως “loan check” 

είναι το ίδιο. Εδώ ήταν και είχε την τιµή (9,841). 

 

Βάσει του υπολογισµού I.R.R. και χρησιµοποιώντας το εργαλείο του Excel ‘’Goal seek”, 

τα αποτελέσµατα ήταν τα εξής: 

 

-  Ο µέσος όρος των ναύλων ανά ηµέρα που απαιτούνταν για να έχει το project 

I.R.R. = 10% ήταν $20,548, για όλη τη διάρκεια των 15 ετών (βλ. σελ. 249) 

 

- Ο µέσος όρος των ναύλων ανά ηµέρα που απαιτούνταν για να έχει το project 

I.R.R. = 12% ήταν $21,578, για όλη τη διάρκεια των 15 ετών (βλ. σελ. 250). 

 

- Χρησιµοποιώντας την εξίσωση που παρέχει το Excel για την εύρεση της N.P.V. 

και βάζοντας τον Εσωτερικό Συντελεστή Απόδοσης ως 10% - αναζητώντας έστω 

το χειρότερο αποδεκτό σενάριο δηλαδή η N.P.V να είναι 0, η N.P.V. προέκυπτε  

θετική και συγκεκριµένα $8,993,42 (οµοίως βλ. σελ. 249). 

 

- Αντίστοιχα, χρησιµοποιώντας την ίδια εξίσωση και βάζοντας τον Εσωτερικό 

Συντελεστή Απόδοσης ως 12% αυτή τη φορά, η N.P.V. ήταν επίσης θετική και 

ακόµη µεγαλύτερη – συγκεκριµένα ήταν $12,609,56 (οµοίως βλ. σελ. 250). 

 

Σε αυτό το σηµείο, πρέπει να επισηµανθεί ότι η χρησιµοποιούµενη φόρµα για τον 

υπολογισµό του I.R.R. µπορούσε να διαµορφωθεί ανάλογα µε τη ζητούµενη 

παράµετρο, κάνοντας πάντα χρήση του ίδιου εργαλείου του Excel – του Goal seek.  

 

Βάσει αυτού του χαρακτηριστικού, η ανάλυση θα συνεχιστεί µε το δεύτερο σενάριο 

Αξιολόγησης της Επένδυσης: 

 

Εισάγοντας στο “tc rate USD p.d Net’’, τα δύο πρώτα χρόνια τις προβλέψεις 

ναύλων που έγιναν στο Κεφάλαιο 2 για το 2011 και το 2012 – δηλαδή $30,625 και 
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$34,875 αντίστοιχα και τα υπόλοιπα 13 χρόνια το µέσο όρο των ιστορικών 

στοιχείων Χρονοναυλώσεων και Ναυλώσεων Ταξιδίων – ήτοι $14,750, θα 

φαινόταν κατά πόσο µειωνόταν το I.R.R. Αν αυτό γινόταν µικρότερο από το Μέσο 

Σταθµικό Κόστος Κεφαλαίου - 5,9%, τότε δε θα συνέφερε να γίνει η Επένδυση. 

Έπρεπε, επίσης, να φανεί και το πώς θα άλλαζε η N.P.V. της Επένδυσης.  

 

Όπως φαίνεται και στους υπολογισµούς που ακολουθούν, το IRR γινόταν µόλις 

5,15% - µικρότερο από το Μέσο Σταθµικό Κόστος Κεφαλαίου - 5,9%, αλλά η 

N.P.V. εξακολουθούσε να είναι θετική και ίση µε $1,361.46. 
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Τέλος, αναλύεται και ένα τρίτο και ένα τέταρτο σενάριο:  

 

Στοχεύοντας σε ορισµένα I.R.R. – 10% και 12%, να υπολογιστεί πόσο έπρεπε να 

αλλάξει το Κόστος Ναυπήγησης του πλοίου (µόνο για το βασικό σχέδιο, χωρίς 

τις  βελτιώσεις), ώστε αυτό το I.R.R. να επιτυγχάνεται µε βάση τις προβλέψεις 

ναύλων που εξάχθηκαν για τα έτη 2011 και 2012 και µετά µε τη χρήση του 

ιστορικού µέσου όρου των $14,750 / ηµέρα. Επίσης, έπρεπε να φανεί και πώς θα 

άλλαζε η N.P.V. σε αυτήν την περίπτωση. 

 

Τα αποτελέσµατα είχαν ως εξής, σύµφωνα µε τους υπολογισµούς που ακολουθούν:  

 

Για να διατηρηθεί IRR=10% µε βάση τις προβλέψεις για τα έτη 2011 και 2012 και 

µετά, µε το µέσο όρο των ιστορικών στοιχείων, το Κόστος Ναυπήγησης του 

πλοίου (µόνο για το βασικό σχέδιο) θα έπρεπε να ήταν $33,589,000 αντί για 

$38,800,000.  

 

Η N.P.V. τότε, θα ήταν $5,994,14. 
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Αντίστοιχα, για IRR = 12%, το Κόστος Ναυπήγησης του πλοίου (µόνο για το 

βασικό σχέδιο) θα έπρεπε να ήταν $32,045,000 αντί για $38,800,000.  

 

Η N.P.V. τότε, θα ήταν $7,366,87. 
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Συµπερασµατικά, µε βάση τα παραπάνω τέσσερα σενάρια: 

 

Η Επένδυση φαινόταν ότι θα µπορούσε να πραγµατοποιηθεί διότι σε όλες τις 

περιπτώσεις η Καθαρή Παρούσα Αξία της ήταν θετική. Αλλά, ως προς τον Εσωτερικό 

Συντελεστή Απόδοσής της, µε τη χρήση των ιστορικών στοιχείων για το µέσο επίπεδο 

των ναύλων από τον 3ο ως τον 15ο χρόνο - δηλαδή σε ένα σενάριο, ήταν χαµηλότερος 

από το Μέσο Σταθµικό Κόστος Κεφαλαίου. Εποµένως, µε βάση αυτό και µόνο το 

κριτήριο και σενάριο, δε θα έπρεπε να πραγµατοποιηθεί η Επένδυση.  

 

Επιπροσθέτως, πάντα µε βάση τα ιστορικά στοιχεία και τις αισιόδοξες προβλέψεις για 

τους ναύλους των δύο πρώτων ετών της Επένδυσης, για να δώσει η επένδυση ένα 

υψηλό I.R.R., η τιµή του κάθε πλοίου θα έπρεπε να ήταν πάνω από $5 εκατ. 

χαµηλότερη από την ήδη συµφωνηθείσα των $38,800,000.  

 

Από την άλλη πλευρά, βέβαια, ο απαιτούµενος ναύλος καθ’ όλη τη διάρκεια του 

ορίζοντα των 15 ετών της Επένδυσης ($20,548 / ηµέρα), ώστε ο I.R.R. να ισούται µε 

10%, ήταν µεν υψηλότερος σε σχέση µε τους ιστορικούς µέσους όρους των στοιχείων 

των µόλις 5,5 ετών που υπήρχαν, αλλά η πρόβλεψη της τάσης των ναύλων που έγινε 

στο Κεφάλαιο 2, υποδήλωνε ότι στις περιόδους άνθησης της ναυλαγοράς, οι ναύλοι 

είχαν την τάση να ανέβουν πολύ περισσότερο από αυτό το ύψος. Εποµένως, φαινόταν 

ότι θα µπορούσε, τελικά, να επιτευχθεί το απαιτούµενο ύψος ναύλου - $20,548 κατά 

µέσο όρο, για το διάστηµα των 15 ετών.  

 

Συνεπώς, χρηµατοοικονοµικά και µε βάση την ερµηνεία των τάσεων της ναυλαγοράς 

διαφαινόταν ότι άξιζε η BS να επενδύσει στα Ι.Μ.Ο. 2 πλοία, µεγέθους 25,000 τόνων. 

 

 

Επιπλέον, στο σηµείο αυτό, που το πόνηµα αυτό τελειώνει, καλό θα ήταν να γίνει 

προσπάθεια, µε βάση όλη την ανάλυση που προηγήθηκε να εκτιµηθεί αν η 

επιχειρηµατική ιδέα της επένδυσης στα Ι.Μ.Ο. 2 χηµικά πλοία µεγέθους 25,000 τόνων 

ήταν καλή επιχειρηµατική ιδέα.  

 

Τι κάνει όµως, µία καλή επιχειρηµατική ιδέα; Οι επιτυχηµένες επιχειρήσεις έχουν 

συνήθως, ένα ή περισσότερα από τα ακόλουθα χαρακτηριστικά: 

� Προϊόντα ή υπηρεσίες που δεν έχουν ποτέ εµφανισθεί. 

� ανάπτυξη ή προσαρµογή ενός υπάρχοντος προϊόντος ή µίας υπάρχουσας 

υπηρεσίας.  
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� Παροχή προϊόντος ή υπηρεσίας σε οµάδες που µέχρι τώρα δεν παρέχεται σε 

αρκετές ποσότητες ή ποιότητες. 

� Παροχή προϊόντος  ή υπηρεσίας σε τοπική αγορά που δεν τροφοδοτείται καλά. 

� παραγωγή του ιδίου πράγµατος καλύτερα από ο,ποιονδήποτε άλλον 

� παραγωγή του ιδίου πράγµατος φθηνότερα από ο,ποιονδήποτε άλλον144 

 

Από τα παραπάνω χαρακτηριστικά, η ιδέα για την εν λόγω επένδυση είχε τα εξής δύο: 

Πρώτον, το ότι ο όµιλος BS και η BSH ειδικότερα, επρόκειτο να παράσχουν µία 

υπηρεσία που δεν είχε παρασχεθεί πιο πριν – αυτός ο τύπος πλοίων θα ήταν η πρώτη 

φορά που θα ναυπηγούνταν στο µέγεθος των 25,000 τόνων.  

 

Επιπροσθέτως, λόγω του βελτιστοποιηµένου σχεδιασµού των πλοίων που θα τους 

παρείχε µεγάλη ευελιξία ως προς την πληθώρα και την ποσότητα των φορτίων που θα 

µπορούσαν να µεταφέρουν και τη δυνατότητα προσέγγισης στη συντριπτική 

πλειοψηφία των εµπορικών λιµένων παγκοσµίως, αλλά και λόγω του ότι θα ανήκαν 

στον όµιλο BS, ο οποίος ήταν έτσι δοµηµένος ώστε να µπορεί να αναπτύξει ένα 

πλήρως καθετοποιηµένο ναυτιλιακό project – υποστηρίζοντας πλήρως την εν λόγω 

επένδυση σε όλα τα στάδια της – από τη ναυπήγηση ως την επικερδή εµπορική 

εκµετάλλευση, σήµαινε πως υπήρχαν επαρκείς προϋποθέσεις για να παρασχεθεί η 

σχεδιαζόµενη µεταφορική υπηρεσία, καλύτερα από ο,ποιαδήποτε άλλη ναυτιλιακή 

επιχείρηση. 

 

Εποµένως, η επιχειρηµατική ιδέα για την επένδυση σε αυτά τα πλοία από τον όµιλο 

BS, θα µπορούσε να χαρακτηριστεί ως καλή (εφόσον και χρηµατοοικονοµικά φαινόταν 

βιώσιµη), συνδυάζοντας δύο από τα προαναφερθέντα χαρακτηριστικά που εµφανίζουν 

οι καλές επιχειρηµατικές ιδέες – της νέας παρεχόµενης υπηρεσίας και µε τρόπο 

καλύτερο από ο,ποιονδήποτε ανταγωνιστή. 

 

 

 

 

 

 

                                                           

144
  Σωτήρης Κ. Καρβούνης: «Μεθοδολογία, Τεχνικές και Θεωρία για Οικονομοτεχνικές Μελέτες», 

Εκδόσεις: Σταμούλη, Αθήνα, 2006, σελ. 39 
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