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“Gemi Yönetim Firması Kavramı” Türkiye için yeni bir kavram olsa da uluslararası 
alanda 20. yüzyılın ortalarından beri kullanılmaktadır. Bu tezin amacı Türkiye’de de 
armatör firmalar tarafından yeni yeni kabul görmeye başlayan bu olguyu incelemek ve 
Türkiye’deki gemi yönetimi yapan firmaların stratejik yaklaşımlarını ve performans 
kriterlerinin önemini ölçmektir. Sektör hakkında genel bir bilgi verildikten sonra gemi 
yönetimi  tarihçesi ve tanımlamaları yapılmış ve ardından gemi yönetimi departmanları 
ve fonksiyonlarını anlatılmıştır. Verilen hizmetleri tanımladıktan sonra daha önce 
yapılmış çalışmalardan da faydalanarak gemi yönetimindeki performans kriterleri 
belirlenmeye çalışılmıştır.  Günümüz rekabetçi dünyasında uygulanmaya başlayan yeni 
stratejik yönetim sistemlerinden biri olan kurumsal karne uygulamasını anlatarak anket 
bu sisteme uygun olarak hazırlanmıştır. 
Günümüzde firmalar özellikle denizcilik gibi uluslararası bir boyutu olan iş dalında 
rekabetçi avantajlarını sürdürebilmeleri için strateji geliştirmeleri ve geliştirdikleri bu 
stratejiyi sürekli ölçümleyerek firmanın başarılı olup olmadığını belirlemelidir. 
Dolayısıyla strateji ve performans firmanın başarısı için ayrılmaz iki değerdir. Bu 
ölçümlemeyi yapmak için ölçülebilir performans kriterlerinin belirlenmesi 
gerekmektedir. Anket oluşturulurken firmaların strateji yaklaşımlarını ve performans 
kriterlerinin öncelik sırasını belirlemek gibi iki önemli soruyla yola çıkılmıştır. Bu 
konuda uluslararası alanda yapılmış çalışmalardan ve literatür taramalarından 
faydalanılmıştır. İlk olarak stratejik yaklaşım kriterleri belirlenmiştir. Sorular 
gruplandırılırken Norton ve Kaplan’ın kurumsal karne uygulamasında olduğu gibi 
performans kriterleri dört ana başlık altında toplanmış ve bu sayede strateji performans 
arasındaki bağıntı ölçülmeye çalışılmıştır. Türkiye’de üçüncü parti gemi yönetimi yapan 
çok sayıda firma olmadığından kendi gemisini kendisi yöneten firmalar da tezin 
kapsamına alınmıştır.      

Anahtar Kelimeler: Gemi Yönetimi, Gemi Yönetiminde Strateji ve Performans, 
Gemi Yönetimi Performans Kriterleri 
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As “Ship Management ” concept is new for Turkey it has been internationally used 
till the middle of the 20’th century. The aim of the thesis is to identify this concept 
that is new for Turkey and measure the strategic approach and the importance of the 
performance criterias of the ship management companies at  Turkey. After giving a 
brief information about the world economic situation and the ship management 
sector, the historical development of the ship management and definition of the ship 
management has been told. After that the departments and functions of the ship 
management companies have been explained. Finally the services that are rendered 
by the ship management companies has been told and by using the studies done 
before, the performance criterias of ship management have been determined. After 
telling todays one of the most favorite strategic management system ‘balance score 
card’ questionnaire according to this system has been prepared. 
Today, to continue their competitive advantages, companies which are especially at 
an international business branch like maritime, have to improve strategies and to see 
if they work or not they have to measure the strategy with some performance 
criterias. So to measure the strategy first we have to determine the criterias of  
performance. As a result strategy and performance is two non-seperate factors for 
the success of the company. The aim of the questionnaire is to measure the strategic 
approach and importance of the performance criterias of the ship management 
companies at Turkey. For this subject literature and studies done before on this 
subject has been searched and the strategic approach criterias detemined first. While 
making groups for the performance criterias Norton and Kaplan’s balance score card 
approach has been used and four groups has been made to measure strategy-
performance relation easily. As there is not so much ship management companies at 
Turkey the ship owners which are managing their own fleet have been taken to the 
scope of my research.      

Keywords: Ship Management, Strategy and Performance at Ship Management,  
The Performance Criterias of the Ship Management 
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GİRİŞ 

Denizciliğin ilk yıllarında armatörler iletişim imkansızlığından dolayı kaptanlarına çok 

güvenmek zorundaydı. Çünkü çoğu zaman önemli kararları kaptanlar almaktaydı. 

Ama gelişen teknoloji ve iletişim imkanları sayesinde günümüzde denizcilik daha çok 

kara merkezli bir yapıya dönüşmüştür. Bunun doğal sonucu olarak şirketler insiyatif 

kullanan başına buyruk kaptanlardan ziyade şirket politikalarına ve emirlerine 

koşulsuz itaat eden kaptan profilini aramaya başlamışlardır.  

19. ve 20. yüzyıllarda hızla gelişen sanayi beraberinde denizciliğinde hızla gelişmesini 

sağlamış bu da armatörler arasında yoğun rekabete sebep olmuştur. Bu dönemde 

armatörler personel sayısını azaltarak rakip firmalarla baş etmeye kalksa da 

uluslararası kurallar buna izin vermemiştir.  

Denizyolu ticaretinin artmasıyla birlikte meydana gelen büyük kazalar ve çevre 

felaketleri  kural ve regülasyonların uygulanmaya konması gerekliliğini ortaya 

koymuştur. Uluslararası Denizcilik Örgütü IMO bu dönemde kurularak deniz emniyeti 

ve güvenliğiyle ilgili konvansiyonlar hazırlanmaya başlanmıştır. Bu sayede 

uluslararası bir disiplin olan denizcilik alanında standartlar belirlenmeye çalışılmıştır. 

Artan bu dökümantasyon ve kurallara uyma zorunluluğu yanı sıra her geçen gün daha 

da zorlaşan rekabet koşullarında ayakta kalmak için denizcilik konusunda bir birikime 

sahip olmak gerekmekteydi.  

20. yüzyıl sonlarında yaşanan ekonomik kriz sonrası birçok armatörün gemileri için 

aldıkları kredileri ödeyemedikleri için bankalar tarafından el konulmuştu. Bankalar bir 

şekilde bu gemileri çalıştırmak zorundaydı. O anda devreye profesyonel gemi yönetim 

firmaları girdi. Denizcilik konusunda gerekli tecrübe ve birikime sahip, çıkan tüm 

yenilikleri takip edebilen ve mevzuata hakim, ölçek ekonomisi uygulayabilen bu 

firmalar ilk bu dönemde parladı ve daha sonra günümüze kadar sayıları çoğalarak 

devam etti.  

Profesyonel gemi yönetim firmaları, denizcilik sektörüne yeni girmek isteyen küçük 

yatırımcıları veya az sayıda gemiye sahip olan armatörleri, yoğun rekabetin yaşandığı, 

bu denli karmaşık ve bir o kadar da zor olan gemi yönetimi işinde bir can simidi 

görevi görmüştür. 
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Deniz ticareti arttıkça yürürlüğe giren uluslararası standartlar, kurallar, konvansiyonlar 

ve emniyet ve standardizasyonun olmazsa olmazı 1 Haziran 2002 tarihinde yürürlüğe 

giren ISM kodu birçok küçük filoya sahip armatör tarafından çok maliyetli olduğu ve 

kalifiye eleman gerektirdiği için istenmemektedir.  

Armatörlerin rekabetçi piyasa koşullarında ayakta kalabilmeleri için maliyetleri 

düşürmek, uzmanlaşmak, esnek olmak ve ISM koduna uygunluk gerekmektedir. 

Armatörler ulusal ve uluslararası hukuki, ekolojik, kamusal ve ticari birliklerin 

baskılarından kurtulmak ve uyguladıkları ölçek ekonomisinden faydalanmak için 

gemi yönetimi konusunda uzmanlaşmış yönetim firmalarını tercih etmektedir 

(Panayides, 2001:9). 

Tezin Önemi 

Çağdaş gemi yönetimi ve denizcilik sektöründe özellikle iş stratejisi ve onun 

performans göstergelerinin formülizasyonu büyük önem kazanmıştır. Yoğun rekabet, 

rekabetçi kalabilmek ve hissedarların refahını sağlamak ihtiyacı, çevresel baskıları ve 

ana rakiplerin taleplerini tanımlayabilmek strateji-performans ilişkisine olan ilgiyi  

arttıran nedenlerdendir. Rekabet yoğunluğu son zamanlarda şirket birleşmeleri ve 

şirket alımlarıyla sonuçlanmıştır. Piyasadaki büyük firmalar küçük firmaları 

bünyelerine katarak daha da güçlü hale gelmektedir. Yönetimde kullanılmaya 

başlanan strateji yaklaşımları ve kullanılan performans ölçüm kriterlerinin Türk 

Denizcilik Sektörü’nde nasıl algılandığı, bu konuda bilinçli bir yaklaşım olup 

olmadığını ölçmek gemi yönetimi konusunda nerde durduğumuzu gösteren bir veri 

olacaktır. Ayrıca ortaya çıkan strateji yaklaşımları ve bunları ölçmek için kullanılacak 

performans kriterleri bu konuda çalışan firmalara bir rehber görevi görecektir. 

Tezin Amacı 

Bu tezin amacı Türkiye’deki gemi yönetim firmalarının strateji yaklaşımlarını ve 

kurumsal performans değerlendirme kriterlerinin önem sırasını belirlemektir. Bu 

amaçla bir anket hazırlanmıştır ve anketle gemi yönetim firmaları üst düzey 

yöneticilerinin bu konudaki algıları ölçülmeye çalışılmıştır.  
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Anket içeriğini hazırlanırken yaptığım literatür taramasından ve daha önce uluslararası 

alanda yapılmış çalışmalardan faydalanılmıştır. Literatür taraması şirket performansını 

etkileyen rekabetçi strateji konularını tanımlamıştır ve Porter’ın rekabetçi avantaj 

stratejileri olan maliyet avantajı, farklılık ve odaklanmanın yanı sıra rakip yönlü 

strateji yaklaşımı ankette kullanılmıştır. Performans ölçütleri olarak ta Panayides 

(2003), Mitroussi (2004), Panayides ve Cullinane’in (2002) yaptığı çalışmalardan ve 

literatür taramalarından faydalanılmıştır.   

Araştırma hedefleri şöyle sıralanabilir; 

1) Türkiye’deki gemi yönetimi yapan firmalara ulaşarak onların strateji                     

yaklaşımlarını belirlemek, 

2) Kurumsal karne yöntemi yaklaşımı kullanılarak firmaların performans 

kriterlerinin öncelik sırasını belirlemek, 

3) Şirketlerin strateji-performans bağıntısını incelemek, 

Türkiye’deki  ve uluslararası alanda faaliyet gösteren gemi yönetimi yapan firmaları 

karşılaştırmak,  

Tezin Kısıtları 

Türkiye’deki gemi yönetim firmalarını belirlemek ve onlara ulaşmak için  Fairplay 

World Shipping Directory 2006’dan kayıtlı gemi yönetim firmalarını bularak her 

birine e-mail yoluyla ulaştım. Bunun dışında Türkiyede’ki profesyonel gemi yönetim 

firmaları sayısının uluslararası alanda faaliyet gösteren yönetim firmaları karşısındaki 

sayı ve hacimce eksikliğinden dolayı Deniz Ticaret Odası’na kayıtlı kendi gemisini 

yöneten armatör firmaları da bu anket için kullandım. Sadece Türk menşeli firmalara 

anket uygulanarak Türk Denicilik Piyasası’nın nabzı tutulmaya çalışılmıştır. 
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Metodoloji 

Anketi oluşturan öğeleri bulurken literatür taramasının yanı sıra daha önce yapılmış ve 

geçerliliği ispatlanmış çalışmalardan faydalanılmıştır. Anket hazırlık sürecinde 

konuyla ilgili birçok öğretim üyesi ve sektörde çalışan yöneticinin fikirleri alınarak 

gerekli düzeltmeler yapılmıştır.  

Firmaların uyguladığı rekabetçi stratejilerin öncelik sırasını belirlemek için Porter’ın 

rekabetçi avantaj stratejileri olan maliyet liderliği, farklılaşma ve odaklanma 12 kriter 

tarafından ölçülmüştür. Rakip yönlülük ise Narver ve Slater (1990), Kohli ve 

Jaworsky ve Kohli’(1993) nin yaptığı çalışmalara dayanarak 5 kriter tarafından 

ölçülmüştür. Rekabetçi strateji ölçümü beşli ölçek kullanılarak yapılmıştır. Ankette 1 

değeri çok önemsiz, 5 değeri ise çok önemli anlamına gelmektedir. 

Performans kriterlerinin öncelik sırasının belirlenmesi için daha önceki çalışmalardan 

ve literatür taramalarından elde edilen kriterler kurumsal karne uygulamasına uygun 

olarak 4 ana boyuta ayrılmıştır. Bunlar finans, insan kaynakları ve gelişim, iç iş 

süreçleri ve müşteri boyutlarıdır. Yine öncelik sırasını belirlerken beşli ölçek 

kullanılmıştır. 

Ulaşılan değerler SPSS programı yardımıyla ilişki analizleri ve frekans dağılımları 

yapılarak yorumlanmıştır. 

Tezin İçeriği 

Tezin başlangıcında Dünya ve Türkiye Ekonomisinden bahsettikten sonra yine Dünya 

ve Türkiye’deki denizcilik piyasalarının durumu incelenmiştir. Bu sayede denizcilik 

piyasası ve son gelişmeler hakkında bilgi verilmeye çalışılmıştır. Ardından gemi 

yönetimini konusunda yapılan farklı tanımlamalar ele alınmıştır. Gemi yönetimi 

kavramının tarihsel gelişiminden bahsedildikten sonra yönetim içerisindeki 

departmanlar ve hangi işlevleri gerçekleştirdikleri anlatılmıştır.  

Gemi yönetim firmasının bahsettiğimiz hizmetleri verebilmesi için armatörle bir 

anlaşma yapması gerekmektedir. İki tip standart anlaşma vardır. Bunlardan bir tanesi 
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Tailor diğeri ise 1998’de revize edilen BIMCO Shipman 1988 anlaşmasıdır. Her iki 

anlaşmada armatör hakkındaki isim, adres ve yönetim firmasının vereceği hizmetleri 

içermektedir. Ek olarak sözleşmenin geçerlilik süresi, feshetme koşulları, 

sorumluluklar, raporlama prosedürleri, ödenecek yönetim ücreti konusunda bilgiler 

yer almaktadır.  

Meydana gelen büyük kazalar alınan önlemler sonrası büyük gemi yönetim firmaları 

daha emniyetli ve standart hale getirilmiş gemi operasyonu için baskı geleceğini 

çabuk kavradı. Bu yönde yapılan çalışmalarda büyük yönetim firmalarından beş tanesi 

bir araya gelerek gemi yönetiminin tüm yönlerini tanımlayan ve üçüncü kişiler 

tarafından denetlenebilir hale getiren “Code of Ship Management Practice” ‘i 

geliştirdi. Kod oluşturulduktan sonra Uluslararası Gemi Yöneticileri Derneği ISMA 

kuruldu ve kodu kabul edip gerekleri için denetlenmeyi kabul edecek tüm gemi 

yönetim firmalarına açıldı. Genel olarak, ISMA’nın amacı her seviyedeki üyesinin 

haklarını korumak ve denizcilik sektörüyle ilgili tüm taraflarla işbirliği yaparak 

eğitim, emniyet ve çevre korumasını da içeren problemlere çözüm üretmektir. 

Bölüm üçte sektör yapısı ve gelişimini daha detaylı bir şekilde incelendikten sonra 

gemi yönetimi sektörünün neden büyüdüğünü açıklanmıştır. Sektör yapısını 

incelerken mevcut kaynaklardan ve daha önce yapılmış çalışmalardan faydalanılarak 

mevcut gemi yönetim firmalarının sayısal ve bölgesel olarak tespiti yapılmıştır. Daha 

sonra büyük gemi yönetimi firmalarının sebepleriyle beraber hangi ülkelerde olduğu 

anlatılmıştır.     

Dördüncü bölümde gemi yönetimi hizmetinin tercih edilme sebepleri ve kapsadığı 

konular ele alınmıştır. Ardından verilen hizmetler ve tipleri incelenmiştir.  

Beşinci bölümde daha önce uluslararası alanda yapılmış çalışmaları da incelenerek 

gemi yöneticisi seçim kriterlerini belirlenmeye çalışılmıştır. Buradan çıkarılan 

performans kriterleri daha sonra tezin anketinde kullanılmıştır.  

Çağdaş gemi yönetimi ve denizcilik sektöründe özellikle iş stratejisi ve onun 

performans göstergelerinin formülizasyonu büyük önem kazanmıştır. Yoğun rekabet, 

rekabetçi kalabilmek ve hissedarların refahını sağlamak ihtiyacı, çevresel baskıları ve 

ana rakiplerin taleplerini tanımlayabilmek strateji-performans ilişkisine olan ilgiyi  
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arttıran nedenlerdendir. Dolayısıyla altıncı bölümde gemi yönetiminde strateji ve 

performanstan bahsedilmiştir.  

Stratejinin özü sürdürülebilir rekabetçi avantajı sağlayabilmektir. Rekabetçilik 

maliyet liderliği, farklılaşma ve odaklanma stratejileriyle bağlantılıdır. Maliyet 

liderliği stratejisi üzerine odaklanmış bir firma gider azaltıcı önlemler almaya, 

hizmetlerin yerine getirilmesinde giderler konusunda yüksek konsantrasyona ve fiyat 

rekabeti konusunda strateji formülizasyonuna önem vermek zorundadır. Strateji ve 

performans şirketin strateji çerçevesini çizen ve karar veren yöneticilerini ve 

kurumsal mimariyi, performans yönetimini ve bilişim sistemlerini belirlemeyi içeren 

firmamın işleyişinden sorumlu alt kademe yöneticilerini yakından ilgilendirmektedir. 

Yöneticiler stratejiyi belirlemeli ve performans göstergelerini belirleyerek rakipleri ve 

müşterileri için ölçülebilir bir hale gelmelidir. 

Geleneksel performans ölçme sistemleri yöneticiler için rekabetçi avantajları 

getirebilecek önemli bilgiler vermekte yeterli değildir. Dolayısıyla çoğu organizasyon 

geleneksel performans ölçümlerinin günümüz koşullarında geçersiz olduğunun 

farkına varmıştır. Eski ölçme sistemleri sadece kar ölçümlerine odaklanmış, finansal 

sonuçları doğuran önemli unsurlar olan müşteri, risk ve kontrol değerlerine önem 

vermemişlerdir. Bu nedenle 1990’lardan sonra finansal değerler içermeyen 

performans ölçütleri ilgi çekmeye başlamıştır. Buna ek olarak günümüz global 

ekonomisinde toplam müşteri memnuniyeti araştırmacı ve endüstriciler tarafından 

rekabetçi bir başarı göstergesi olarak görülmektedir. 

Literatürde performans ölçütlerinin belirli stratejik hedeflerin önemini pekiştirmek 

için kullanılacak bir araç olup olmadığı sıklıkla tartışılmaktadır. (Skinner, 1989) 

Stratejik bir yönetim sistemi bu yüzden bu gibi konulara cevap verebilecek öyle bir 

organizasyon yaratmalıdır ki; 

- sağlıklı, dengeli, etkili ve verimli, 

- hem müşterilerine hem de çalışanlarına hizmet veren,   

- sonuçlara değer katan, 

bir organizasyon olmalıdır.  
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Kaplan ve Norton’un (1996) kurumsal karnesi bu düşünce tarzını açmayı  ve 

organizasyon yapısını bu tip ölçümlenebilir aktiviteleri de içine alabilecek şekilde 

genişletmeyi düşünmüştür. BSC sisteminde, organizasyonlar ufak problemlerini 

çözmeye, yöntem geliştirmeye ve organizasyon hedeflerine ulaşmaya yardımcı 

olması için finansal olmayan bu kritik bilgileri toplamaktadır. Bunu yaparken de 

bunun yönetimin her kademesi tarafından anlaşılır bir şekilde yapılmasını 

sağlamalıdır. Kurumsal karne metodoloji günümüz müşteri memnuniyetinin de 

dikkate alınması gerekliliği üzerinde durmuş ve işletmedeki müşteri, teknik, eğitim ve 

gelişme ve iç iş süreçleriyle ilgili hedeflerin dengeli olarak atılmasını öngörmüştür. 

Hazırladığım ankette bu düşünce tarzından hareketle şirket performans kriterlerini 

dört ana grup altında topladım. 

Son bölümde ise gemi yönetiminde strateji ve performans kriterlerinin öncelik 

sırasını belirlemek için hazırlanan anketin nasıl oluşturulduğu anlatılarak analiz 

kısmına geçilmiştir. Bu anketin uygulamasındaki amaç Türkiye’deki gemi yönetimi 

yapan firmaların strateji yaklaşımlarını ve performans kriterlerinin önem sırasını 

belirlemektir.    
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BÖLÜM 1: DÜNYA VE TÜRKİYE’DEKİ DENİZ TİCARETİ 

1.1      Dünya Deniz Ticareti 

1.1.1 Dünya Ekonomisinin Genel Görünümü 

2003 yılının sonlarında ve 2004 yılının ilk yarısında ortalama yüzde 6 dolayında 

büyüyen dünya ekonomisi yüksek petrol fiyatlarından olumsuz etkilenmiş ve yılın 

ikinci yarısında daha düşük bir büyüme kaydetmiştir. Bununla birlikte 2004 yılının 

bütününde büyüme hızı yüzde 5,1 gibi yüksek bir seviyede kalmıştır. 2004 yılında 

gelişmiş ekonomilerin ortalama büyüme hızı yüzde 3,3’e yükselmiştir. Güçlü iç 

talebin desteklediği ABD ekonomisi beklentilerden daha yüksek oranlı büyümüştür. 

Euro Bölgesinde 2004 yılının ikinci yarısında, net ihracatın büyümeye katkısının 

negatife dönmesinin etkisiyle GSYİH artışı önemli oranda yavaşlamış ise de bölgenin 

yıllık ortalama büyüme hızı bir önceki yılın üzerinde gerçekleşmiştir. İhracat, 

yatırımlar ve tüketimdeki azalış sebebiyle 2004 yılının ikinci çeyreğinden itibaren 

kayda değer bir iyileşme görülmeyen Japonya ekonomisinde ise ilk çeyrekteki yüksek 

büyümenin katkısıyla yıllık bazda yüzde 2,7 büyüme kaydedilmiştir. 

 

Tablo 1: Dünya Üretimi (Yıllık Yüzde Değişim) 
 
 

Kaynak: IMF, World Economic Outlook; September 2005 
Not: Bu tablodaki “Diğer Gelişmiş Ekonomiler” ABD, Euro Bölgesi ülkeleri ve 
Japonya hariç Gelişmiş Ekonomileri ifade etmektedir.  



 9

Yükselen piyasalar ve gelişmekte olan ülkeler 2004 yılında oldukça iyi bir ekonomik 

performans göstermiş, hemen hemen bütün bölgelerde tahminlerin üzerinde büyüme 

kaydedilerek ortalama büyüme hızı yüzde 7,3’e yükselmiştir. Çin ve Hindistan’ın 

hızlı büyümeleri Asya bölgesindeki ekonomik faaliyetleri desteklemiş, ayrıca 230 

milyar dolar dolayındaki net özel sermaye girişi bu hızlı büyümede önemli rol 

oynamıştır. Yüksek mal fiyatları, artan dış güven ve yapısal reformlarda kaydedilen 

ilerlemeler sonucunda 2004 yılında Latin Amerika bölgesinin büyüme hızı 

beklentilerin üzerine çıkmıştır. Yüksek seviyedeki kamu borcu bölgede kırılganlığın 

asıl kaynağı olarak kalmakla birlikte, bir çok ülke elverişli finansal piyasa koşulları 

sayesinde borçlarını yeniden yapılandırarak 2005 yılı borç ödeme yükümlülüklerini 

önceden yerine getirmişlerdir. 

 

 

 

 

 

Petrol ve diğer mal fiyatlarındaki artışa rağmen 2004 yılında enflasyon düşük ve 

istikrarlı bir seviyede kalmıştır. Başta ABD olmak üzere bazı gelişmiş ülkelerde kısa 

vadeli faiz oranları artırılmıştır. 2004 yılında gelişmiş ülkelerin çoğunluğunda bütçe 

Şekil 1: Dünya Üretimi ve Ticaret Hacmi (Yıllık Yüzde Değişim) 
 

Kaynak:World Economic Outlook; September 2005 
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açıklarının GSYİH’ya oranı azalırken yükselen piyasaların özellikle de Latin 

Amerika ülkelerinin mali pozisyonlarında iyileşme kaydedilmiş, bununla birlikte bir 

çok yükselen piyasa ekonomisinde kamu borcu yüksek seviyesini korumaya devam 

etmiştir. 

2004 yılında, küresel cari işlemler dengesizliği genişlemiştir. ABD’de doların değer 

kaybının etkilerinin güçlü iç talep ve yüksek petrol fiyatlarıyla dengelenmesiyle cari 

işlemler açığı rekor seviyelere yükselmiştir. Diğer taraftan, Japonya, Çin, Orta 

Doğu’daki petrol üreticisi ülkeler, Rusya ve kısmen de Euro Bölgesinin cari işlemler 

fazlası artmıştır. Büyük bir bölümü ABD doları olarak tutulan Çin ve petrol üreticisi 

ülkelerin rezervlerinde hızlı artış kaydedilmiştir. 

Bu gelişmelerin kısmi bir yansıması olarak ABD dolarındaki değer kaybı daha da 

artmış, gelişmiş ülkelerin ve bir çok yükselen Asya ülkesinin dahil olduğu yükselen 

piyasa ekonomilerinin para birimleri ise değer kazanmıştır. 

Güçlü küresel talep, ABD dolarının değer kaybı, düşük stoklar, üretim kapasitesinin 

arttırılamaması ve arza ilişkin diğer endişelerle petrol fiyatları yükselmiş, diğer mal 

fiyatlarında özellikle de maden fiyatlarında önemli artışlar kaydedilmiştir. Hemen 

hemen bütün bölgelerde mali piyasalar canlı kalmış, şirket karları artarken yükselen 

piyasaların bono risk primleri (spread) tarihinin en düşük seviyesine inmiştir. 

2004 yılında dünya ticaret hacmi yüzde 10,3 genişlemiştir. Bu genişlemede Çin’in 

dünya piyasaları ile bütünleşmeye devam etmesi etkili olmuştur. Yükselen piyasalar 

ve gelişmekte olan ülkelerin ihracat ve ithalat hacimlerindeki artış gelişmiş ülkelerin 

oldukça üzerinde kalmıştır. 

Küresel yabancı doğrudan yatırım girişi 2004 yılında son dört yıldır ilk defa artmış ve 

648,1 milyar dolara yükselmiştir. Gelişmiş ülkelere yabancı doğrudan yatırım girişi 

2004 yılına göre yüzde 14 azalarak 380 milyar dolar olmuştur. ABD 95,9 milyar 

dolar ile en çok yabancı doğrudan yatırım çeken ülke olurken Japonya’ya yabancı 

doğrudan yatırım girişi artmış, Avrupa Birliği’ne ise önemli miktarda azalmıştır. 

Gelişmekte olan ülkelere yabancı doğrudan yatırım girişi yüzde 40,2 artışla 233,2 

milyar dolara ulaşmıştır. Bu miktarın yaklaşık 95 milyar dolarını Çin ile Hong 

Kong’a yönelen yabancı doğrudan yatırım oluşturmuştur. 
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2005 yılında dünya ekonomisindeki genişleme yavaşlamakla birlikte devam 

etmektedir. Bu genişlemede ABD ve Çin’deki güçlü büyüme etkili olmaktadır. ABD 

ekonomisindeki canlılığı hanehalkı gelirlerindeki kuvvetli artış, olumlu mali piyasa 

koşulları ve yükselen konut fiyatları desteklemektedir. Japonya’da özel yatırımlar ve 

nihai özel tüketim harcamalarındaki artışın desteklediği ekonomi yılın ilk yarısında 

yüksek bir büyüme kaydetmiştir. Euro Bölgesi ekonomisinde ise belirgin bir iyileşme 

görülmemektedir. 

Yüksek petrol fiyatlarına bağlı olarak dünya genelinde enflasyon artmakla birlikte 

makul seviyelerde seyretmektedir. Para politikası uygulamaları ülkelere göre farklılık 

göstermekte olup, faiz oranları ABD ve Kanada’da artarken, Avrupa ve Japonya’da 

uzun süreden beri aynı seviyeyi korumaktadır. İngiltere ise son aylarda faiz 

indirimine gitmiştir. Uzun vadeli faiz oranlarının dünya genelinde alışılmadık 

derecede düşüklüğü sürmektedir. 

 

2005 yılının bütünü için yapılan tahminler, dünya ekonomisinin yavaşlayacağı, 

gelişmiş ekonomilerin yüzde 2,5, yükselen piyasalar ve gelişmekte olan ülkelerin 

yüzde 6,4 büyüyeceği, dünya ekonomisinin büyüme hızının ise yüzde 4,3’e 

gerileyeceği, dünya ticaret hacminin de yüzde 7 dolayında genişleyeceği yönündedir. 

2006 yılında ise gelişmiş ekonomilerin yüzde 2,7, yükselen piyasalar ve gelişmekte 

olan ülkelerin yüzde 6,1 ve dünya ekonomisinin yüzde 4,3 büyüyeceği, dünya ticaret 

hacminin ise yüzde 7,4 genişleyeceği tahmin edilmektedir. Ancak, 2005 yılının ilk 

sekiz ayında da artışını sürdüren ve Ağustos ayı sonunda 70 doları aşan petrol 

fiyatları ile ilgili belirsizlik, ABD’nin giderek büyüyen cari işlemler açığı ile Japonya, 

Çin, Orta Doğu’daki petrol ihraç eden ülkeler, Euro Bölgesi ve Rusya’nın artan cari 

işlemler fazlası sebebiyle küresel cari işlemler ve yatırım-tasarruf dengesinin 

sürdürülemeyecek derecede bozulması dünya ekonomisi için risk oluşturmaya devam 

etmektedir.  
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1.1.2. Dünya Ticareti 

Yüksek petrol ve hammadde fiyatlarına rağmen güçlü dünya ekonomisi sayesinde 

2004 yılında dünya ticaretinde son yılların en iyi performansı yakalanmış, dünya 

ticaret hacmi yüzde 10,3 genişlemiştir. Ancak, 2004 yılının ikinci yarısında küresel 

ekonomik faaliyetlerde başlayan yavaşlamanın muhtemelen dünya mal ticaretindeki 

artışa da yansıyacağı ve 2005 ve 2006 yıllarında dünya ticaret hacminin sırasıyla 

yüzde 7 ile yüzde 7,4 büyüyeceği tahmin edilmektedir Yıllık Ekonomik Rapor 2005 

(2006), www.maliye.gov.tr/apk 15.04.2006. 

 

Tablo 2: Dünya Ticaret Hacmi ve Hadleri (1) (Yıllık Yüzde Değişim) 
 

Kaynak : IMF, World Economic Outlook; September 2005 
(1) Mal ve Hizmet Ticareti 
(2) Dünya ihracatı ve ithalatındaki yıllık yüzde değişim ortalaması 
(3) Veriler sadece mal ticaretini göstermektedir 
(4) ABD Doları cinsinden 
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2004 yılında gelişmiş ülkelerin dünya ticareti içindeki payı azalırken gelişmekte 

ülkelerin payı yüzde 31 ile son 50 yılın en yüksek seviyesine yükselmiştir. ABD 

dünya toplam ihracatı içinde yüzde 10,6’ya gerileyen payı ile yine ilk sıradaki yerini 

korurken Almanya’nın payı yüzde 9,3’e gerilemiştir. Japonya’nın payı ise yüzde 5,6 

olmuştur. Toplam dünya ithalatı içinde yüzde 16,3 olan payı ile ilk sırada yer alan 

ABD’yi yüzde 8,1 ile Almanya, yüzde 5,5 ile İngiltere izlemiştir. 

 

2005 yılı için yapılan tahminler dünya ticareti içinde gelişmiş ülkelerin payının 

azalmaya devam edeceği yönündedir. 

 

 

 

 

 

 

 

Tablo 3 : Başlıca Sanayileşmiş Ülkelerin Dünya Ticaretindeki Payı Yüzde Olarak 

Kaynak : OECD, Economic Outlook, June 2005  



 14 

1.1.3. Dünya Denizcilik Piyasaları 

Dünya ticaretinde yaşanan belirgin artış paralelinde uluslararası konteynır taşımacılığı 

hacminde de olumlu gelişmeler yaşanmaktadır. Bu konuda bir diğer etkende 

küreselleşmenin sürekli olarak büyümesi ve özellikle de üretim yerlerinin gittikçe 

artan bir oranda Çin’e ve ucuz işçi çalıştıran ülkelere kaydırılmasıdır.  

2004 yılı tankerler için 1973 yılından beri kalan gemi kategorilerinin çoğu içinde 

bugüne kadar görülmüş en iyi yıl olmuş, yeni gemiler bakımından, hatta çok eski 

gemiler açısından da navlunlar ve fiyatlar neredeyse inanılamayacak seviyelere 

yükselmiştir. Çin’in sürekli artan dış alımları, gerek ülke ekonomisinin güçlü bir 

şekilde büyümesi, gerekse ekonomideki hareketli gelişmeyi sakinleştirmek amacıyla 

uygulamaya konulan önlemlerin ardından pazarda görülen geçici duraklamalarla 

kendini hissettirmiştir. Bununla birlikte, deniz ticareti açısından harikulade geçmiş 

olan bu yıl içinde, bir yandan bugünlerde geçerli olan fiyatların altında kontrat 

yapılmış olması, diğer yandan da gemi sacında gerçekleşen çok yüksek fiyat artışları 

ve gemi teçhizatı pazarında artan taleplerin sonunda tedarikte ortaya çıkan daralmalar 

nedeniyle birçok tersane zarar etmiştir  (2004 Deniz Sektör Raporu, 2005). 

 

 

TABLO 4: Dünya Deniz Ticareti (1996-2006/Milyon Ton)                       

Kaynak : Fearnley’s Review, 2004  
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1.1.4. Dünya Deniz Ticaret Filosu 

2004 yılında dünya dökme yük filosu, 34.3 milyon DWT’lik bir artış göstermiş, diğer 

bir ifadeyle %5.7’lik bir artışla 637.4 milyon DWT’ye çıkmıştır.  Bu artış, 2003 

yılında görülmüş olan artışın yaklaşık iki katıdır. Daha da enterasan olan, 2003 

yılında görülmüş olan artışın yaklaşık iki katına eşit olmasıdır. Farklı bir anlatımla, 

son yıllarda bu kategorilerdeki gemi tonajlarındaki artışın devam etmekte olduğu 

söylenebilir.  

Tanker filosu %5.7’lik bir artışla 305.7 milyon DWT’ye, dökme yük filosu ise 

%5.9’luk bir artışla 320.2 milyon DWT’ye çıkmış, buna karşılık; kombine taşımacılık 

filosunda toplam tonaj, %3.3.’lük bir azalma ile 11.6 milyon DWT’ye gerilemiştir.  

2003 yılında olduğu gibi, 2004 yılında da kombine taşıyıcı gemiler kategorisinde hiç 

yeni gemi inşa siparişi verilmemiştir. Özellikle ticaret alanları dışında, bu tip 

gemilerle ilgili herhangi bir gelecek görülmediği söylenebilir.  

Dökme yük gemileri (katı-sıvı) kategorisinde, 2003 yılında kaydedilmiş olan 40.9 

milyon DWT’lik yeni gemi teslimleri, 2004 yılında 47.0 milyon DWT’ye 

yükselmiştir. Tanker teslimatları, bir miktar düşüşle 27.6 milyon DWT olarak 

gerçekleşirken, dökme yük gemilerinde teslimatlar ciddi oranda bir artışla 19.4 

milyon DWT olarak gerçekleşmiştir. 2004 yılında hiçbir kombine taşıyıcı teslimatı 

gerçekleşmemiştir.  

Konteynır filosu 2004 yılında, %14.4 lük bir artışla; 6.53 milyon TEU’luk 

kapasiteden 7.16 milyon TEU’luk kapasiteye yükselmiştir. İnşa halindeki gemi sayısı, 

1 yıl içinde; 2.58 milyon TEU’dan 2.76 milyon TEU’ya çıkmıştır. İnşa halinde 

bulunan gemi tonajı, mevcut filo tonajının %38.6’sına eşdeğerdir (2004 Deniz Sektör 

Raporu, 2005). 
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1.1.5 Denizyolu Ticareti 

Uluslar arası denizyolu ticaret hacmi; 2003 yılındaki %5.4’lük büyümeden sonra 

2004 yılında; %6.7’lik bir artışla, yaklaşık 6,540 milyon tona ulaşmıştır. Ton-mil 

cinsinden ölçülen taşımacılık faaliyetleri; bir önceki yılda %7’lik artışının ardından, 

2004 yılında %6.9’luk bir büyüme ile 27.640 milyon ton-mile çıkmıştır.  

Dünya petrol talebinde, bir önceki yılda %2.6 oranındaki artıştan sonra, 2004 yılında 

d %3.4’lük bir artışla son 26 yıldaki artış rekoru elde edilmiştir. Bu çerçeve içinde, 

OPEC ülkelerinden olan petrol talebi artışının %1.4 gibi düşük seviyelerde kalmış 

olmasına karşın; OPEC dışı ülkelerden olan talepteki artış ise, %6.5 olmuş; Çin’in 

petrol talebinde, 2004 yılında %15.6’lık bir artış kaydedilmiştir.  

Genel toplamda yüksek seviyelerde gelişmekle birlikte her geçen gün biraz daha 

dengesiz hale gelen dünya ticaret hacmindeki gelişmeye paralel olarak, konteynır 

ticareti hacminde de güçlü artışlar görülmektedir. Dünyanın belli başlı limanlarında 

elleçlenen konteynır sayısı cinsinden ölçülen talepteki artış ise %10.2 olmuştur.  

Dökme yük sektöründe Çin’in çelik sanayisi, en etkili oyuncu olmaya ve ticaret 

hacmindeki artışla geçmiş yıllarda gerçekleştirmiş olduğundan da daha fazla 

oranlarda etkili olmaya başlamıştır.  Ülkenin ham külçe demir üretimi, 2004 yılında 

yaklaşık %24’lük bir artış gerçekleştirmiş, demir cevheri dış alımları ise; %40’lık bir 

artışla yaklaşık 60 milyon tona ulaşarak, geçen yıl bazında uluslar arası dökme 

kuruyük ticaretinde ortaya çıkmış olan artışın %40’ını. Bu yılda tek başına Çin 

karşılamıştır.  

OECD’den alınan verilere göre 2003 yılında %4.5 olan dünya ticaret hacmindeki 

artış, 2004 yılında güçlü bir artış göstererek %9.5’e yükselmiştir. Burada gözden 

kaçırılmaması gereken bir nokta; dünya denizyolu ticaret hacminin, büyük oranlarda; 

oldukça değersiz ticari malların dökme metodu ile taşınmasından oluştuğudur (Deniz 

Sektör Raporu 2004, (2005)). 
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1.2 Türkiye Deniz Ticareti 

1.2.1 Türkiye Ekonomisinin Genel Görünümü 

2003 yılında yüzde 5,9 oranında büyüyen GSMH, büyümenin 2004 yılında da devam 

etmesiyle yüzde 9,9 oranında yüksek bir reel artış göstermiştir. 

Sanayide yüzde 9,4, hizmetler sektöründe yüzde 10,2, tarım sektöründe yüzde 2 

oranında artış gerçekleşmiştir. Kişi başına GSMH’da yüzde 23,3 oranında artarak 

4172 dolara yükselmiştir. 2004 yılında ihracatın yüzde 33,6 oranında artarak 63,1 

milyar dolar olmasına karşılık ithalatın yüzde 40,7 oranında artarak 97,5 milyar 

dolara yükselmesi ile dış ticaret açığı yüzde 55,8 oranında artarak 34,4 milyar dolara 

çıkmış; ihracatın ithalatı karşılama oranı yüzde 64,7’ye düşmüştür. Dış ticaret hacmi 

ise yüzde 37,8 oranında artarak 160,7 milyar dolar olmuştur.  

İç borç stoku 2004 yılında önceki yıla göre yüzde 15,5 oranında artarak 224,5 milyar 

YTL’ye ulaşmış ve GSMH’ya oranı da 2003 yılında yüzde 54,5 iken 2004 yılında 

yüzde 52,3’e gerilemiştir. İç borçlanmada ortalama yıllık bileşik faiz oranı 2004 

yılında yüzde 24,93’e düşerken ortalama vade 344 güne yükselmiştir. 

Kamu ve özel sektör toplam dış borç stoku ise 2004 yılında önceki yıla göre yüzde 

11,3 oranında artarak 161,8 milyar dolar olmuştur. 2004 yılında 23,4 milyar doları 

anapara ve 7,1 milyar doları faiz olmak üzere toplam 30,5 milyar dolar dış borç 

ödemesi gerçekleştirilmiştir. 

2004 yılında yaşanan büyüme 2005 yılında da devam etmiş ve GSMH ilk çeyrekte 

yüzde 5,3 ve ikinci çeyrekte yüzde 3,4 olmak üzere yılın ilk yarısında yüzde 4,3 

oranında büyümüştür. İlk altı aylık dönem itibariyle tarımda yüzde 0,2, sanayide 

yüzde 4,8 ve hizmetler sektöründe yüzde 4,8 oranında büyüme kaydedilmiştir. Bu 

dönemde tüketimdeki artış yüzde 4,2, sabit sermaye yatırımlarındaki artış da yüzde 

13,1 oranında olmuştur. 

İhracat 2005 yılının Ocak-Ağustos döneminde yüzde 17,4 oranında artarak 46,2 

milyar dolara ulaşırken ithalat yüzde 20,7 oranında artışla 74,8 milyar dolar olmuştur. 

İhracatın ithalatı karşılama oranı yüzde 61,8’e gerilerken dış ticaret açığı 28,6 milyar 

dolara, dış ticaret hacmi ise 121 milyar dolara yükselmiştir. 
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1.2.2 Türkiye Ekonomisindeki Büyüme  

2005 yılı GSMH ve GSYİH büyüme hızının yüzde 5 olacağı tahmin edilmektedir. 

Sektörler itibariyle ise tarımda yüzde 1, sanayide yüzde 5 ve hizmetlerde de yüzde 5,7 

düzeyinde bir artış gerçekleşeceği hesaplanmıştır. 

2006 yılında ise GSMH ve GSYİH'nın yüzde 5 oranında artması programlanmış olup, 

bu büyümenin tarım sektöründe yüzde 1,5 sanayide yüzde 5,1 ve hizmetler 

sektöründe de yüzde 5,7 oranında olması hedeflenmiştir. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
Tablo 5 : Milli Gelir ve Büyüme Hızları 

Kaynak : DPT 
(1) Gerçekleşme tahmini 
(2) Program 
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1.2.3 Türkiye’de Ulaştırma 

2004 yılında önceki yıla göre toplam yurt içi yolcu taşımaları yüzde 9,3, toplam yurt 

dışı yolcu taşımaları yüzde 21,2 oranında artmıştır. Toplam yurt içi yolcu taşımaları 

791,5 milyon kişiye yükselirken toplam yurt dışı yolcu taşımaları ise 17,8 milyon kişi 

olarak gerçekleşmiştir. Yurt içi yolcu taşımacılığında en yüksek pay yüzde 85,8 ile 

kara yoluna ait iken, yurt dışı yolcu taşımacılığında yüzde 88,7 ile hava yoluna aittir. 

2004 yılında toplam yurt içi yük taşıması yüzde 2,1 oranında artarak 462 milyon 723 

bin ton olmuştur. Bu taşımacılığın yüzde 93,4’ü kara yolu ile gerçekleştirilmiştir. 

Toplam yurt dışı yük taşımacılığında 2004 yılında kara yolu ile taşımalar dışında 

toplam 152 milyon 331 bin ton yük taşınmıştır. 
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Tablo 6 : Yolcu Taşımaları (Bin Kişi) 

 
 
Tablo 7 : Yük Taşımaları(Bin Ton) 

Kaynak : Ulaştırma Bakanlığı, Denizcilik Müsteşarlığı, Karayolları Genel Müdürlüğü, 
TCDD İşletmesi Genel Müdürlüğü 
(*) TDİ ve İDO tarafından taşınan yolcu rakamlarıdır. 
(**) DHMİ verileri ile; Türk şirketleri tarafından gerçekleştirilen yolcu trafiği 
verileridir.  

Kaynak : Ulaştırma Bakanlığı, Denizcilik Müsteşarlığı, Karayolları Genel Müdürlüğü, 
TCDD İşletmesi Genel Müdürlüğü 
(*) DHMİ verileri ile; Türk şirketleri tarafından gerçekleştirilen yolcu trafiği 
(**) Karayoluyla uluslar arası yük taşımacılığına ait 2004 yılı bilgileri kesinleşmemiştir.  
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1.2.4 Türk Deniz Ticaret Filosunun Kapasitesi 

Türk Deniz Ticaret Filosu’nun analizinde; gemi tipleri esas alınmak suretiyle, her tip 

geminin adet, tonaj (DWT, GRT) ve yaş ortalamaları yanında, sicil (ulusal ve uluslar 

arası) ve ithal veya yurt içinde inşa durumları için ayrı ayrı incelenmiştir.  

Türk Deniz Ticaret Filosu’nun yapısı ile ilgili analizlerde, filonun geneli üzerinde 

yani 150 GRT ve üzeri değerlendirme yapıldığı gibi, bazı tablolarda 1,500 DWT ve 

üzeri değerlendirmeler yapılmıştır.  

Ayrıca sayısal ve tonaj değerlendirmeleri, 31 Aralık 2004 itibarıyla toplu olarak 

analiz edildiği gibi 1995-2004 yılları arasındaki sayısal ve tonaj (GRT, DWT) 

durumları (artış ve azalışlarda) değerlendirmeye alınmıştır.  

Türk Deniz Ticaret Filosunda 2005 yılı Temmuz ayı itibariyle 300 grostonun 

üzerinde toplam 895 adet gemi mevcut olup, bunun 111 adedi kamuya, 784 adedi de 

özel sektöre ait bulunmaktadır (Yıllık Ekonomik Rapor 2005 (2006), 

www.maliye.gov.tr/apk 15.04.2006).  

 

 

 

Tablo 9’da filonun ulusal ve uluslararası sicildeki genel sayısal analizi yapılmıştır. 

Tablo incelendiğinde 1.209 adet gemiden %55.7’sinin (674 gemi) ulusal sicile 

%44.3’ünün (535 gemi) uluslar arası sicile kayıtlı olduğu görülmektedir.  

Tablo 8 : Türk Deniz Ticaret Filosunun Temmuz 2005 
Tarihindeki Durumu, (300 GRT VE Üzeri) 

Kaynak : Denizcilik Müsteşarlığı 
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Toplam deniz ticaret filosunu oluşturan 1209 adet geminin adet bazındaki 

çoğunluğunu sırasıyla %32.7’sini kuruyük, %10.3’ünü romorkör, %9.5’ini dökmeyük 

ve %9.3’ünü petrol tankerleri oluşturmaktadır. Diğer tip gemiler ise, filonun sayısal 

olarak ancak yüzde %38.2’sidir. 

Filomuzun kapasitesi tablodan da görüleceği üzere 7,054,930 DWT’dir. Bu 

kapasitenin %22.2’si ulusal sicilde, %7.8’i uluslar arası sicile kayıtlıdır.  

Toplam deniz ticaret filosunu oluşturan 7,504,930 DWT bazındaki çoğunluğunu 

sırasıyla; %57.5’ini dökmeyük, %16.8’ini kuruyük ve %10.4’ünü petrol tankerleri 

oluşturmaktadır.      
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Tablo 10 : Siciller Arası Dağılım ve İthal   Dahilden İnşa Durumlarına Göre Türk Deniz Ticaret Filosun’un  Sayısal 

Kaynak : 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:55) 
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Tablo 11 : Siciller Arası Dağılım ve İthal Dahilden İnşa Durumlarına Göre Tonaj Analizi  (DWT) 31.12.2004 

Kaynak : 2004  Deniz Sektör Raporu (2005:56) 
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Tablo 12’de de görüleceği üzere, Türk Deniz Ticaret Filomuz’un toplam GRT’si 

4.771.925’tir. Toplam 4.771.925 GRT’nin %26.7’si ulusal sicile, %73.3’ü ise uluslar 

arası sicile kayıtlıdır.  

Filomuzun toplam 4.771.925 GRT kapasitesinin, GRT bazındaki çoğunluğunu 

sırasıyla; %49.9 dökmeyük, %15.4’ü kuruyük, %8.3’ünü petrol tankerleri, %5.9’u    

Ro-Ro ve %5.1’ini ise konteyner gemileri oluşturmaktadır.  

Tablo 13’de filonun, 1,500 DWT kapasitesinin üzerindeki gemilerin uluslararası 

taşımalara uygun olabileceği varsayımından hareketle, sadece bu tonaj üzerinde 

kapasitedeki gemilerin dikkate alındığı sayısal ve tonaj analizi yapılmıştır.  

Türk Deniz Ticaret Filosu’nda  1,500 DWT’un üzerinde 525 adet gemi 

bulunmaktadır. Bu gemilerin 127 adedi ulusal sicilde, 398 adedi ise uluslar arası 

sicilde kayıtlıdır.  

1,500 DWT üzerindeki gemilerin toplam GRT’si 4.329.066, toplam DWT’si 

6.792.082’dir. Bu tonajın DWT bazındaki çoğunluğunu sırasıyla; %55 dökmeyük, 

%15 kuruyük gemileri ve %8,4 ise petrol tankerleri oluşturmaktadır.  

Bu tonaj grubundaki gemiler toplam filonun DWT olarak %96,3’ünü teşkil 

etmektedir.  

 

ŞEKİL 2: Türk Deniz Ticaret Filosunun Dağılımı 

Kaynak : 2004 Deniz Sektör Raporu ( 2005:57) 
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Tablo 12 : Adet ve Tonaj İtibariyle Türk Deniz Ticaret Filosu 

Kaynak : 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:58) 
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  Tablo 13 : Sicil İtibariyle Türk Deniz Ticaret Filosu 

Kaynak : 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:59) 
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1,500 DWT ve üzerindeki gemilerin sicil dağılımı tablosu incelendiğinde büyük 

tonajlı gemilerin vergi avantajları ve Türk bayraklı gemilerin gri listede olduğu için 

daha sıkı denetlendiğinden uluslararası sicili tercih ettiği gözlemlenmektedir.  

Kaynak: 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:60) 

Filomuz sayısal olarak; 1995-1996 arasında %3.1, 1996-1997 arasında 1,5, 1997-

1998 arasında %0.6, 1998-1999 arasında %3.1 ve 1999-2000 arasında %2.2 artmış; 

2000-2001 arasında %0.7, 2001-2002 arasında %6 ve 2002-2003 arasında ise %2.8 

azalmıştır. 2003-2004 yılları arasında ise sayısal artış %4.9 olmuştur. 2005 yılında ise 

bu artış % 14’ e kadar çıkmıştır. 

 

  

Şekil 3 : 1500 DWT ve Üzeri Gemilerin Sicil Dağılımı 

Gemi 
Sayısı 

Şekil 4: Türk Deniz Ticaret Filosunun Sayısal Olarak Gelişimi 

Kaynak: Maritime Dergisi, 2006:19 
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1995-1996 arasında %5.7, - 1996-1997 %3.0, - 1997-1998 arasında %7.6, - 1998-

1999 arasında %5.7,  - 1999-2000 arasında %8.1, - 2000-2001 arasında -1.9, - 2001-

2002 arasında %-6.9, - 2002-2003 arasında %-12, - 2003-2004 arasında ise %-7.5 

değişim olmuştur. Filomuzda son 10 yılda, DWT olarak en fazla artışın olduğu 

dönem 1995-1996 %5.7; en fazla düşüşün olduğu dönem ise 2002-2003 %-12’dir. 

2003-2004 döneminde düşüş yüzde %7.5 la devam etmiş 2004-2005 yılları arasında 

ise ibre yönünü yukarı çevirerek % 7’lik bir artış kaydedilmiştir. 

 

 

 

Şekil 5’te 1000 DWT üzeri Türk Deniz Ticaret Filosu’nun son 10 yıllık gelişimi, 

Tablo 14’de Türk Deniz Ticaret Filosu’nun gemi tiplerine göre 10 yıllık DWT 

gelişimi, Tablo 15’de 1994-2004 yılarındaki filo kayıpları yer almaktadır. Tablo 15 

a’da ise 1 Ocak 2005 itibarıyla dünya filosundaki ilk 20 ülkenin ulusal ve yabancı 

bayrak altında çalıştırdıkları gemi tonajları görülmektedir.Bu tablodaki 

değerlendirmeler 1,000 GRT ve üzerindeki filolar dikkate alınarak hazırlanmıştır. 

Türk armatörleri tarafından işletilen yabancı bayraklı gemiler 2.7 milyon DWT olarak 

20. sırada yer almaktadır.  

Şekil 5  : Türk Deniz Ticaret Filosunun Yıllar İtibariyle Gelişimi 
(DWT olarak) 

(300 Grt ve üzeri) 

Kaynak : Maritime Dergisi 2006:20 
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Tablo 14 : Türk Deniz Ticaret Filosu’nun Gelişimi (X000/1995-2004) 

Kaynak : 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:60) 
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Kaynak: 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:69) 

 

Tablo 15 : 1994-2004 Yıllarında Filo Kayıpları 
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       Kaynak: 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:69) 

 

1.2.5 Türk Deniz Ticaret Filosunun Dünya Filosundaki Yeri 

01.01.2005 itibarıyla bayraklara göre dünya filosu (300 GRT ve üzeri) 157 ülke 

bazında 39.932 adet gemi ile 888.036.000 DWT’dir. Türk Deniz Ticaret Filosu, 

dünya sıralamasında 24. sırada yer almaktadır. Tablo’da dünya filosunun %22’sine 

sahip Panama 1. sırada, %9.4’üne sahip Liberya 2. sırada, %6.2’sine sahip 

Yunanistan 3. sırada yer almaktadır.      

 

Tablo 15 a : Ocak 2005 İtibariyle Dünya Filosundaki 20 Ülkenin Ulusal ve 
Yabancı Bayraktaki Gemileri (1.000 GRT ve Üzeri) 
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 Türk Deniz Ticaret Filosu’nun 2000-2005 yıllarındaki dünya sıralamasında; 

-1 Ocak 2000 tarihinde 18. 

-1 Ocak 2001 tarihinde 20. 

1 Ocak 2002 tarihinde 19. 

1 Ocak 2003 tarihinde 20. 

1 Ocak 2004 tarihinde 23 

1 Ocak 2005 tarihinde 24. sırada yer almıştır. Böylece 1996 yılında 10 milyon DWT 

ile dünya filosu içinde 16. sırada yer alan filomuz, 2005 yılı başında 24. sıraya 

inmiştir.  

Tablo 16’da ise Dünya Deniz Ticaret Filosu’nun büyüklük açısından ilk 25 ülkesi, 

tablo 17’de ise ilk 10 ülkenin filo dağılımları verilmiştir.  
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Kaynak: 2004 Deniz Sektör Raporu (2005:71)  

Tablo 16 : Dünya Deniz Ticaret Filosunun İlk 25 Ülkesi 

Tablo 17: 10 Ülkenin Filo Dağılımları (1 Ocak 2004) 

Kaynak : ISL Ocak-Şubat 2005 
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1.2.6 Türk Deniz Ticaret Filosu ile Komşu ve Yakın Filoları 

Türkiye ile komşu ve yakın bölgedeki ülkelerin deniz ticaret filolarının kapasiteleri, 

DWT olarak Tablo 23’te görülmektedir. Türkiye’nin komşuları arasında 1. sırada 

aynı zamanda dünyanın 3. büyük filosuna da sahip Yunanistan, 2. sırada Güney 

Kıbrıs Rum Yönetimi ve üçüncü sırada ise İran yer almaktadır. Türkiye komşu ülke 

filoları arasında 4. sırada yer almaktadır. Dünya 3.’sü olan Yunanistan’ın 55 DWT 

olarak gösterilen toplam tonajına yabancı bayrakta çalışan gemileri de eklendiğinde 

150 milyon DWT’ye yükselmektedir. Tablo 17’de Türkiye’nin ve komşu ülkelerin 

deniz ticaret filoları, Tablo 18 de ise ilk 10 ülkenin filo dağılımları gösterilmiştir.  

 

Kaynak:  2004 Deniz Sektör Raporu (2005:71)  

 

 

 

 

 

Tablo 18 : Türkiye’nin ve Komşu Ülkelerin Deniz Ticaret Filoları (01.01.2005) 
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BÖLÜM 2: GEMİ YÖNETİMİ 

 

2.1 Deniz Ticaretinde Gemi Yönetimi  

Denizciliğin ilk zamanlarında, gemiler iletişim zorluklarından dolayı kaptanlar 

tarafından idare ediliyordu. Dolayısıyla kaptanlar gemiye personel donatılması, maaş 

ödenmesi, teknik bakım ve tamiratı, hatta yük bulmak ve anlaşma yapmak gibi 

konularda karar vermek durumundaydı. Armatörler bu yüzden kaptanlarına güvenmek 

zorundaydı. Daha sonraları gelişen iletişim sayesinde armatörler kaptanlarıyla 

rahatlıkla haberleşmeye başladılar. Dolayısıyla gemi yönetimi tüm yönetim 

faaliyetlerinin bir yerden yapıldığı kara merkezli bir hale dönüştü (Downard, 1992:2). 

Denizcilik endüstrisi 19 ve 20 yüzyılda gelişen dünya ticaretinin paralelinde hızla 

gelişti. Bu nedenle armatörler arasındaki rekabet gün geçtikçe daha da yoğunlaştı ve 

yük sahiplerinin düşük navlun istekleri karşısında armatörler maliyetlerini düşürmek 

zorunda kaldılar. 

Bu yöndeki ilk belirgin çaba özellikle tramp taşımacılıktaki maliyetlerin azaltılmasına 

yönelik oldu. Bu çaba daha merkeziyetçi ve gemi tarafından bakıldığında daha yorucu, 

gemi performansı için birçok doküman ve rapor isteyen, daha çok kural ve regülasyon 

içeren bir yönetim şekli yarattı (Downard, 1999:2-3). 

Bu yaklaşım armatörleri yağ, yakıt gibi birçok sürekli artan maliyetler varken daha çok 

personel maliyetlerin düşürülmesi konusuna yönlendirdi (Downard, 1999:3). Bu 

sebeple armatörler gemilerindeki personel sayısını düşürmeyi hedefledi fakat gemi tipi 

ve boyutuna göre uluslararası denizcilik örgütü tarafından belirlenmiş minimum 

personel sayısı bu yaklaşıma izin vermedi.   

Gemi yönetimi uluslararası regülasyonlar, kurallar, standartlar yüzünden oldukça 

karışık bir iştir. Dolayısıyla bu iş denizcilik sektöründe bilgili, tecrübeli, uzman ve 

donanımlı kişilerin bulunduğu şirketler tarafından layıkıyla yapılabilir. Yönetimin 

verimliliği de bu özelliklerde kalifiye elemanı çalıştırmakla ancak sağlanabilir 

(Practical Maritime Studies Ltd, 1991:1). 
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Deniz ticareti arttıkça yürürlüğe giren uluslararası standartlar, kurallar, konvansiyonlar 

ve emniyet ve standardizasyonun olmazsa olmazı 1 Haziran 2002 tarihinde yürürlüğe 

giren ISM kodu birçok küçük filoya sahip armatör tarafından çok maliyetli olduğu ve 

kalifiye eleman gerektirdiği için istenmemektedir.  

Armatörlerin rekabetçi piyasa koşullarında ayakta kalabilmeleri için maliyetleri 

düşürmek, uzmanlaşmak, esnek olmak ve ISM koduna uygunluk gerekmektedir. 

Armatörler ulusal ve uluslararası hukuki, ekolojik, kamusal ve ticari birliklerin 

baskılarından kurtulmak ve uyguladıkları ölçek ekonomisinden faydalanmak için gemi 

yönetimi konusunda uzmanlaşmış yönetim firmalarını tercih etmektedir (Panayides, 

2001:9). 

 

2.2 Tanımlar ve Tarihsel Gelişim      

Gemi yönetimini anlayabilmek için bu konuda birçok otorite ve yazar tarafından 

yapılan tanımları analiz etmek gerekmektedir. Örneğin, personel donatımı, bakım, 

geminin donatım ve sigortası ve  geminin mümkün olduğunca fazla sürede operasyon 

yapabilmesini sağlamak gibi gemi yönetimi işlevlerini yerine getirmek. Bir başka 

deyişle, operatör tarafından gerçekleştirilmeyen tüm aktiviteleri yerine getirmek 

(Panayides, 2001:6). 

Başka bir tanımla kara ve gemi üzerindeki tüm anlaşılmış profesyonel desteğin sanki 

gemi çıplak gemi kirasından zaman kirasına geçmiş gibi bir gemi yönetim firması 

tarafından sağlanmasıdır.  

M. Willingale’de gemi yönetimini aşağıdaki gibi tanımlamıştır; 

“Bir veya belli bir grup hizmetin armatör dışındaki yönetim firmaların profesyonel 

desteğiyle sağlanmasıdır. Tanımdaki profesyonel destek hizmet sağlayıcının anlaşılmış 

konularda belli bir ücret karşılığı armatöre sağladığı destek anlamını taşımaktadır 

(Willingale, 1998:11). 

ISMA ise gemi yönetimini, gemi operasyonu ve ilgili servislerin yönetim firması 

tarafından sağlanması olarak tanımlamıştır (Nautical Institute, 1994:31). 
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Tanımlamalar sonrası tarihsel gelişime bakarak gemi yönetimi konusunda daha çok 

fikir sahibi olabiliriz.  

1960 sonlarındaki denizcilik sektöründeki gelişmeler yeni bir organizasyon yapısının 

oluşmasını tetiklemiştir. Gemi yönetim firmalarının gelişiminin gemi operasyonuyla 

birebir ilişkisi olmayan petrol firmaları, daha düşük bir oranla bankalar ve diğer 

finansal kurumlar tarafından sağlandığı tartışılabilir (Panayides, 2001:8). 

1973 petrol krizinden sonra önemli miktarda gemi bankacıların eline düşmüştür. Aynı 

zamandaki düşük navlun oranları, alım-satım pazarındaki daralma gibi denizcilik 

sektöründeki kötü koşullar armatörlerin borçlarını ödeyememesine neden oldu. Bu 

kötü koşullar birçok armatörün ayakta kalamayarak kaybolmasına neden oldu. 

Bankacılar ellerindeki bu gemileri gemi yönetim firmalarına emanet etmek zorunda 

kaldı. Aynı zamanda birçok armatörün gemilerini yatırım olarak görüp operasyondan 

ziyade alım satımla ilgilenmesi gemi yönetim firmalarının gelişmesini körüklemiştir 

(Panayides, 2001:8-9). 

 

2.3 Gemi Yönetim Firmalarının Organizayon Yapısı 

Gemi yönetim firmalarının yapıları farklı kaynaklarda farklı tablolar kullanılmıştır.  

Gemi yönetim firmalarının organizasyonel yapıları hakkında farklı kaynaklarda farklı 

şemalar yer almaktadır. Aşağıdaki tabloda Willingale’in Gemi Yönetim Firmalarının 

Verdiği Hizmetler Tablosunu görmekteyiz. 



 39 

Tablo 19:Gemi Yönetim Şirketlerinin Sağladığı Hizmetler 

 

 

 

 

 

 

 

                                                            Satınalma Eğitim                            Kiralama                       Hukuk 

                                                            Pazarlama/Tahmin Personel Seviyeleme            Kira Sonrası Hizmetler  Finansal 

                                                            Sigorta Sertifika Kontrolü   Sefer Hesaplaması                                   Sigorta 

                                                            Emniyet ve Kalite Yönetimi                  Sigorta                                            Ödemeler                                                        Danışmanlık 

                                                            Bakım Raporlama                      Pazarlama                

                                                            Gözetim Seyahat                             Acenta                     

                                                            Performans Takibi Kariyer Planlaması                                                                                                     

                                                            Bütçeleme Ödeme                                                                

                                                            Raporlama                                                                                 İlaç ve alkol 
    

             Havuzlama                                                                                 Seçme  ve yerleştirme 

                                                           Sertifikasyon                                                                              Performans Değerlendirmes 

  Kaynak :WILLINGALE, M. Ship Management, Lloyd’s of London Press, London: (1998)

GEMİ YÖNETİMİ 

TAM YÖNETİM 
 

SERVİS 
GRUBU 

TEKNİK 
YÖNETİM 

GEMİADAMI 
YÖNETİMİ 

TİCARİ  
YÖNETİM 

YARDIMCI 

SERVİS  
ELEMANLARI 
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Şimdi kısaca hangi departman hangi işlevi yerine getiriyor inceleyelim. 

 

2.3.1.Kiralama Departmanı 

Gemi yönetim firmaları tramp çalışan gemileri yönetir. Bu departmandaki brokerin 

sorumluluğu yönetimi altındaki gemilere olabilecek en iyi işi bulmak ve bağlamaktır 

(Practical Maritime Studies Ltd, 1991:5). 

Bu konu armatörlük işinin hayat çizgisi olduğundan geleneksel armatörler bu konuyu 

gemi yönetim firmalarına teslim etme konusunda kararsız kalmışlardır (Panayides, 

2001:20). 

 

2.3.2. Finans Departmanı 

Finans departmanı tüm finansal hareketi idare eder. Gemi sahibi olmayan ve sadece 

yönetim yapan firmalar için bu fonksiyonu idare etmenin gereği yoktur (Topyaka, 

2001:4). 

Finans veya hesap departmanı navlun veya zaman kiralarını toplayarak diğer 

departmanlarından doğan, liman ödemeleri, acenta ücretleri, kanal harçları, yakıt, 

yedek parça, kumanya, teknik harcamalar, havuz, tamir giderleri ve diğer harcamaları 

ödemekle yükümlüdür  (Practical Maritime Studies Ltd, 1991:4). 

 

2.3.3. Operasyon Departmanı 

Gemi operasyonu geminin gün begün takibini ve yürütülmesini (running) içerir. 

Dolayısıyla gemi bir limana yanaşmadan önce acenta ve limanın bilgilendirilmesi 

gerekmektedir (Panayides, 2001:22). 

Organizasyon yapısı gemilerin düzenli hat ya da tramp çalışmasına göre değişir. Eğer 

şirket düzenli hat taşımacılığı yapıyorsa beklenen çoğu operasyon daha önceden 

biliniyordur. Diğer bir taraftan tramp çalışan gemileriniz varsa her bir seferin 
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birbirinden farklı olması nedeniyle daha çok dikkat ve bilgi gerekmektedir (Practical 

Maritime Studies Ltd, 1991:6). 

 

2.3.4 Teknik Departman 

Gemi yöneticisi istendiğinde teknik danışmanlık hizmetini de verebilmelidir. Teknik 

departmanın görevi yönetiminde bulunulan tüm gemilerin mekanik bakımı ve 

tutumunun yapılmasını ve ilgili sertifikaların eksiksiz ve güncel tutulmasını 

sağlamaktır (Practical Maritime Studies, 1991:7). Diğer bir yandan teknik departman 

ticari departman için gerekli bilgileri sağlar.  

Teknik destek ayrıca yeni çıkan tüm regülasyonların incelenerek kapsamlarının 

belirlenmesi ve gemilere eksiksiz olarak uygulanmasını sağlanmasını içermektedir 

(The Nautical Institute, 1994:36). 

 

2.3.5 Hukuk Departmanı 

Armatörler gemilerini çalıştırırken aynı zamanda birçok hukuki sorumluluk altına 

girerler. Eğer gemisi düzenli hatta çalışıyorsa konişmento gibi eğer tramp çalışıyorsa 

kiralama sözleşmeleri gibi karmaşık hukuki yapıları bulunan ve üzerinde birçok 

anlaşmazlığın çıkabileceği sözleşmelerle karşı karşıya kalmaktadırlar.       

Buna ek olarak hukuk departmanının görevleri arasında geminin ticari faaliyetleriyle 

ilgili olarak geminin tescili, uluslararası hukuka uygunluğu, limanlara, çalışanlara, 

gemiye verilen zararlar ve çevre kirliliği gibi birçok konuda yer almaktadır (Practical 

Maritime Studies, 1991:7). 

 

2.3.6. Sigorta Departmanı 

Eğer şirket sadece yönetimle ilgileniyorsa tekne ve makine sigortası genellikle armatör 

tarafından yapılır. Her ne kadar tekne ve makine sigortasıyla armatörler ilgilense de 

P&I sigortası referansı olmadan diğer sigortalarla ilgili görevlerini yerine getirmeleri 
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güç olabilmektedir. Dolayısıyla bu konuda da uzmanlaşmış gemi yönetim 

firmalarından destek almaktadırlar. 

 

2.3.7. Personel Departmanı 

İyi ve etkili bir filo için öncelikle iyi ve sürekli zabit gerekmektedir. Armatörün 

felsefesini ve ticari politikasını yürütecek olan kişiler zabitanlardır (Practical Maritime 

Studies, 1991:8). 

Bu departman gemi adamı ve zabitan seçimi için seçme ve yerleştirme prosedürleri 

hazırlar. Her bir pozisyon için gerekli personel özelliklerini belirler. Geminin personel 

yönünden uluslararası kurallara uygun bir şekilde donatılmasını sağlar. Gemi 

personelinin önemli talimatları anlamasını sağlar ve sürekli olarak performans 

ölçümleri yaparak gerekli eğitimin verilmesini, personelin güncel bilgilerle 

donatılmasını sağlar (The Nautical Institute, 1994:32). 

 

2.3.8. Satınalma Departmanı 

Bu departmanın görevi geminin verimli çalışması için gerekli tüm malzemelerin temin 

edilerek gemiye zamanında teslim edilmesini sağlamaktır. Bunu sağlamak için diğer 

departmanlarla yakın bir işbirliği kurarak, doğru planlama yapmalı ve tedarik için 

doğru yer ve zamanı belirlemelidir ( Topyaka, 2001:8). 

Bu departman ayrıca ihtiyaç planlaması yaparak gerekli malzemelerin önceden 

gerekirse toplu alınması, depolanması, teslimat için en uygun yerin seçilmesiyle 

maliyetlerin düşürmesi ve alınan malzemelerle ilgili ödemeleri takip edilmesi gibi 

görevleri vardır (The Nautical Institute, 1994:35). 

 

2.4. Gemi Yönetim Anlaşması 

Gemi yönetim firmasının daha önce bahsettiğimiz hizmetleri verebilmesi için 

armatörle bir anlaşma yapması gerekmektedir. İki tip standart anlaşma vardır. 

Bunlardan bir tanesi Tailor diğeri ise 1998’de revize edilen BIMCO Shipman 1988 
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anlaşmasıdır. Her iki anlaşmada armatör hakkındaki isim, adres ve yönetim firmasının 

vereceği hizmetleri içermektedir. Ek olarak sözleşmenin geçerlilik süresi, feshetme 

koşulları, sorumluluklar, raporlama prosedürleri, ödenecek yönetim ücreti konusunda 

bilgiler yer almaktadır (Tsimounis, 2002:18). 

 

2.5 ISMA (Uluslararası Gemi  Yöneticileri Birliği)  

Yakın gelecekteki büyük kazalar ve çevre felaketleri hükümetleri ve çevrecileri 

denizcilik sektörüne ve operasyon yöntemlerine daha yakından bakmasına neden oldu. 

Bu yakınlaşma sonucunda daha sonra Birleşmiş Devletler’e çalışan tanker firmalarının 

sahipleri ve yöneticilerine birçok yükümlülük getiren OPA 90 (American Oil Pollution 

Act) gibi kuralların ortaya çıkmasına neden oldu (BIMCO Review, 1995:315). 

Büyük gemi yönetim firmaları Exxon Waldez kazasından sonra denizcilik sektörüne 

daha emniyetli ve standart hale getirilmiş gemi operasyonu için baskı geleceğini çabuk 

kavradı. Bu yönde yapılan çalışmalarda büyük yönetim firmalarından beş tanesi bir 

araya gelerek gemi yönetiminin tüm yönlerini tanımlayan ve üçüncü kişiler tarafından 

denetlenebilir hale getiren “Code of Ship Management Practice” ‘i geliştirdi. Kod 

oluşturulduktan sonra Uluslararası Gemi Yöneticileri Derneği ISMA kuruldu ve kodu 

kabul edip gerekleri için denetlenmeyi kabul edecek tüm gemi yönetim firmalarına 

açıldı (BIMCO Review, 1994:316). 

Birlik Londra’da sekretaryası bulunan merkezi Güney Kıbrıs’ta bulunan bir limited 

şirketti. Üyelik ve organizasyonel kurallar ISMA birlik tanımı içinde yer almaktadır. 

Birlik iki yılda bir seçilen ve yedi-on kişiden oluşan bir komite tarafından 

yönetilmektedir. Birliğin kendi içinde ISMA birlik memorandumunda sayılan 23 

hedefi vardır. Genel olarak, ISMA’nın amacı her seviyedeki üyesinin haklarını 

korumak ve denizcilik sektörüyle ilgili tüm taraflarla işbirliği yaparak eğitim, emniyet 

ve çevre korumasını da içeren problemlere çözüm üretmektir ( Panayides, 2001:41). 

ISMA koda verilen ilk 6 aylık sürede ya da 12 aylık iç denetimde uymadığı tespit 

edilen yönetim firmasından birlikten ayrılması istenir. Şirket tekrar katılmak için hazır 

olduğunu hissettiğinde 6 aylık bir tekrar katılma süresini başarıyla geçerek tekrar 

birliğe üye olabilir (Seatrade Review, 1997:79). 
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2.6. Gemi Yönetiminin Sektör Yapısı ve Gelişimi  

2.6.1. Gemi Yönetimi Sektöründeki Gelişmeler 

Gemi yönetimi hizmeti armatörlerin kendi gemilerini yönettikleri süre göz önüne 

alınırsa oldukça yeni bir hizmettir. İlk dalga insanoğlunun uzun zaman önce deniz 

taşımacılığını keşfetmesiyle başlamıştır. Daha sonra insanoğlu 17-19. yüzyıllarda güç 

ile yürütülen teknelere yönelmiştir. 3. dalga ise 2. Dünya Savaşı sonrası başladı ve 

uluslararası bir boyut kazanarak gelişmekte olan ülkelerden insan gücü almak ve kolay 

bayrağa geçmekle sonuçlandı. Gemi yönetiminin uluslararası denizcilikte  dördüncü 

dalgayı temsil ettiğini söyleyebiliriz ( Panayides, 2001: 1). 
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Tablo 20: Gemi Yönetimi Pazarının  Gelişimi 

Kaynak: Willingale, (1998:39)   

 

Günümüz modern gemi yönetiminin ilk evresi 1950 sonlarında denizcilik sektörüne 

ihtiyacı olan sermayeyi getiren girişimci armatörler sayesinde oldu.  

1960 sonlarından sonra bağımsız gemi yönetimi konusundaki talep iki nedenden 

dolayı arttı. Karlarını denizcilik sektöründe değerlendirmek isteyen endüstriyel 

şirketler bağımsız gemi yönetim firmalarının bu konuda çok önemli olan tecrübesini 

kullandılar. Bu periyot aynı zamanda kolay bayrak uygulamalarına da şahit olmuştur. 

(Willingale 1998:40) 

1970’ler bazıları başka seçenek olmadığı veya öyle gerektiği için birkaç armatör 

tarafından bir araya gelinerek kurulan birçok gemi yönetim firmasının doğuşuna da 

şahit olmuştur. Ayrıca bu dönemde navlun düşüşlerinden kaynaklanan maliyet 

düşürme çabaları kolay bayrak uygulamalarına da hız kazanmıştır. (Willingale, 

1998:40) 

Evre Sebepler Peryot 

1. Ağır gelişme Girişimci armatörlerin 

piyasaya girmesi 

1950 sonlarından 1960 sonlarına 

kadar 

2. Pazarın hızla büyümesi 1970 lerden 1980  

Ortalarına 

Kolay bayrak uygulamalarının 

başlaması ve bankaların borçlarından 

dolayı armatör gemilerine el koyması 

3.Pazar doygunluğu 1980’lerden sonra Emniyet ve kalite sisteminin 

uygulanmaya başlanması, yeni pazarın 

yoğun bir rekabet yaratması ve gemi 

yönetim firmalarının öneminin artması 

4.Yenilenmiş Seçici 

Gelişme 

1990 ortalarından sonra ISM öncesi ve sonrası gelişmeler 
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1980’ler gelişmekte olan ülkelerdeki armatör firmaların daha önceden kurulmuş 

armatör ve gemi yönetimi firmalarından tecrübe ithal etmek ihtiyacına da şahit 

olmuştur.  

Gemi yönetimi kavramını günümüze getirecek olursak, 1990’lar gemi yönetimi 

firmaları için yeni bir iş imkanı daha açtı. 1990 ortalarında bağımsız gemi yönetim 

firmaları oldukça fazla bir sayıya ve müşteri tabanına ulaştı ve uluslar arası denizcilik 

sektörünün yapıtaşlarından biri olarak kabul edilmeye başlandı (Willingale, 1998:41). 

1990’larda ki bir başka noktada sigorta sektörünün büyük kayıplarının olmasıydı. 

Sürekli olarak artan sigorta primlerinin armatörler, klas kuruluşları ve gemi yönetim 

firmaları üzerinde kurduğu baskı, onları daha önceden yapıldığı gibi hasar 

kontrolünden ziyade kaza önleme açısından düşünmeye zorlamıştır (BIMCO Review, 

1994:329). 

1950’lerden 1990’lara kadar gemi yönetim firmalarının gelişim evrelerini gözden 

geçirdik ve gemi yönetim konseptinin değişen koşullara göre gün geçtikçe değiştiğini 

gördük. Şimdi de bu gelişimin arkasında yatan itici güce bir bakalım.  

 

2.6.2. Gemi Yönetim Sektörü Neden Gelişiyor? 

Sektörün büyümesini etkileyen faktörlerin başında maliyetleri düşürmek, tecrübe ithal 

etmek, esneklik sağlamak ve ISM uygunluğu gelmektedir. 

 

2.6.2.1. Maliyetleri Düşürme İhtiyacı 

Rekabet gücünün iyi durumda olmasını sağlamak için bu konuda çalışmaları olan 

yorumcuların ilk adresi maliyetlerin düşürülmesiydi veya kontrol altında tutulmasıydı. 

Tanker ve dökme yük sektöründeki belirgin navlun düşüşleri ve piyasadaki gemi 

fazlalığı armatörlerin ayakta kalması için etkili iyileştirme önlemlerin alınmasını 

gerekli kılıyordu (Willingale, 1998:45). 

Armatörlük gemi sahiplerinin paralarını riske attığı çok tehlikeli ve özel bir sektördür. 

Arz ve talep dengesi, özellikle tonaj fazlalığından dolayı taşımacılık talebinde keskin 
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ve beklenmeyen bir düşüş yaşandığında oldukça değişkendir. Bu etki çalışan gemi 

sayılarının azalmasıyla ve ciddi bir şekilde bastırılmış navlun fiyatlarıyla karşımıza 

çıkar (Willingale, 1998:45). 

Armatörün gelirlerini arttırması ve giderlerini düşürmesi, rekabetçi pazar alanında 

sunması gereken hizmet standardı ve söz konusu geminin içinde bulunduğu sektör 

faktörleriyle doğrudan alakalıdır (Willingale, 1998:46). 

 

2.6.2.2. Tecrübe İthal Etmenin Önemi 

Sektöre yeni giren bir armatör gemi yönetimindeki temel faktörlerden geminin gün 

gün takibi, özel hizmetlerin zamanında yetiştirilmesiyle ilgili önemli problemleri 

olacaktır. Bazı armatörler yeni girecekleri sektörde gemi yönetimi firmalarını tercih 

ederek başlangıçtaki bu zorlukları bertaraf  etmeyi tercih etmektedirler (Willingale, 

1998:61). 

 

2.6.2.3. Esneklik İhtiyacı 

Bu ihtiyaç bir önceki ihtiyaçla ilişkilidir. Böylesine değişken bir sektörde yatırımcı 

fırsatları değerlendirmek için hızla hareket edip özel sektör alanlarına yönelebilir. Bu 

süreçteki personel kısıtlamaları veya alımlarında, ticari ya da yasal konularda  yine 

gemi yönetim firmalarının tecrübesine başvurabilirler. 

 

2.6.2.4. ISM kodun Etkileri 

ISM kod çevre kirliliğinin önlenmesi ve gemilerin emniyetli yönetimi ve 

operasyonunu sağlama amacıyla geliştirilmiştir (BIMCO Review, 1995:395). 

İyi bir gemi yönetimi firması kalite güvencesini sağlamak ve ISM kodu gereğince 

uygulamak için her zaman teknoloji, yenilik ve emniyeti ön planda tutmalıdır 

(Seatrade Review, 1998:91). 
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Armatör ve gemi işletmeci firmalarının Uluslararası Denizcilik Örgütü’nün öngördüğü 

Uluslararası Emniyet Yönetimi  (ISM) koduna 1 Temmuz 1998 tarihinden uyma 

zorunluluğu, birçok küçük armatörü sözü geçen zamana kadar tecrübeli olmadıkları bu 

engin konuda baskı altında tutmaktadır. Bahsedilen zamana kadar gerekli evrakların ve 

yönetim şeklinin uygun olması halinde Uygunluk Belgesi (Document of Complience) 

ve Emniyetli Yönetim Sertifikası alınabilir (Willingale, 1998:42). 

ISM kodun uygulanmaya başlanmasıyla gemi yönetim firmalarına olan talebin 

artacağı öngörülmüştür. Bu bir bakıma doğrudur çünkü çoğu armatör böylesine bir 

yönetim sistemini kurmak ve devam ettirmek ekonomik değildir. Bu nedenle onlarda 

bu konuda tecrübeli ve yeterli gemi yönetim firmalarına yöneldiler (Panayides, 

2001:36). 

Eğer şirketler az sayıda gemiye sahipse, kodun gereklerini sağlamak için kurulacak bir 

departman ve bu departmanda birçok kişinin çalıştırılması pek uygulanabilecek bir 

yöntem değildir. Daha fazla miktarda gemisi olan şirketler için ölçek ekonomisi 

uygulayarak bu tip bir yöntem uygulamak çok daha kolay olacaktır. Aslında, gemi 

yönetim firmalarının bu tip bir hizmeti teklif etmeleri ve ISM kod sertifikasyonunu 

nispeten ortalamanın altında bir giderle sağlamalarının  altında yatan yegane sebep 

budur (Panayides, 2001:36). 

Sonuç olarak, ISM kod gemi yönetim firmalarının uygunsuz rakiplerini saf dışı 

bırakıp, tüm gemilerin uluslararası kurallara uygunluğunu, çevrenin korunmasını, 

sigorta primlerinin azalmasını, gelişmiş ülkelerin limanlarına girişi, gemilerin düzenli 

olarak bakım-tutumlarının yapılmasını ve gemilerin denize elverişliliğini 

sağlamaktadır (Yaman, 19999:26-28). 

Ayrıca yakın zamanda yürürlüğe girmiş olan ISPS kod da gemi sahiplerine ekstra bir 

yük getirmiş ve gemilerini yönetim firmalarına devretmeleri için bir sebep daha 

oluşturmuştur. Bu kodda özellikle 11 Eylül olayları sonrası artan güvenlik 

önlemleriyle gemi, liman ve şirket bazında güvenliği sağlamak ve uluslararası 

terörizmi engellemek amaçlanmış ve bunu sağlamak için bir dizi kurallar getirilmiştir.  
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2.6.3. Sektör Yapısı 

Gemi yönetimiyle ilgili 5 tip organizasyon olduğunu düşünebiliriz. Bu gerçek birçok 

araştırmacı tarafından var olan gemi yönetim firmalarının gerçek sayılarının belirleme 

konusundaki çalışmalarına zarar vermiştir. Aslında problem hangi yönetim 

firmalarının yönetim hizmetini veren firmalar içerisine dahil edilip hangilerinin 

dışarıda bırakılacağıyla ilgilidir. Örneğin, armatör bir firma kendi gemilerinin 

yönetimi için ayrı bir firma kurup yönetimini oradan sağlayabilir. Bu durumda bu 

firma gemi yönetim firmasından ziyade şirket içi yönetim yapan bir firma olacaktır 

(Panayides, 2001:28). 

Tablo 21: 1990-2000 Yılları Arasında Gemi Yönetim Firmalarının Gelişimi        

YIL ŞİRKET  SAYISI     

1990/91  226 

1991/92  412 

1992/93  504 

1993/94  504 

1994/95  499 

1995/96  515 

1996/97  614 

1997/98  631 

1998/99  644 

1999/00  667 

Kaynak: Panayides (2001:29) 

Yukarıdaki tablodan da anlayacağınız üzere, ISM kod uygulaması ve gelişen ticaret 

hacmine paralel olarak bankalar tarafından armatörlere verilen kredilerin artmasıyla 

gemi yönetim firmaları sayısında da artış devam etmektedir.  
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Mevcut istatistikler dünya çapında 1477 civarında gemi yönetim firması olduğunu 

göstermektedir. Tabi bu rakam içerisinde bazı insan kaynakları firmaları, yardımcı 

hizmet sunan firmalar da yer almaktadır. Şu an yönetim altındaki toplam gemi sayısına 

ulaşmak güncellenmiş ikincil bilgi olmadığından mümkün değildir (Panayides, 2001: 

29). 

Aşağıdaki tabloda Fairplay World’s Shipping Directory’den alınan güncel gemi 

yönetimi firmaları sayılarının ülkelere göre dağılımı verilmektedir 

Tablo 22: Gemi Yönetim Firmalarının Ülkelere Göre Dağılımı 

Arnavutluk (1) Arjantin (3) Australya (21) 

Avusturya (2) Azerbaycan (1) Bahama (2) 

Bahreyn(1) Bangladeş (18) Belçika (9) 

Bermuda (3) Brezilya (3) Brunei Darussalam (1) 

Bulgaristan(9) Kanada (22) Kanarya Adaları (2) 

    Kanal Adaları(2) Şili (4) Çin (33) 

Hırvatistan (14) Güney Kıbrıs (43) Çek Cumhuriyeti (2) 

Danimarka(20) Djibouti (1) Ekvator (1) 

Mısır(10) Estonya (7) Faeroe Adaları (1) 

Finlandiya (9) Fransa (6) Almanya (53) 

    Gana (1) Cebelitarık (2) Yunanistan (79) 

Honduras (3) Hong Kong (24) Iceland (1) 

Hindistan(109) Endonezya (19) İrlanda (2) 

Man Adası (12) İsrail (6) İtalya (20) 

Jamaika(1) Japonya (17) Ürdün (5) 

Kenya (1) Kore (Güney) (5) Kuveyt (1) 

Litvanya (20) Lübnan (6) Litvanya (6) 

Lüksemburg (4) Malezya (12) Maldivler (7) 

Malta (7) Morityus (5) Meksika (4) 
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Monako (3) Myanmar (14) Nepal (1) 

Hollanda (59) Hollanda Antilleri (7) Yeni Zellanda (6) 

Nijerya (8) Norveç (49) Umman  (1) 

Pakistan (12) Panama (7) Papua Yeni Gine (2) 

Peru (4) Filipinler (37) Polonya (29) 

Portekiz (5) Romanya (32) Rusya (47) 

Suudi Arabistan (5) Sırbistan & Karadağ (5) Sierra Leone (2) 

Singapur (50) Güney Afrika (7) İspanya (19) 

Sri Lanka (5) İsveç (12) İsviçre (11) 

Suriye (5) Tayvan (5) Tayland (7) 

Trinidad & Tobago (2) Tunus (1) Türkiye (30) 

Ukrayna (82) Birleşik Arap Emirlikleri (21) İngiltere (111) 

Birleşmiş Devletler (64) Uruguay (3) Venezuella (4) 

Vietnam (21)   

Kaynak: Fairplay World Shipping Directory (2006) 

Gemi yönetim firmaları genelde aşağıdaki ülkelerde bulunmaktadır; 

İngiltere (Londra) : İngiltere’nin başkenti dünya denizciliğinin de merkezi sayılır. 

Denizcilik sektörüyle ilgili birçok konu buradan yönlendirilir, aynı zamanda birçok 

armatörde burada konuşlanmıştır. Dolayısıyla gemi yönetim firmaları da müşterilerini 

etkileyebilmek için aynı yerde konumlanmıştır.  

Yunanistan (Atina, Pire) : Akdeniz’in denizcilik merkezide Yunanistan’dır ve yine 

birçok armatörün burada olması yönetim firmalarının ilgisini çekmektedir. Bundan 

başka Norveç uluslar arası gemi sicili gelişiminden sonra kuzey Avrupa’da da birçok 

gemi yönetim firması kurulmuştur.  

Kıbrıs (Limasol) : Kıbrıs bayrağının Lloyd’un gemi yönetimi dergisi Ocak 2002’deki 

basımında ITF’in F.O.C. listesinde bulunması vergi avantajlarından faydalanabilmek 

için birçok armatörü ve gemi yönetim firmasını buraya çekmiştir.      
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Uzakdoğu ( Filipinler, Hong Kong, Malezya) : 1970’lerde Uzakdoğu denizcilik 

sektörü için büyük bir işgücü haline gelmiştir, bu nedenle birçok gemi yönetim firması 

müşterilerine daha rekabetçi fiyatlarla hizmet verebilmek için buralarda kurulmuştur. 

Yönetim firmalarda buralarda okullar açarak denizcileri mesleğin gereklerine göre 

eğittiler.  

Amerika (Amerika Birleşik Devletleri, Güney Amerika) : Amerika Birleşik Devletleri 

gemi yönetim firmaları için büyük bir iş kaynağı çünkü birçok yatırımcı filolarını 

yönetmek için gerekli tecrübe ve bilgiye sahip değiller. Güney Amerika’da da ticaret 

hacminin artması ve ucuz yakıt, kumanya gibi ihtiyaçların ucuza karşılanabilmesi 

birçok denizcilik firmasının ve gemi yönetim firmasının bu bölgede kurulmasını 

sağlamıştır.   

Türkiye’deki fairplay’e kayıtlı gemi yönetim firması sayısı her ne kadar 30 gözükse de 

bu firmaların birçoğu diğer hizmetlerle uğraşmaktadır. Yüksek hacimli gemi yönetimi 

yapan firmalar ise genellikle uzun geçmişe sahip, bu konudaki bilgi ve tecrübeye 

hakim armatör firmalardır. Gemi yönetim firmaları sayısı ve konumu açısından 

Türkiye dünyadaki büyük denizci ülkelerin oldukça gerisindedir. Türk Denizciliği’nin 

gelişimine paralel olarak bu konudaki tecrübenin artacağına ve girişimlerin 

yapılacağına inanmaktayım. Bunun dışında kendi gemilerini uluslararası alanda 

faaliyet gösteren gemi yönetim firmaları yönetimine verme konusunda da Türk 

armatörleri oldukça tutucu davranmaktadır.   

Gemi Yönetimi Sektörü önümüzdeki yıllarda da gelişmeye devam edecektir çünkü 

denizcilik sektörünün ihtiyaçları gün geçtikçe artacak ve bu ihtiyaçları karşılamak için 

armatörler güvenilir yardımcılar aramaya mecburlar (Tsimonuis, 2002:60). 

Şu bir gerçek ki gemi yönetimi sektörü bir doygunluğa ulaşacak ve bunun sonucunda 

firmalar çeşitlenmeye giderek, hizmet alanlarının genişletecek ve birçok denizcilik 

alanındaki hizmeti kapsayacaktır (Tsimonuis, 2002:60). 
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2.7. Gemi Yönetimi Hizmeti  

2.7.1. Gemi Yönetim Hizmetinin Dış Kaynaklardan Eldesi (Outsourcing) 

Şüphesiz ki gemi yönetim firmaları onları seçen armatörlere önemli avantajlar sağlıyor 

ve gemi operasyonda, denizcilik sektöründe büyük ölçüde verimlilik kazandırıyor 

(Panayides, 2001:9). 

Gerçek gemi yönetimi tam bir hizmet sektörüdür ve aşağıdakilerin tümünü kapsar: 

- Gerekli personeli bulma, eğitme ve çalıştırma 

- Güverte ve makine operasyonlarının performans görüntülemesi, planlanmış önleyici 

bakım, sürekli tamir, sörvey ve havuzlama dahil denetimini yaparak geminin tam 

teknik yönetimi 

- Geminin ihtiyacı olan tüm yedek parça, stok ve kumanyanın alımı (BIMCO Review,      

1994:315). 

Gemi Yönetim firmaların tercih edilmesinin en önemli nedenleri arasında 

verimliliğinin arttırılması, maliyetlerin düşürülmesi ve profesyonellik gelmektedir. 

Petrol firmaları ve bankalar için denizcilik ya da gemi yönetimi kendilerinin  öncelikli 

aktivitesi olmadığından bu işi profesyonellere bırakmak onlar için akılda tutulması 

gereken lojistik bir seçenek. Verimlilik, yeterlilikle ve gemi yönetim firmasının gemi 

yönetim fonksiyonlarını layıkıyla yerine getirmedeki becerisiyle meydana gelir 

(Panayides, 2001:10). 

Bir armatör için gemi yönetim firmasının kullanılmasındaki ana kazançları sıralarsak: 

1. Sabitlenmiş bir yönetim ücreti karşılığı profesyonel bir servis almak 

2. Geniş bir yetiştirilmiş personele ulaşım 

3. Yedek parça, stok ve sigorta ücretleri konusunda toplu alımdan kaynaklanan 

önemli miktardaki birikim 

4. Konusunda uzmanlaşmış tamir ekibi ve acil durum ekiplerine sahip olmak 

5. Sektördeki kanuni değişikliklerin sürekli olarak takibi ve uygulanması 
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6. Armatörün kişisel taleplerine göre şekillenebilecek bir hizmet paketi ( BIMCO              

Review, 1994:316). 

Armatörler, gemi yönetim firmaları tarafından yukarıda belirtilen hizmetleri 

kullanarak rekabetçi piyasa koşullarında avantaj sağlayabilir ve bugünlerde birçok 

armatör ve finansal kuruluşlar bu tip gemi yönetim firmalarını tercih etmektedirler. Bu 

konuda uluslararası alanda yapılmış çalışmalar ekonomik baskılar, tecrübe, kolay 

bayrak uygulaması, aile içi çıkar çatışmaları ve esneklik konularının gemi yönetim 

firmalarının seçiminde tetikleyici bir etken olduğunu göstermektedir.  

 

2.7.2. Gemi Yönetim Firmaları Tarafından Verilen Hizmetler ve Tipleri  

Klasik anlamda gemi yöneticisi armatör olarak karşımıza çıkarken, günümüzde gemi 

yöneticisi ve gemi sahibi birbirinden ayrılmaktadır. Bu ayırım tamamen farklı gemi 

sahibi şirketi ve farklı gemi yönetim şeklidir. Bu yönetim şekli literatüre 3. parti gemi 

yönetimi olarak geçmiştir. Gemi sahibi gemisini işletirken bazı fonksiyonları yerine 

getirmesi gerekmektedir. Bu fonksiyonlardan bazıları şirket için öncelikli bazıları ise 

değildir. Günümüzde tablo 23’de gösterilen fonksiyonlardan bazıları son derece 

önemli hale gelmiş ve uzmanlık gerektiren fonksiyonlar arasına girmiştir. Bu 

fonksiyonlardan hangisini veya hangilerini dış kaynak kullanımına açacağına 

armatörün artık karar vermesi gerekmektedir.  
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Tablo 23: Gemi Yönetim Fonksiyonları ve Önem Derecesi 

Fonksiyon Çok Önemli Önemli 

Şirket stratejisi √  

Pazarlama √  

Muhasebe √  

Personel  √ 

Güvenlik ve  

Kalite Yönetimi 

 √ 

Satınalma  √ 

Bilgi Teknolojisi  √ 

Bakım Onarım  √ 

Sertifikalandırma  √ 

Yük Bulma √  

Finansman √  

Sigorta  √ 

Gemi alım-satım √  

Yakıt √  

Kaynak :Willingale, (1998) 
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Tablodaki fonksiyonların sayısı şirketin özelliğine göre değişebilir. Armatör tabloda 

verilmiş olan fonksiyonları dış kaynak satın alarak yerine getirebilir.  

Gemi yönetim firmaları sermayenin finanse edilmesi dışında birçok hizmeti 

sağlamaktadır. Bu standartlar BIMCO SHIPMAN standart gemi yönetim 

anlaşmasından bulunabilir. SHIPMAN gemi yöneticisi ve müşterisi arasında hukuksal 

olarak doğruları, sorumluluk ve yükümlülükleri kabul edilebilecek standart bir 

anlaşmadır. Anlaşma içerisinde belirtilen hizmetler personel donatımı, teknik yönetim, 

sigorta, navlun yönetimi, muhasebe, kiralama, gemi alım-satımı, kumanya, yakıt ve 

operasyondur (Panayides, 2001:16). 

Teknik yönetim, personel yönetimi, ticari ve yardımcı hizmetler yönetimi olmak üzere 

dört yönetim şekli vardır 

 

2.7.2.1 Teknik Yönetim 

Teknik yönetimin öncelikli amacı elimizdeki sermayeyi koruyarak, uluslararası 

kurallara ve regülasyonlara uygun, emniyetli, çevre kirliliği yaratmayan ve düşük 

maliyetli gemi operasyonudur. Teknik yönetim satın alma, bakım, denetim, 

performans gözlemi, bütçeleme, raporlama, emniyet ve kalite yönetimi, havuzlama, 

sertifikasyon, acil durum ve sigorta gibi birçok farklı hizmet elemanlarına bölünür 

(Willingale, 1998: 14). 

Ek olarak, teknik yönetim yedek parçaların temini ve geminin mekanik verimliliğiyle 

ilgili tüm önemli fonksiyonlarla entegre durumdadır. Bu nedenle, geminin mekanik 

verimliliği için hem karada hem de gemide teknik ihtiyaç ve operasyonları yerine 

getirebilecek, denetleyebilecek ve yönetebilecek uygun personel istihdam etmek 

zorundadır. Şirket yönetimi yapılan gemi tipine göre uzmanlaşmış personel çalıştırmak 

zorundadır (Panayides, 2001:18). 

Ayrıca teknik yönetim içerisinde gemi-kara iletişiminde kullanılan cihazların 

kurulumu ve bakımı da eklenebilir. Bu durumda verimli ve düşük maliyetli bir cihazın 

kurulumu ve bakımı da yönetim firması tarafından yapılacaktır (Panayides, 2001:18). 
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Bu aktivite en önemli aktivite haline gelmiştir. Sıkı uluslararası regülasyonlara uyma 

zorunluluğu, çevrenin korunması gibi kavramların ön plana çıkması da bu önemi 

arttırmaktadır. Bunun yanı sıra iyi bakımlı bir gemi armatöre yük bulma ve gemi satışı 

konusunda iyi bir avantaj sağlayacaktır 

(www.imaritime.com/shipping/manage/default.htm)  15.03.2006). 

 

2.7.2.2. Personel Yönetimi 

Personel yönetimi hepsi olmasa da birçok gemi yönetim firması tarafından verilen bir 

hizmettir. Aslında, çoğu gemi yönetimi firması başlangıçta personel yönetimi ile 

sektöre girmiştir (Panayides, 2001:16). 

Personel departmanının öncelikli hedefi uluslararası regülasyonlara uygun emniyetli 

ve verimli gemi yönetimini garanti altına almak için armatör tarafından tercih edilen 

milliyette, tecrübeli ve iyi eğitilmiş personelin teminini sağlamaktır (Willingale, 1998; 

19).  

Personel yönetimi ayrıca seçme ve bekletme, sertifika kontrolü ve seviye belirleme, 

performans değerlendirme, maaş ödemesi, ulaşım, kariyer planlaması, ilaç ve alkol 

kontrolü, eğitim, sigorta ve raporlama gibi birçok hizmeti bünyesinde 

bulundurmaktadır. 

Gemi yöneticisinin bayrak devleti ve gemi personelinin ülke iş kanunları konusunda 

bilgili olması gerekmektedir. Aynı zamanda ticaret birlikleri Uluslararası Ulaştırma 

Çalışanları Federasyonu’nun (ITF) güncel taleplerinden de haberdar olmak zorundadır 

(Panayides, 2001:17). 

 

2.7.2.3. Ticari Yönetim 

Gemi yönetim firmasının sorumlulukları arasında geminin kiraya verilmesi 

konusundaki kararın verilmesi de yer almaktadır. Şirketin pazarlanması, işin alınması, 

sefer bölgesi, rota, sefer sıklığı, yük harcamaları ve zamanında teslim gemi yönetimi 
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firması tarafından şirketin ticari yönetimi konusunda dikkatle ele alınan konulardır 

(www.imaritime.com/shipping/manage/default.htm 15.03.2006). 

Ticari yönetim armatör tarafından verilen talimatlar doğrultusunda geminin 

işletilmesiyle ilgili çeşitli gemi kiralama hizmetlerini sağlamayı içerir. Ticari yönetici 

aşağıdaki hizmetler sayesinde armatörün haklarını temsil eder: 

1- Armatörün en avantajlı işi seçmesini sağlamak için piyasa bilgilerini temin etmek 

ve sefer planlaması da dahil, geminin sefer, zaman veya çıplak gemi kiralama 

piyasasında pazarlanmasını yapmak. 

2- Herhangi bir iş seçildikten sonra, ticari yönetici istenen şartlar ve koşullar 

konusunda pazarlık yaparak kaptanı bu konuda bilgilendirir.  

3- Gemi hesapları, navlun tahsilatı, acenta atamalarının yapılması, faturaların kontrolü 

ve bunların armatöre iletilmesi gibi iş bağlantısı sonrası hizmetleri  içerir. 

4- Kiralamadan doğabilecek tartışmaları ve problemleri çözmek. 

Gemi yöneticisi aynı zamanda gemi alım-satım piyasasındaki tecrübesini kullanarak 

müşterisi adına gemi almak veya satmaktan da sorumlu olabilir.  

Bu tip hizmet paketinde gemi yöneticisi tipik olarak gros navlun geliri üzerinden 

standart bir komisyon alır (Willingale, 1998:21). 

 

2.7.2.4 Yardımcı Hizmetler 

Bugünlerde, büyük gemi yönetim firmaları müşterilerine danışmanlık, finansal ve 

sigorta hizmetleri gibi destekleyici hizmetlerde sunmaktadır. 

 

2.7.2.4.1. Danışmanlık 

Birçok büyük yönetim firması farklı bir gelir kaynağı yaratmak için bağımsız 

danışmanlık şirketleri kurmuşlardır. Verilen danışmanlık hizmeti genellikle proje 

öncelikli yeni gemi inşası, değişim veya geliştirme konularına odaklanmıştır 

(Willingale, 1998.22). 
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Son yıllarda, ISM ve ISPS kodun uygulamaya sokulmasını da içeren regülasyonların 

artışı, gemi yönetim firmalarına özellikle sınırlı kaynaklara sahip olan küçük 

armatörlere emniyet ve kalite yönetim sisteminin dizaynı, uygulanması ve 

devamlılığının sağlanması konusunda tecrübe ve uzmanlıklarını satabilecekleri yeni 

bir pazar yaratmıştır (Willingale, 1998:22). 

 

2.7.2.4.2. Finansal Hizmetler 

Armatörleri borçlanma konusundaki kaygılarını ortadan kaldırarak doğru finansal 

kurumlarla bir araya getiren ve bu konuda danışmanlık yapan yönetim firması sayısı 

da oldukça artmıştır.  

 

2.7.2.4.3. Sigorta Hizmetleri 

Yönetici, yönetimindeki geminin armatör talimatları doğrultusunda sigortalama 

görevini de üstlenebilir. Bu tekne ve makine ve hatta koruma ve teminat (P&I) 

sigortasını da kapsayabilir (Panayides, 2001:19). 

 

2.7.2.4.4. Diğer Hizmetler 

Birçok büyük gemi yönetim firması hasar tamirlerinin, teknik ve yönetimle ilgili 

projelerin denetimiyle ilgili hizmetleri de vermektedir.  

 

2.7.2.5. Gemi Yönetim Hizmeti ve Hizmet Kalitesi  

Gemi yönetimi içeriğinde, ilk bakış açısı verilecek olan hizmetin değer katması ve 

kaliteli olmasıdır.  

Gemi yönetimi sektöründe en önemli nokta yüksek kalitede bir hizmet sunmaktır. 

Yüksek kalitede hizmet sunumu karda ölçülebilir bir artış, giderlerin azalması, pazar 

payının artması, müşteri sadakatinin kazanılması ve tekrar satışlarla karın arttırılması 

gibi faydalarla sonuçlanmıştır (Panayides, 2001:51). 
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Gemi yönetim firmaları için verilen hizmet kalitesi ve değerinin müşteri tarafından 

algılanmasının arttırılması konusu aktif olarak takip edilmesi gereken bir konudur. 

Servis kalitesiyle ilgili beklenti ve algılananlar arasındaki farklılıklar algılanan servis 

kalitesi düzeyinde bir düşüş getirebilir.    

Sonuç olarak gemi yönetim firmaları ilk başta müşteri beklentilerini tanımlamalı ve 

vereceği hizmetleri belirlemeli ve hizmet kalitesini sağlamalıdır.  

 

2.8. Profesyonel Gemi Yöneticisi Seçim Kriterleri 

2.8.1. Profesyonel Gemi Yönetim  Firması Seçimi  

Dünya çapında hizmet veren 48 adet üçüncü parti gemi yöneticisi ve 36 adet armatör 

üzerinde bir araştırma yapılmış bu araştırma sonucunda; 

Gemi sahiplerinin yönetim fonksiyonlarını dış kaynak satın alma yoluyla yerine 

getirilmesi sırasında dış kaynak seçim kriterleri nelerdir, profesyonel gemi yönetim 

firmalarının kendilerinin tercih edilmesindeki seçim kriterleri nelerdir, gibi sorulara 

cevaplar aranmış ve araştırmanın sonucu Tablo 24’de gösterilmiştir. 
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   Tablo 24: Gemi Yönetim Servis Seçimi Ve Değerlendirme Ölçütleri 

Kaynak : M. Panayides and Kevin Culliane “Choise in the Sellection and Evaluation of Professional 
Ship Management Firms”( Maritime Policy and Management Journal, 2002:45) 

 

 

 

 

DEĞİŞKENLER GEMİ YÖNETİCİSİ (n=48) MÜŞTERİ (n=36) 

 Ortalama Standart Sapma Ortalama Standart Sapma 

ÜCRET 4,17 0,78 3,64 1,05 

BÜYÜKLÜK 3,50 0,77 2,92 0,84 

REKLAM 2,00 0,77 2,14 0,99 

ÜN 4,69 0,51 4,33 0,59 

PERSONEL 
TAVSİYESİ 

4,27 0,54 3,82 1,03 

TEKNİK 
YETERLİK 

4,67 0,56 4,67 0,63 

TECRÜBE 4,56 0,50 4,56 0,50 

YETERLİK 4,19 0,91 4,42 0,65 

İŞTEKİ ZAMAN 3,48 0,97 3,50 0,88 

SERVİS ERİMİ 3,21 0,92 2,94 1,07 

YER 3,12 0,98 2,97 1,03 

YÖNETİLEN 
GEMİLER 

3,31 0,95 3,14 0,87 

UZMANLIK 4,23 0,68 4,15 0,61 

GEMİ SAHİPLİĞİ 2,54 1,17 2,44 1,61 
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Tabloda 24’de seçim kriterleri ile ilgili olan sayısal değerler 1-hiç önemsiz dan 5-çok 

önemli arasında değişmektedir. Tablodan çıkartılan önemli sonuçlar, ücret-maliyet 

değişkenin önemli olduğunu fakat kalite maliyetinin önemli olmadığıdır. Eğer kalite 

belirli bir seviyenin altında ise ücret çekiciliğinin bir anlam taşımadığını 

belirtmişlerdir. Tecrübe ve yeterliklerin önemli bir seçim kriteri olduğu ortaya 

çıkmıştır. Teknik yeterlilik seçim kriterlerinde en önemli olgu olarak ortaya çıkmıştır. 

 

2.8.2. Seçim Ve Değerlendirme Süreci 

Profesyonel gemi yönetim servisi veya dış kaynak satın almak bir süreç olarak 

görüldüğünde aşağıda belirtilen süreçlerden geçilmesi gerekmektedir.  

• gemi yönetiminin dış kaynak satın alarak yapılması kararı 

• araştırmaya başlanması 

• mümkün olan servislerin ön alımı ve değerlendirilmesi 

• son alım ve performans değerlendirilmesi 

 

2.8.2.1. Gemi Yönetiminin Dış Kaynak Satın Alarak Yapılması Kararı 

Gemi yönetiminin bir çok fonksiyonunun yerine getirilebilmesi için uzmanlar, 

yeterlikler, özel çözümler vb. özellikleri içerisinde bulunduran bir yapı 

gerekmektedir. Ve bu yapının sağlanabilmesi ancak profesyonel yönetimleri gerekli 

kılmaktadır.  

 

2.8.2.2. Gemi Yönetimi için Uygun Firmaların Tespiti 

Gemi yönetim şirketlerinin görevi müşterinin ihtiyaçlarını karşılamadır. Ve model 

oluşturma sürecinin önemli noktası da budur. Bunu da ancak tecrübe farklı yöneticiler 

ve önemli konulardaki ünleri ve insan kaynaklarının zenginliği ile yapabilirler. Ünün 

en önemli bulunan yönü bilginin kişisel kaynağıdır.  
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Araştırma sürecinde potansiyel adaylara ait kısa bir liste kullanılır. Bu araştırma 

sürecinde müşteriye gelen bilgiler çok farklı olabilir.  Fakat diğer müşterilerin öneri 

veya değerlendirmeleri önemlidir. 

 

2.8.2.3.  Aday Firmaların Değerlendirilmesi 

Ön satın alma sürecinde alternatif servislerin ratingi gibi ölçütleri değerlendirir.  Bu 

ölçütler gemi yönetici firmanın yeterliği, servis kalitesi, ücret, özel ölçütlerdir. Gemi 

yöneticisi firmalar da müşterinin talepleri doğrultusunda kendi ölçütlerini geliştirir ve 

isteklere cevap vermeye çalışır.   

Gemi yöneticisi firma kendi firması hakkında herhangi bir soruşturma konusunda 

nazikçe ve çabuk olarak kabul etmelidir. Ve isteklerine çabuk cevap vermelidir. Daha 

sonraki adım müşterisini davet ederek kendi yönetimindeki gemileri incelemesini 

temin eder ve bu konuda bir bütçe oluşturur.  

Bu bütçe kolay anlaşılabilir ve açık olmalıdır. Bu bütçenin yanında herhangi bir kriz 

veya rekabetçi konumda firmanın yeteneklerinin neler olduğu konusunda da bilgiler 

verilir.  

Servis verici firmanın yeri önemli değildir ama iletişim veya kişisel iletişim açısından 

bölgenin yakın olmasının çekiciliği vardır. 

Servis sağlayıcısının aldığı komisyon direk bu şirketin yönetim becerisi ile ilgilidir. 

Aslında bu komisyon gemini sabit maliyeti yanında ufak bir rakam oluşturmaktadır. 

 

2.8.2.4. Hizmet Alım Kararının Verilmesi 

Gemi yöneticisinin esas değerlendirmesi verdiği hizmet kalitesi sözünü yerine getirip 

getiremediğidir. Bunu da en iyi olarak problem çözme yeteneğinde, teknik 

çözümlerde, kişisel performans ve görevin yerine getirilmesi gösterilebilir. 

Performans değerlendirmesi ile ilgili yapılan anket çalışması tablo 24’de olduğu gibi 

tablo 25’de verilmiştir. 

Tablo 25: Performans Değerlendirme Kriterleri 
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DEĞİŞKENLER GEMİ YÖNETİCİSİ 
(n=48) 

MÜŞTERİ (n=36) 

 Ortalama Standart 
sapma 

Ortalama Standart 
sapma 

PROBLEM ÇÖZME 
YETENEĞİ 

4,56 0,54 4,50 0,56 

HABERLEŞME 
SIKLIĞI 

4,08 0,65 3,89 0,78 

ÇALIŞANLARIN 
TUTUMU 

4,46 0,54 4,22 0,76 

ESNEKLİK 4,25 0,84 4,42 0,50 

TEKNİK YETERLİK 4,73 0,49 4,50 0,65 

DUYARLILIK 4,79 0,41 4,58 0,65 

DÜRÜSTLÜK 4,63 0,61 4,47 0,61 

MALİYET ETKİN 
SATIN ALMA 

4,50 0,58 4,42 0,69 

GÜVENİLİRLİK 4,75 0,44 4,56 0,56 

DEĞER KATMA 4,29 0,68 3,83 0,77 

SÖZ-TAAHHÜT 4,54 0,50 4,25 0,65 

SAĞLAMLIK 4,79 0,46 4,67 0,48 

ULAŞILABİLİRLİK 4,54 0,62 4,14 0,76 

Kaynak : M. Panayides and Kevin Culliane “Choise in the Sellection and Evaluation of Professional 
Ship Management Firms ”( Maritime Policy and Management Journal, 2002:45) 

 

 

 

Gemi yöneticisinin uzmanlaştığı bir alanda beklenti sahibi olan bir müşteri başka 

teknik alanda bu hizmetin eksik kaldığını görebilir.  
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Gemi yöneticisinin tercih edilmesinin sebebi görevleri başarıyla tamamlamasıyla 

ölçülür. Bunlar personel idaresi sorunları, bayrak değiştirme, çabuk ayarlama, 

sertifikalandırma vb. 

Gemi sahiplerinin bir sıkıntısı da bilgi teknolojileri konusundaki yetersizlikleri 

olabilir. Bu beklentinin değerlendirilmesi ve ölçütleri servis sağlayıcıların seçiminde 

etkili bir ölçüttür. 

Tablo 26’da yukarıda anlatılan karar verme süreci ve performans değerlendirme 

kriterleri konusu karar verme modeli, seçme ve değerlendirme akışı ile özetlenmiştir. 

Burada görülen model gemi yönetim firmalarının seçim ve değerlendirme aşamalarını 

formüle etmektedir. Gemi yönetim açık bir market olduğundan bu sektörde bilgi 

edinme kolayca mümkün ve ücretsizdir. Tam olarak rekabete açık bir sektördür.  

Sürecin ilk aşaması en önemli altı çizilecek bir süreçtir. İlk aşamada dikkat çekici yön 

kalitedir. Bu aşamadan sonra müşterinin ihtiyacına acil cevap verebilen ve 

alternatifler sunabilen bir servisin tercih edilirliği yüksektir. Bu aşamadan sonra 

servisin önceki deneyim ve tecrübesi ve eğer aynı size ve tipteki gemileri çalıştırıyor 

olması yine değerlendirmede iyi bir ölçüttür.  

Son satın alım değerlendirme sürecinde en önemli olan faktör, müşteri tatminidir. 

Gemi yönetim firması tüm yeterliklerini göstererek müşterisine değer kazandırması 

iyi bir değerlendirme ölçütüdür. Anahtar ölçüt ise ekonomik niteliklerde katkıda 

bulunmasıdır. 
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Tablo 26: Karar Verme Modeli, Seçme ve Değerlendirme  

Kaynak : M. Panayides and Kevin Culliane “Choise in the Sellection and Evaluation of Professional 

Ship Management Firms” ”( Maritime Policy and Management Journal, 2002:45) 

 

 

DIŞKAYNAK SATIN ALIM KARARI : PROBLEM TANIMI VE MALİYET 
ÜRETİMİ 

ARAŞTIRMA SÜRECİ : KİŞİSEL TECRÜBE, TAVSİYE, ÜN, BİLGİ YETERLİĞİ 

ÖN SATINALMA DEĞERLENDİRME AŞAMASI: ÖNERİYİ DEĞERLENDİRME,/GEMİ 
YÖNETİM BÜTÇESİ: HASSASİYET/BÜTÇENİN KALİTESİ VE İÇERİĞİ 

 

ÖN SATINALIM DEĞERLENDİRMESİNİN 
2. AŞAMASI 

ŞİRKET/MÜŞTERİ ÖZEL FAKTÖRÜ 
YER, ÜN, UZMANLAŞMA 

İNSAN KAYNAKLARINDAN 
TAVSİYE 

ÜCRET ÇALIŞANLAR 

YÖNETİM YETERLİKLERİ TEKNOLOJİ 

KISA LİSTE ADAYLARININ 
ZİYARET EDİLMESİ 

SEÇİM 

SON ALIM DEĞERLENDİRMESİ: İNSAN KAYNAKLARI  - YETENEK/YETERLİK 
GÜVENİLİRLİK DUYARLILIK, DÜRÜSTLÜK, SAĞLAMLIK 

DEĞER DEĞERLENDİRMESİ 
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2.9. Gemi Yönetiminde Strateji-Performans ve Kurumsal Karne    

2.9.1. Strateji 

Strateji odaksal bir amaca ulaşmadaki birincil yoldur. Şirket başarı potansiyelini 

değerlendirirken dikkate alınacak kriterler pazar beklentilerine ve rekabetçi güç 

kriterine odaklanmayı içermelidir (Ohmae, 1983).  

Rekabetçilik aynı zamanda performansı arttıran rekabetçi iş stratejilerini formülize 

etmek ve uygulamakla da sağlanabiliyorsa da, gemi yönetimi son zamanlarda 

sektördeki değişiklerle büyük firmaların küçük firmaları bünyelerine katarak 

rekabetçi kalma savaşı verdikleri bir yapıya dönüşmüştür. Bu gemi yönetim 

sektöründe performans-strateji ilişkisini de vurgulamaktadır. Bu öneme karşın gemi 

yönetimi içerisinde bu konuya yeterince önem verilmemektedir (Hawkins, 1999; 

Lorange, 2001). 

 

2.9.2. Performans Değerlendirmesi 

Geleneksel performans ölçme sistemleri yöneticiler için rekabetçi avantajları 

getirebilecek önemli bilgiler vermekte yeterli değildir. Dolayısıyla çoğu organizasyon 

geleneksel performans ölçümlerinin günümüz koşullarında geçersiz olduğunun 

farkına varmıştır. Çoğu akademisyen ve pratisyen performans ölçme sistemlerinin 

aynı zamanda stratejik hedeflere ulaşmak içinde bir araç olmasını düşünmektedir. 

Sadece finansal kriterleri değerlendiren ölçme sistemlerinin çağ dışılığı ortadadır.  

Özellikle bu tip eski ölçme sistemleri sadece kar ölçümlerine odaklanmış, finansal 

sonuçları doğuran önemli unsurlar olan müşteri, risk ve kontrol değerlerine önem 

vermemişlerdir. Bu nedenle 1990’lardan sonra finansal değerler içermeyen 

performans ölçütleri ilgi çekmeye başlamıştır. Buna ek olarak günümüz global 

ekonomisinde toplam müşteri memnuniyeti araştırmacı ve endüstriciler tarafından 

rekabetçi bir başarı göstergesi olarak görülmektedir. (Anderson and Sullivan, 1994) 

Ölçülmesi ve değerlendirilmesi zor ve disiplin dışı konular olan yumuşak konuların 

(Black and Porter, 1995) iş performansı üzerindeki etkisi gün geçtikçe daha geniş bir 

kitle tarafından anlaşılmaktadır. Bu konular arasında çalışan ve müşteri memnuniyeti 
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gibi kavramlarda vardır. Kamu kurumları için finansal olmayan bu değerler seçmen 

memnuniyeti bazında çok daha önemli bir hale gelmektedir.  

 

2.9.3. Gemi Yönetiminde Strateji ve Performans 

Çağdaş gemi yönetimi ve denizcilik sektöründe özellikle iş stratejisi ve onun 

performans göstergelerinin formülizasyonu büyük önem kazanmıştır. Yoğun rekabet, 

rekabetçi kalabilmek ve hissedarların refahını sağlamak ihtiyacı, çevresel baskıları ve 

ana rakiplerin taleplerini tanımlayabilmek strateji-performans ilişkisine olan ilgiyi  

arttıran nedenlerdendir.  

Rekabet yoğunluğu son zamanlarda şirket birleşmeleri ve şirket alımlarıyla 

sonuçlanmıştır. Celtic Marine (1998) ve Acomarit (2001) firmalarının V Ships 

tarafından alınması bu vahşi rekabet ortamının göstergelerinden biridir. Alımlar 

sonucunda V Ships Pazar payını en yakın rakibi olan Columbia Gemi Yönetimi 

firmasının iki katına çıkararak %12 yapmıştır. Denholm, Anglo-Eastern ve Basin 

firmalarının birleşerek Jardine ve Lothian Gemi Yönetim firmalarının alımını da bu 

yaklaşıma örnek gösterebiliriz.  

Alımlar ve birleşmeler pazar payını arttırmak ve rekabetçi kalmak isteyen  her 

firmanın her zaman uygulayabileceği bir yöntem değildir. Bu durumda diğer firmalar 

bu manevralar karşısında hizmetlerini farklılaşma konusunda pazarlama stratejisi 

geliştirme veya belli bir coğrafi bölge ya da endüstriyel pazara hizmet vermeyi 

deneyebilirler.  Yoğun rekabet beraberinde müşteriler için daha geniş bir seçenek 

sahası yaratmaktadır. Dolayısıyla şirket müşterilerini tanımlamalı ve 

ihtiyaç/tercihlerini belirleyerek hemen harekete geçmelidir.         

Stratejinin özü sürdürülebilir rekabetçi avantajı sağlayabilmektir. Rekabetçilik 

maliyet liderliği, farklılaşma ve odaklanma stratejileriyle bağlantılıdır. Maliyet 

liderliği stratejisi üzerine odaklanmış bir firma gider azaltıcı önlemler almaya, 

hizmetlerin yerine getirilmesinde giderler konusunda yüksek konsantrasyona ve fiyat 

rekabeti konusunda strateji formülizasyonuna önem vermek zorundadır (UNCTAD, 

2001).  
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Strateji ve performans şirketin strateji çerçevesini çizen ve karar veren yöneticilerini 

ve kurumsal mimariyi, performans yönetimini ve bilişim sistemlerini belirlemeyi 

içeren firmamın işleyişinden sorumlu alt kademe yöneticilerini yakından 

ilgilendirmektedir. (Burgelman, 1983) Yöneticiler stratejiyi belirlemeli ve performans 

göstergelerini belirleyerek rakipleri ve müşterileri için ölçülebilir bir hale gelmelidir. 

Son dönemlerde ISMA gemi yönetim firmaları standart performans kriterlerini 

belirlemek için bir çalışma yapmaktadır. Bu çalışmanın amacı gemi yönetim firmaları 

performanslarını ölçülebilir bir hale getirmek ve bunu ilan etmektir. Bu konuda 

Intertanko’nunda tanker yönetiminde performans kriterlerinin belirlenmesi ve yol 

haritasının çizilmesi konusunda TMSA (Tanker Management Self Assesment) adlı bir 

çalışması olmuştur.    

Son zamanlarda denizcilik, taşıma ve lojistik firmalarının ayrılmaz bir parçası haline 

gelen çevresel yönetim stratejisi, arttırılmış performans, teknolojik liderlik, pazar payı 

ve maliyet liderliği yoluyla rekabetçi avantajlara bağlantılanmıştır.  

 

2.9.4. Kurumsal Karne Metodolojisi 

Literatürde performans ölçütlerinin belirli stratejik hedeflerin önemini pekiştirmek 

için kullanılacak bir araç olup olmadığı sıklıkla tartışılmaktadır. (Skinner, 1989) 

Stratejik bir yönetim sistemi bu yüzden bu gibi konulara cevap verebilecek öyle bir 

organizasyon yaratmalıdır ki; 

- sağlıklı, dengeli, etkili ve verimli, 

- hem müşterilerine hem de çalışanlarına hizmet veren,   

- sonuçlara değer katan, 

bir organizasyon olmalıdır.  

 

Kaplan ve Norton’un (1996) kurumsal karnesi bu düşünce tarzını açmayı ve 

organizasyon yapısını bu tip ölçümlenebilir aktiviteleri de içine alabilecek şekilde 

genişletmeyi düşünmüştür. BSC sisteminde, organizasyonlar ufak problemlerini 
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çözmeye, yöntem geliştirmeye ve organizasyon hedeflerine ulaşmaya yardımcı 

olması için finansal olmayan bu kritik bilgileri toplamaktadır. Bunu yaparken de 

bunun yönetimin her kademesi tarafından anlaşılır bir şekilde yapılmasını 

sağlamalıdır.  

 

2.9.4.1. Neden Kurumsal Karne? 

Dengeli, etkili ve verimli hareket için, sağlam başarılar için ve potansiyeli 

maksimuma taşımak için kurumsal karne gereklidir. Aynı şekilde performans ölçüm 

sistemleri önceden belirlenmiş hedeflere sapma olmadan ulaşmayı destekleyecek bir 

dengeyi sağlamalıdır.  

Yakın geçmişte organizasyonlar sağlam bir yapı oluşturmak için birçok yöntem 

denemişlerdir. Stratejik planlama, aktivite programı yapma, performans hedeflerini 

organizasyon bütçesine bağlamak güveni ve doğru karar vermeyi dolayısıyla 

organizasyon performansında gelişmeyi sağlar. İşlerin yapılma şeklinde büyük 

değişiklikler meydana gelir. Kaynak kullanımı azalır, kurallar kısaltılır ve geleneksel 

denetçi rolü daha pozitif bir role dönüşür. Bu şüphesiz sürekli değişen çevreyle 

beraber yöneticileri organizasyonların gelecekteki ihtiyaçlarını karşılamak için yeni 

yollar izlemeye zorlamıştır.  

Eğer bir firmaya dört ana perspektiften bakarsak, BSC kısa dönem operasyonel 

kontrolle, uzun dönem vizyon ve iş stratejisini bağlantılamaya çalışmaktadır. BSC 

fikri iş başarısındaki önemli anlatmak içindir. BSC’nin öncelikli fonksiyonu 

organizasyondaki operasyonların kontrolünü sağlamaktır. BSC beklenti ve 

performansı tanımlayan bir dil donatır. Böylece tartışmaların temelini oluşturan, 

bireyin organizasyon vizyonunu yerine getirmeye nasıl katkıda bulunabileceğini 

anlatır.  
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2.9.4.2. Kurumsal Karnenin Dört Perspektifi 

Farklı tiplerdeki performans göstergeleri BSC  pratisyenlerinin perspektifler olarak 

adlandırdığı unsurların içinde yer alabilir.  Perspektifler organizasyondaki farklı bakış 

açılarını yansıtır.  

 

2.9.4.2.1. Müşteri Perspektifi 

Bu perspektif organizasyonun kaliteli mal ve servis üretebilirliğini, teslimdeki 

verimliliği ve toplam müşteri hizmeti ve memnuniyetini içerir. Bu yönden 

bakıldığında birçok firma organizasyonlarına müşteri perspektifinden bakmayı 

öncelikli hedef haline getirmiştir. (Norton and Kaplan, 1996) BSC yöneticilerden 

müşteri hizmetleriyle ilgili genel durum hedeflerini, müşterileri gerçekten etkileyecek 

önlemlere çevirmesini ister.  

 

2.9.4.2.2. İç iş Süreci Perspektifi 

İç iş süreci perspektifi öncelikle organizasyonun içsel sürecinin bir analizidir. İç iş 

süreçleri organizasyonel performans beklentilerinin başarıldığı mekanizmalardır. 

Müşteri temelli ölçümler çok önemlidir fakat bunlar müşteri beklentilerini 

karşılayacak önlemler haline dönüştürülmelidir. Bu perspektif finansal başarı ve 

memnun müşteriler sağlayan içsel ticari sonuçlara odaklanır. Bu nedenle yöneticiler 

müşteri ihtiyaçlarını karşılamayı sağlayan bu kritik iç operasyonlara odaklanma 

ihtiyacı duymaktadır. (Norton and Kaplan, 1992) Organizasyonlar hangi süreçlere ve 

yeterliliklere ve her biri için nasıl önlemler alınacağına karar vermelidir. İç anahtar 

süreçler çıktıların yeterli olduğunun görülmesi için sürekli izlenir. İzleme aynı 

zamanda konuyla ilgili üst mercilerin alt mercilerle olan bağlantısını pekiştirir ve bu 

bağlantı alt seviye çalışanların organizasyonun genel hedefiyle ilgili eylemlerinin, 

kararlarının ve geliştirici faaliyetlerinin net bir hedef haline gelmesini sağlar (Norton 

and Kaplan, 1996).  

Yenilik, müşteri perspektifini ve içsel iş süreci ölçütlerini öğrenmek, 

organizasyonların çok önem verdiği ve rekabetçi başarı parametlerini tanımlar. Başarı 
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için hedef sürekli değişir ve yoğun rekabet organizasyonları iş süreçleri ve ürünlerde 

değişikliğe gitmeye, sürekli gelişmeye ve yeteneklerini geliştirerek tamamen yeni 

süreçleri geliştirmeye zorlar (Norton and Kaplan, 1992).  

 

2.9.4.2.3. Çalışanlar Perspektifi 

Bu perspektif çalışanların kabiliyetleri, bilişim sistemlerinin kalitesini ve 

organizasyon işleyişinin kurumsal hedeflere ulaşmadaki desteğine etkilerini 

incelemektedir. Süreçler ancak sağlam ve zamanında bilgilendirilmiş, iyi motive 

olmuş ve yeterince beceriye sahip çalışanlarla başarıya ulaşır. Değişen talepleri ve 

müşteri beklentilerini karşılamak için çalışanların yeni sorumluluklar alması 

kaçınılmazdır. Ayrıca beceri, kabiliyet, teknoloji, yeni tip organizasyon yapısı, sürekli 

öğrenme ve gelişme konuları kurumun müşteri ihtiyaçlarını karşılaması ve uzun 

dönem ayakta kalmasını sağlayacak unsurların başında gelmektedir.     

 

2.9.4.2.4. Finansal Perspektif 

Finansal performans ölçümleri organizasyon stratejisinin ve uygulamanın, sonucun 

gelişmesine katkıda bulunup bulunmadığını gösterir. Diğer perspektifler için yapılan 

seçimlerinde sonuçlarını gösterir. Kaplan ve Norton (1992) ‘ye göre operasyonda 

temel bir gelişim yakalandığında finansal değerlerde mutlaka iyileşecektir. Finansal 

perspektif kamu ve geleneksel özel sektör arasında farklılık gösterir. Özel sektör 

finansal amaçları genellikle uzun vadeli net kar güdülü hedefleri gösterir. Kamu 

organizasyonların finansal becerisi seçmenlerin ihtiyaçlarını ne kadar iyi 

karşılayabildikleriyle ölçülmelidir. Dolayısıyla hükümetin finansal bakış açısı, 

maliyetlerin azaltılması ve müşteriye maksimum değerin verilmesi konusunda 

yoğunlaşmalıdır.  
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Şekil 6 : Kurumsal Karne Perspektifleri 

 

 

Kaynak: Robert S. Kaplan and David P. Norton, “Using the Balance Scorecard as a Strategic 

Management System,” Harvard Business Review (January-February 1996:76) 

  

2.9.4.3. Kurumsal Karnenin İnşasındaki Adımlar 

Kurumsal karnenin gerçek potansiyeline inanarak BSC organizasyonunu planlı bir 

şekilde yönetmek ve kritik neticeleri elde etmek için yöntem düzgün bir şekilde 

uygulanmalıdır. Bunun için; 

Ana performans amaçlarıyla birlikte stratejinin sıraya konması, 

Plana göre iş performansının daha etkili ölçümü ve yönetilmesi, 

Çalışanlar Perspektifi 
“Vizyonumuzu 

gerçekleştirmek için 
değişme ve gelişme 

yeteneklerimizi nasıl ayakta 
tutabiliriz?” 

 

İç İş Süreci Perspektifi 
“Paydaşlarımızı ve 
müşterilerimizi memnun 
etmek için hangi iş 
prosesleri üzerinde 
yoğunlaşmalıyız?” 

Finansal Perspektif 
“Finansal başarıyı sağlamak 

için paydaşlarımıza nasıl 
gözükmemiz gerekir?” 

 
 

Müşteri Perspektifi 
“Vizyonumuzu 

gerçekleştirmek için 
müşterilerimize nasıl 

gözükmemiz gerekir?” 

KURUMSAL KARNE 
VİZYON VE 
STRATEJİ 
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Stratejik geri bildirim ve organizasyon içersinde geniş bir iletişim platformunun 

kurulması gerekmektedir. 

Yukarıda anlatıldığı gibi BSC organizasyonlara, vizyonlarını ve stratejilerini dört 

bakış açısı altında tanımlama imkanı tanıyor. Kritik başarı faktörleri, perspektiflerden 

elde edildiğinde, ölçütlerinin de tanımlanması gerekir. BSC geliştirmesi projesi 

aşağıdaki gibi özetlenmiştir.  

- Organizasyonun vizyon tabanı ve paylaşılan vizyonunu ve iletişimi oluşturun. 

- Perspektifleri oluşturun. 

- Tüm perspektiflere göre vizyonunuzu dağıtın ve genel stratejik amaçlarınızı 

formulize edin. 

- Bu stratejini başarıya ulaşması için ne gerektiğinden ve hangi faktörlerin en etkili 

sonucu vereceğinden hareketle kritik başarı faktörlerini belirleyin.  

- Kritik başarı faktörlerini gerçekleştirmek için ilgili ana ölçütler tanımlayın ve bunun 

uygulanabilirliğinin çalışmasını yapın. Aynı zamanda yapının mantıksal tutarlılığını 

da denetleyin. (Sebep-Sonuç) 

- Geniş kapsamlı kurumsal karneyi oluşturun. 

- Kurumsal karne ve ölçümlerini birimlere göre paylaştırın. (Şirket, iş birimi, 

departman veya fonksiyon, çalışma grubu veya birey) 

- Her bir ölçüm için hedefleri formülize edin. (firmanın hem kısa hem de uzun vadeli 

hedefleri olmalı ki bu sayede rotasını sürekli olarak kontrol edebilsin ve gerektiğinde 

ilgili düzeltici eylemi tam zamanında yapabilsin. 

- Vizyon ve hedeflere göre eylem planınızı oluşturun.  

- Kurumsal karneyi uygulayın.  

 

Sürekli olarak izlenmesi çok önemli çünkü bu sayede dinamik bir yönetim aracı 

olarak niyet edilen fonksiyonlarını gerçekleştirebilir.   
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Öğrenen Bir Organizasyona Doğru ; 

Herhangi bir organizasyonun nihai amacı kendi kendini yöneten, yüksek kaliteyi 

başarmak için motive ve bunu başarabilecek güçte, özdenetimi yapabilecek çalışanlar 

yaratmaktır. Bu amaç ancak öğrenen bir organizasyon yaratılarak elde edilebilir.  

Öğrenen organizasyon sürekli olarak gelişen ve kendini gelecekte rekabet edebilecek 

düzeyde tutacak şekilde değişen bir organizasyon yapısı olarak tanımlanmıştır.  

Yöneticiler performans ölçüm konseptini geleceği öğrenmek için kullanabilirler. 

Yöneticiler geçmişteki sonuçları nasıl elde ettiklerini, başardıklarının yanı sıra 

izlenecek yolda geriye kalan gelecekteki beklentilerini de tartışma şansına sahip 

oluyorlar. Eğer bir organizasyon kurulmuş stratejileri takip etmiş ama sonuçlara 

ulaşmakta başarısız olmuşsa, yöneticiyi iç kapasiteyi tekrar gözden geçirmeli ve 

belirlenen stratejinin geçerliliğinin devam edip edemeyeceğini değerlendirmelidir. Bu 

tip analizler sayesinde yöneticiler stratejilerine ince ayar yapabilir veya yeni stratejiler 

belirleyebilir. Bu odak işletmenin gelişmesi ve risk yönetimi kurulmasına hizmet 

etmektedir. Aynı zamanda organizasyonun tüm seviyelerinde karar vermeyi 

destekleyen geri bildirim döngüsünü de sağlamaktadır (Dilanthi ve diğ, 2001). 

 

 

 

 

 

 

 



 76 

BÖLÜM 3 : GEMİ YÖNETİMİNDE STRATEJİ VE PERFORMANS 

YAKLAŞIMLARININ ÖLÇÜLMESİ 

 

3.1. Strateji Yaklaşımlarının Belirlenmesi; Literatür Taraması 

Strateji literatürü göstermektedir ki pazarda yer alan bir firmanın strateji yaklaşımı 

onun güçlü bir performans göstergesidir (Day, 1994). Rekabetçi etkilerin şirket 

stratejileri ve performansları üzerinde büyük etkisi vardır. Tarama esnasında rekabetçi 

strateji ve rekabetçi yönlülük ve bunların şirket performansına etkileri konusuna 

odaklanılmıştır.  

 

3.1.2 Porter’ın Rekabetçi Strateji Çerçevesi ve Performans 

Porter sektörde defansif bir pozisyon alma ve rakiplerden daha üstün performans 

sergilemek için 3 strateji geliştirmiştir. Birincisi rakiplere oranla daha düşük maliyeti 

hedefleyen toplam maliyet liderliğidir. İkincisi, firmanın ortalamanın üstünde fiyat 

talep edebileceği pazarda tek olan bir hizmet geliştirerek farklılaşması stratejisidir. 

Üçüncüsü ise şirketin belli bir grup müşteriye, belli bir coğrafi bölgeye veya belli bir 

hizmet grubuna odaklanma stratejisidir. Seçilecek olan strateji aynı zamanda hangi 

stratejik grup içerisinde rekabet edileceğini de belirler (Porter, 1980:149). 

Literatürde maliyet liderliği veya farklılaşma yaratmadaki başarısızlığın düşük 

performansa neden olacağına dair bir fikir birliği var (Porter, 1980; Dessa and Davis, 

1984; Sandberg, 1986). Porter’a göre bu üç performans stratejisinden birini seçmeyen 

firma düşük performansı garantilemiş demektir.  

Miller ve Friesen (1986) Porter’ın stratejilerini sorgularken farklılaşma, maliyet 

liderliği ve odaklanma konusunda yoğun rekabet yaşayan iş kollarının diğer iş 

kollarına göre daha iyi performans gösterdiği ortaya çıkmıştır. Yamin ve diğerleri 

(1999) maliyet liderliği ve farklılaşma stratejilerini beraber etkin bir şekilde kullanan 

firmaların tek bir stratejiyi takip edenlerden finansal performans ve finansal yönetim 

konusunda daha başarılı olduğunu bulmuştur.  
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Murray (1988) maliyet liderliği veya farklılaşma stratejilerinden birisini kullanan 

firmaların orta seviyelerde kaldığını, her iki stratejiyi de beraber kullanan firmaların 

diğerlerine oranla daha başarılı olabileceğini öne sürmüştür.  

Üçüncü strateji olan odaklanma stratejisi de performansla ilişkilendirilmiştir. Woo ve 

Cooper (1982) aynı çevrede, düşük pazar payına sahip başarılı ve başarısız firmaların 

izledikleri stratejileri incelediklerinde başarısız firmalardaki en büyük problemin açık 

bir odağın bulunmaması olduğu sonucuna varmışlardır. Odaklanma özel müşteri 

dilimini belirlemek ve hedeflemek ve ihtiyaçlarını karşılamayı gerektirir. Bu nedenle 

müşteri yönlü Pazar araştırması ve dilimleme stratejisi de önemlidir.  

Greenley ve Foxall (1997) müşteri yönlülük ve performans arasında pozitif bir bağ 

olduğunu bulmuş iken Piercy ve Cravens’da (1995) müşteri çıkarlarını 

koruyamamanın şirket performansı üzerinde önemli ve hızlı bir etkisi olduğunu 

vurgulamıştır.   

 

3.1.3. Rakip Yönlülük ve Performans 

Rakipler pazar memnuniyetini engelleyebilen organizasyonlardır. Dolayısıyla rakipler 

rekabetçi stratejideki en etkili faktörler olarak kabul edilir (Porter, 1985). 

Rakip yönlülük aynı pazara hizmet verebilmek için olası ve mevcut rakiplerin 

kabiliyetlerini anlamayı içerir. Her ne kadar bazı durumlarda pazar yönlülük finansal 

başarıyı getirmese de, rekabetin şirket karlılığı üzerinde büyük bir etkisi vardır.  

Rakip yönlülüğün önemli noktalarında biri pazardaki rakiplerinden üstün olduğu 

noktaları belirleyerek bu konulara yoğunlaşmaktır. Bunu yaparken özellikle başkaları 

tarafından taklit edilemeyecek hizmetleri tespit ederek onların üzerinde yoğunlaşmak 

bir yöntemdir.  

Deshpande ve diğerleri (1993) ve Kohli ve Jaworsky (1990) pazar yönlülük(rakip 

yönlülük açısından önemli bir eleman) ve performans arasında kuvvetli bir desteğin 

olduğu sonucuna varmışlardır. Kohli ve Jaworsky (1990) tüm ilgililerin pazar 

yönlülüğünün performansı artırdığına inandığını bulmuştur.   
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3.2 Performans Kriterlerinin Belirlenmesi: Literatür Taraması 

Anket hazırlanırken geniş bir literatür taraması yapılmış ve daha  önce bu konuda 

uluslararası alanda yapılmış çalışmalar incelenerek performans kriterleri belirlenmeye 

çalışılmıştır. Bu konuda en çok faydalanılan kaynaklar şüphesiz Panayides’in 

“Rekabetçi Stratejiler ve Gemi Yönetiminde Organizasyonel Performans” (2003), 

Panayides ve Cullinane’in ‘3. Parti Gemi Yönetim Firması Seçim Kriterleri’ (2002) ve 

K.Mitroussi’nin 3. Parti Gemi Yönetimi Seçiminde Armatörlerin Tutumu’ (2004) 

başlıklı çalışmaladır. İlk önce performans kriterlerinin belirlenmesi gerekiyordu ve 

bunun için gemi yönetim firmalarının müşterileri olan gemi sahiplerinin beklentileri 

belirlenmeliydi. Çünkü verilen hizmet kalitesi ancak müşteri memnuniyetiyle 

ölçülebilirdi. Bu beklentilerin tanımlanması yüksek kalitede bir hizmetin müşteri 

gözüyle ne içerdiğini ve bilinen performans anlayışıyla bu beklenti arasındaki boşluğu 

nasıl kapatabileceğimi sağlayacaktı. Hizmet kalitesini konusunu Parasuraman ve 

diğerleri (1988) 5 ana boyutla açıklamış; güvenilirlik, sorumluluk, rahatlatıcılık, 

empati ve somut veriler. Bu boyutlar hizmet kalitesinin farklı boyutlardaki ölçümünü 

yapmak için kullanılmıştır. Saporta (1989) kurumsal müşteriler için en önemli kalite 

göstergelerinin rakabetçilik, güvenilirlik ve adaptasyon olduğunu bulmuştur. Stephens 

ve diğerleri (1987) ise hizmet kalitesi göstergesi olarak 4 kritik eleman bulmuştur; 

kalite, ihtiyaçlar, beklentiler ve fiyat. Buna rağmen yapılan araştırmalar rekabet 

tabanlı teknik  ve profesyonel hizmetlerde düşük fiyatın müşteri değerlerini sağlayan 

önemli etkenlerden biri olmadığı bulunmuştur.  

Walker (1990) ana tespitlerinin hizmet güvenilirliği, kalite çevresi ve iyi ve yeterli bir 

personel hizmetiyle birlikte çalışan bir teslimat sistemi bilgi ve beceri. Gronroos 

(1990) hizmet kalitesi algılaması için 6 kriter belirlemiştir; profesyonellik ve beceri, 

tutum ve davranış, ulaşılabilirlik ve esneklik, güvenilirlik, telafi, ün ve kredibilite. 

Albrecht ve Zemke (1985) dikkat ve ilgi, anında yapabilme, problem çözücülük ve 

telafi edebilme kriterlerini hizmet kalitesi kriterleri arasında göstermiştir. Armistead 

(1990) boyutları sıkı ve yumuşak olarak ikiye ayırmıştır. Sıkı göstergeler arasında 

zaman, hatasızlık ve esneklik yer alıyor. Zaman;  elde edebilme, bekleme zamanı ve 

cevap verebilme, hatasızlık ise; fiziksel konular, bilgi ve tavsiye olarak kendi içinde 

ayrılıyor.  Esneklik ise hatalardan dönebilme, hizmeti standartlaştırmak veya ek 
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hizmetler eklemektir. Yumuşak boyutta ise stil (çalışanların konumu ve ulaşılabilirliği 

ve uyum), yönetme (müşterilerinin kendi rızaları dahilinde kontrolü elinde tutma algısı 

derecesi) ve emniyet (güven, güvenlik ve gizlilik). Scot ve van der Walt (1995) 

uluslararası muhasebe firmaları seçim kriterleri olarak beş faktör bulmuşlardır. Bunlar 

rekabetçi avantajlar(ücretler, ün, verimlilik), kişisel hizmet, dış beklentiler, imaj ve 

ürün çeşitliliği. Kişisel istekler ve referansında, iş ilişkilerini yeni müşteri bulma 

konusunda büyük önem taşıdığı günümüzde, yönetim firması seçiminde önemli bir 

yeri olduğu kaçınılmazdır. Zeithmal (1981) müşterilerin alım öncesi değerlendirmede 

istatistiki kaynaklardan ziyade kişisel kaynakları aradığını ve güvendiğini belirtmiştir.  

Yukarıdaki literatür taraması gemi yönetim firmalarına uygulanacak anket içeriğini 

hazırlarken seçim ve performans kriterleri konusunda bir kaynak oluşturmuştur  

 

3.3 Anket Amacı 

Bu tezin amacı Türkiye’deki gemi yönetim firmalarının strateji yaklaşımlarını ve 

kurumsal performans değerlendirme kriterlerinin önem sırasını belirlemektir. Bunun 

için bir anket hazırlanmıştır ve anketle gemi yönetim firmaları üst düzey 

yöneticilerinin bu konudaki algıları ölçülmeye çalışılmıştır.  

Anket içeriği hazırlanırken yaptığım literatür taramasından ve daha önce uluslararası 

alanda yapılmış çalışmalardan faydalanılmıştır. Literatür taraması şirket performansını 

etkileyen rekabetçi strateji konularını tanımlamıştır ve Porter’ın rekabetçi avantaj 

stratejileri olan maliyet avantajı, farklılık ve odaklanmanın yanı sıra rakip yönlü 

strateji yaklaşımı ankette kullanılmıştır. Performans ölçütleri olarak Panayides (2003), 

Mitroussi (2004), Panayides ve Cullinane’in (2002) yaptığı çalışmalardan ve literatür 

taramalarından faydalanılmıştır.   

Araştırma hedefleri şöyle sıralanabilir; 

1) Türkiye’deki gemi yönetimi yapan firmalara ulaşarak onların strateji                     

yaklaşımlarının belirlemek, 

2) Kurumsal karne yöntemi yaklaşımı kullanılarak firmaların performans 

kriterlerinin öncelik sırasını belirlemek, 
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3) Şirketlerin strateji-performans bağıntısını incelemek, 

4) Türkiye ve uluslararası alanda faaliyet gösteren gemi yönetimi yapan 

firmalarını karşılaştırmak. 

 

3.4 ARAŞTIRMA METODOLOJİSİ 

3.4.1 Örneklem 

Türkiye’deki gemi yönetim firmalarını belirlemek ve onlara ulaşmak için  Fairplay 

World Shipping Directory 2006’dan kayıtlı gemi yönetim firmalarını bularak her 

birine e-mail yoluyla ulaşılmıştır. Bunun dışında Türkiyede’ki profesyonel gemi 

yönetim firmaları sayısının uluslararası alanda faaliyet gösteren yönetim firmaları 

karşısındaki sayı ve hacimce eksikliğinden dolayı Deniz Ticaret Odasına kayıtlı kendi 

gemisini yöneten armatör firmalar da bu anket uygulaması için kullanılmıştır.  

 

3.4.2 Anket Oluşturma 

Anketi oluşturan öğeleri bulurken literatür taramasının yanı sıra daha önce yapılmış ve 

geçerliliği ispatlanmış çalışmalardan faydalanılmıştır. Anket hazırlık sürecinde 

konuyla ilgili birçok öğretim üyesi ve sektörde çalışan yöneticinin fikirlerini alınarak 

gerekli düzeltmeler yapılmıştır.  

 

3.4.3 Rekabetçi Stratejilerin Değerlendirilmesi  

Porter’ın rekabetçi avantaj stratejileri (maliyet liderliği, farklılaşma ve odaklanma) 12 

kriter tarafından ölçülmüştür. Rakip yönlülük ise Narver ve Slater (1990), Kohli ve 

Jaworsky ve Kohli’(1993) nin yaptığı çalışmalara dayanarak 5 kriter tarafından 

ölçülmüştür. Rekabetçi strateji ölçümü beşli Likert ölçeği kullanılarak yapılmıştır. 
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3.4.4 Performans Kriterlerinin Öncelik Sırasının Belirlenmesi 

Daha önceki çalışmalardan ve literatür taramalarından elde edilen kriterler kurumsal 

karne uygulamasına uygun olarak 4 ana boyuta ayrılmıştır. Bunlar finans, insan 

kaynakları ve gelişim, iç iş süreçleri ve müşteri boyutlarıdır. Yine öncelik sırasını 

belirlerken beşli ölçek kullanılmıştır. Ankette 1 çok önemsiz, 5 çok önemli değerine 

karşılık gelmektedir. 

 

3.5 Analiz ve Sonuçlar 

3.5.1. Strateji Yaklaşımlarının Değerlendirilmesi 

Hazırladığım anketi 21 firmaya uyguladım. Her ne kadar Türkiye’de World Directory 

of Fairplay’e kayıtlı gemi yöneticisi sayısı 36 olsa da çoğu başka hizmetler vermekte 

olduğundan anketimin çoğu Deniz Ticaret Odasına kayıtlı bulunan kendi gemisini 

yöneten armatör firmalar tarafından dolduruldu. Bu 21 firma toplam 148 parça gemi 

yönetimini gerçekleştirmektedir. Toplam ulaştığım tonaj 3.619.208 DWT’dir. Türk 

Deniz Ticaret Filosunun toplam tonajının yaklaşık 7 milyon DWT olduğu bilindiğine 

göre anket çalışmam filonun yarısından fazlasına ulaşmıştır. Ankete katılan firmaların 

gemi yönetimindeki tecrübeleri ortalama 15.4 yıl olarak saptanmıştır. Ankette sorulan 

strateji ve performans ölçümüne yönelik 54 değişken üzerinde yapılan güvenirlik 

analizi sonucu Cronbach α katsayısı 0.8462 olduğu tespit edilmiştir. 

 

 

Reliability Coefficients 

 

N of Cases =     21,0                    N of Items = 54 

 

Alpha =    ,8462 
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Anketin amacı gemi yönetimi yapan firmaların strateji ve performans kriterlerinin 

öncelik sırasını belirlemektir. Bunun için ilk bölümdeki profil sorularından sonra 

ikinci bölümde stratejik yaklaşımlarla ilgili 17 kriter sıralanmıştır. Bu 17 kriterin ilk 

dördü maliyet odaklılık, ikinci dördü farklılaşma, üçüncü dördü pazar odaklılık ve son 

beşi de rakip yönlülük stratejilerini temsil eden kriterlerdir. Ölçümlemeyi yaparken 

5’li ölçek kullanılmıştır. 1 çok önemsiz, 5 ise çok önemliyi temsil etmektedir. Bu 17 

kriter arasında yapılan güvenilirlik analizi sonucu Cronbach α katsayısı 0.8311 

çıkmıştır.  

 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     21,0                    N of Items = 17 

Alpha =    ,8311 
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3.5.1.1. Maliyet Odaklılık Stratejisinin Değerlendirilmesi 

Tablo 27 : Maliyet odaklılık stratejisi kriterleri arasındaki ilişki analizi 

Correlations

1 ,013 ,061 ,095 ,401

, ,955 ,794 ,681 ,071

21 21 21 21 21

,013 1 -,121 -,169 ,004

,955 , ,600 ,463 ,986

21 21 21 21 21

,061 -,121 1 ,537* ,792**

,794 ,600 , ,012 ,000

21 21 21 21 21

,095 -,169 ,537* 1 ,846**

,681 ,463 ,012 , ,000

21 21 21 21 21

,401 ,004 ,792** ,846** 1

,071 ,986 ,000 ,000 ,

21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

maliyet düşür

operasyon verim

ölçek ekonomisi

rekabetçi fiyat

XXMALIYE

maliyet düşür
operasyon

verim
ölçek

ekonomisi rekabetçi fiyatXXMALIYE

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 

Maliyet odaklılık kriterleri arasında yaptığım ilişki analizi sonucunda maliyet odaklılık 

stratejisiyle rekabetçi fiyat yaratmak kriteri arasında yüksek dereceli anlamlı pozitif bir 

ilişkili olduğu saptanmıştır. (r = 0.846) Yine bulunan  0.792 katsayısıyla ölçek 

ekonomisine ulaşmanın da maliyet odaklılık stratejisiyle yüksek dereceli anlamlı 

pozitif bir ilişkiye sahip olduğu sonucuna varılmıştır. Operasyon verimliliği ve 

maliyetlerin düşürülmesinin maliyet odaklılıkla ilişkisi olmadığı tespit edilmiştir.  

Maliyet odaklılık stratejisi kriterleri arasında yapılan ilişki analizinde ise rekabetçi 

fiyat ile ölçek ekonomisi arasında orta dereceli anlamlı pozitif bir ilişki olduğu 

saptanmıştır. (r : 0.537)  
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Tablo 28 : Maliyet odaklılık stratejisi kriterlerinin istatistikleri 

Descriptive Statistics

21 3,00 5,00 4,5238 ,60159

21 4,00 5,00 4,9048 ,30079

21 1,00 5,00 3,6667 ,91287

21 1,00 5,00 3,4286 1,12122

21

maliyet düşür

operasyon verim

ölçek ekonomisi

rekabetçi fiyat

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

Kriterlerin önem sırasına baktığımızda ise 4.9048 ortalama ile operasyon 

verimliliğinin arttırılmasının en önemli kriter olduğunu saptanmıştır. Daha sonra ise  

4.5238 ortalama ile maliyet düşürme, 3.6667 ile ölçek ekonomisi ve 3.4286 ile 

rekabetçi fiyat olduğu saptanmıştır.   

 

3.5.1.2. Farklılaşma Stratejisinin Değerlendirilmesi 

Tablo 29 : Farklılaşma stratejisi kriterleri arasındaki ilişki analizi 

Correlations

1 -,024 ,322 ,395 ,699**

, ,919 ,154 ,076 ,000

21 21 21 21 21

-,024 1 ,576** ,035 ,459*

,919 , ,006 ,880 ,037

21 21 21 21 21

,322 ,576** 1 ,117 ,692**

,154 ,006 , ,614 ,001

21 21 21 21 21

,395 ,035 ,117 1 ,716**

,076 ,880 ,614 , ,000

21 21 21 21 21

,699** ,459* ,692** ,716** 1

,000 ,037 ,001 ,000 ,

21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

farklılaş üstünlük

farkımız verhizmet

fark ün

fark geniş hizmet

XXFARKLI

farklılaş
üstünlük

farkımız
verhizmet fark ün

fark geniş
hizmet XXFARKLI

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
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Farklılaşma stratejisi kriterleri arasında yaptığım ilişki analizi sonucunda farklılaşma 

stratejisiyle, sunulan geniş hizmet yelpazesi arasında yüksek derecede anlamlı pozitif 

bir ilişki olduğu saptanmıştır. (r : 0.716) Daha sonra ise 0.699 katsayıyla rakiplere göre 

varolan farklılaşmış üstünlükler, 0.692 katsayıyla şirket ününün farklılaşma 

stratejisiyle yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişkili olduğu saptanmıştır. Farklılığın 

verilen hizmetten kaynaklandığı kriteri ile  farklılaşma stratejisi arasında ise orta 

derecede anlamlı pozitif bir ilişkili bulunmuştur. (r : 0.459)  

Kriterler arasında yapılan ilişki analizi sonucunda ise farklılığın verilen hizmetten 

kaynaklandığını belirten kriter ile farkın şirketin ününden kaynaklandığını belirten 

kriter arasında 0.576 katsayıyla orta derecede anlamlı pozitif bir ilişki saptanmıştır.  

 

Tablo 30 : Farklılaşma stratejisi kriterlerinin istatistikleri 

Descriptive Statistics

21 1,00 5,00 4,3810 1,07127

21 3,00 5,00 4,6667 ,65828

21 1,00 5,00 3,7143 1,05560

21 1,00 5,00 3,0952 1,44585

21

farklılaş üstünlük

farkımız verhizmet

fark ün

fark geniş hizmet

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

Farklılaşma stratejisi kriterlerinin önem sırasını inceleyecek olursak farkın verilen 

hizmetten kaynaklanması kriteri 4.6667 ortalamayla ilk sırayı almıştır. Firmanın 

rakiplerine göre farklılaşmış üstünlükleri olması kriteri ise 4.3810 ile ikinci önemli 

kriter olarak saptanmıştır. Daha sonra ise 3.7143 ile farkın ünden kaynaklanması ve 

3.0952 ortalama ile farkın sunulan geniş hizmet yelpazesinden kaynaklandığı 

sonucuna varılmıştır.   
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3.5.1.3. Pazar Odaklılık Stratejisinin Değerlendirilmesi 

Tablo 31 : Pazar odaklılık stratejisi kriterleri arasındaki ilişki analizi 

Correlations

1 ,777** -,115 -,092 ,555**

, ,000 ,619 ,690 ,009

21 21 21 21 21

,777** 1 ,110 -,024 ,690**

,000 , ,635 ,917 ,001

21 21 21 21 21

-,115 ,110 1 ,409 ,642**

,619 ,635 , ,066 ,002

21 21 21 21 21

-,092 -,024 ,409 1 ,574**

,690 ,917 ,066 , ,006

21 21 21 21 21

,555** ,690** ,642** ,574** 1

,009 ,001 ,002 ,006 ,

21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

belli pazar dilimi

net pazar alanı

el değmemiş pazar

kap paz arştms

XXPAZAR

belli pazar
dilimi

net pazar
alanı

el değmemiş
pazar

kap paz
arştms XXPAZAR

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 

Pazar odaklılık stratejisi kriterleri arasında yaptığım ilişki analizi sonucunda pazar 

odaklılık stratejisiyle en yüksek derecede anlamlı ilişki, 0.690 katsayıyla ‘net bir pazar 

alanı ve konumlama stratejisi yürütme’ kriteri arasında bulunmuştur. Yapılan ölçümde 

daha sonra 0.642 katsayıyla el değmemiş pazar ihtiyaçlarını karşılama, 0.574 

katsayıyla kapsamlı pazar araştırması yapma ve 0.555 katsayıyla belli bir pazar 

dilimine yönelik çalışma kriterleri yer almıştır. 

Kriterler arasında yapılan ilişki analizinde ‘net bir pazar alanı ve konumlama stratejisi’ 

kriteriyle ‘belli bir pazar dilimine yönelik çalışma’ kriteri arasında 0.777 katsayıyla 

yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki bulunmuştur.   
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Tablo 32 : Pazar odaklılık stratejisi kriterlerinin istatistikleri 

 

Descriptive Statistics

21 1,00 5,00 3,7619 ,99523

21 1,00 5,00 3,7143 1,00712

21 1,00 5,00 2,8095 1,28915

21 1,00 5,00 3,5714 1,16496

21

belli pazar dilimi

net pazar alanı

el değmemiş pazar

kap paz arştms

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

Pazar odaklılık stratejisi kriterlerinin önem sırasını incelediğinde 3.7619 ortalama ile 

‘belli bir pazar dilimine yönelik çalışma’ kriterinin en önemli kriter olduğu 

saptanmıştır. Daha sonra sırasıyla 3.7143 ile ‘net bir pazar alanı ve konumlama 

stratejisi’, 3.5714 ortalama ile ‘kapsamlı pazar araştırması yapılması’ ve 2.8095 

ortalama ile ‘el değmemiş pazar ihtiyaçlarını karşılamayı amaçlarız’ kriterleri yer 

almıştır.    

 

3.5.1.4. Rakip Yönlülük Stratejisinin Ölçülmesi 

Tablo 33 : Rakip yönlülük stratejisi kriterleri arasındaki ilişki analizi 

Correlations

1 ,652** ,352 ,247 ,503* ,675**

, ,001 ,117 ,281 ,020 ,001

21 21 21 21 21 21

,652** 1 ,608** ,652** ,544* ,854**

,001 , ,003 ,001 ,011 ,000

21 21 21 21 21 21

,352 ,608** 1 ,708** ,558** ,837**

,117 ,003 , ,000 ,009 ,000

21 21 21 21 21 21

,247 ,652** ,708** 1 ,544* ,796**

,281 ,001 ,000 , ,011 ,000

21 21 21 21 21 21

,503* ,544* ,558** ,544* 1 ,800**

,020 ,011 ,009 ,011 , ,000

21 21 21 21 21 21

,675** ,854** ,837** ,796** ,800** 1

,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,

21 21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

rek strateji

rekavantaj fırsatları

rakip atak hız

rekbilgileri paylaşma

rakip firma analiz

XXRAKIP

rek strateji
rekavantaj
fırsatları rakip atak hız

rekbilgileri
paylaşma

rakip firma
analiz XXRAKIP

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
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Rakip yönlülük stratejisi kriterleri arasında yapılan ilişki analizi sonucunda    

‘rekabetçi avantaj için fırsatları kollarız’ kriteri en yüksek dereceli anlamlı pozitif 

ilişkiyi oluşturmuştur. (r : 0.854) Daha sonra 0.837 katsayıyla ‘rakiplerin ataklarına 

hızlı cevap verme’, 0.800 katsayıyla ‘rakip firma performanslarını analiz etme’, 0.796 

katsayıyla ‘çalışanlarla rekabetçi fiyatları paylaşma’ ve 0.675 katsayıyla ‘rekabetçi 

stratejileri ele alma’ kriterlerinin rakip odaklılık stratejisiyle yüksek derecede anlamlı 

pozitif  ilişkileri olduğu saptanmıştır.  

Kriterler arasında yapılan ilişki analizi sonucunda ‘çalışanlarla rekabetçi bilgileri 

paylaşma’ ve ‘rakip ataklarına hızlı cevap verme’ kriterleri arasında 0.708 katsayıyla 

yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki bulunmuştur. ‘Rekabetçi stratejileri ele alma’ 

ve ‘çalışanlarla rekabetçi bilgileri paylaşma’ kriterleriyle ‘rekabetçi avantaj için 

fırsatları kollama’ kriterleri arasında 0.652 katsayıyla  yüksek dereceli anlamlı pozitif 

bir ilişki bulunmuştur. Yine ‘rekabetçi stratejileri ele alma’ ve ‘rekabetçi avantaj için 

fırsatları gözetme’ kriterleri arasında 0.652 katsayıyla yüksek derecede anlamlı pozitif 

bir  ilişki bulunmuştur. Rakip ataklarına hızlı cevap verme ve rekabetçi avantaj için 

fırsatları gözetiriz kriterleri arasında da 0.608 katsayıyla anlamlı bir ilişki olduğu 

ortaya çıkmıştır.  

 

Tablo 34 : Rakip yönlülük stratejisi kriterlerinin istatistikleri  

Descriptive Statistics

21 1,00 5,00 3,8095 1,03049

21 1,00 5,00 3,7143 ,95618

21 1,00 5,00 3,4762 1,36452

21 1,00 5,00 3,8095 1,03049

21 1,00 5,00 3,5238 1,16701

21

rek strateji

rekavantaj fırsatları

rakip atak hız

rekbilgileri paylaşma

rakip firma analiz

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

 

Rakip yönlülük stratejisi kriterleri arasında yapılan önem sırasına göre 3.8095 

ortalama ile ‘yönetim rekabetçi stratejileri ele alır’ ile çalışanlarımızla ‘rekabetçi 

bilgileri paylaşırız’ kriterlerinin en önemli kriterler olduğu saptanmıştır. Daha sonra 
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3.7143 ortalamayla ‘rekabetçi avantaj için fırsatları kollarız’, 3.5238 ortalamayla 

‘rakip firmaları analiz ederiz’ ve 3.4762 ile ‘rakip ataklarına hızlı cevap veririz’ 

kriterleri yer almıştır. 

3.5.1.5. Şirketlerin Strateji Yaklaşımlarının Analizi 

  Tablo 35 : Strateji yaklaşımlarının istatistikleri  

Descriptive Statistics

21 3,00 5,00 4,1310 ,47840

21 2,50 5,00 3,9643 ,70394

21 1,75 4,50 3,4643 ,68596

21 1,20 5,00 3,6667 ,88167

21

XXMALIYE

XXFARKLI

XXPAZAR

XXRAKIP

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

Bu dört strateji yaklaşımının önem sırasını incelediğimizde 4.1310 ortalamayla en 

önemli stratejinin maliyet odaklılık  olduğunu görmekteyiz. Daha sonra 3.9643 ile 

farklılaşma,  3.6667 ile rakip yönlülük ve 3.4643 ile pazar odaklılık stratejileri yer 

almaktadır. Bu da bize maliyet odaklılığın strateji yaklaşımları arasında en önemli yeri 

aldığını göstermektedir.  

Tablo 36 : Strateji yaklaşımları arasındaki ilişki analizi 

Correlations

1 ,525* ,399 ,607**

, ,015 ,073 ,004

21 21 21 21

,525* 1 ,386 ,539*

,015 , ,084 ,012

21 21 21 21

,399 ,386 1 ,228

,073 ,084 , ,320

21 21 21 21

,607** ,539* ,228 1

,004 ,012 ,320 ,

21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

XXRAKIP

XXPAZAR

XXFARKLI

XXMALIYE

XXRAKIP XXPAZAR XXFARKLI XXMALIYE

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
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Bu dört strateji yaklaşımı arasında yapılan ilişki analizi sonucunda en yüksek derecede 

anlamlı pozitif ilişki 0.607 katsayıyla ‘maliyet odaklılıkla’, ‘rakip yönlülük’ arasında 

çıkmıştır. Daha sonra 0.539 katsayıyla ‘maliyet odaklılık’ ve ‘pazar odaklılık’ arasında 

orta derecede anlamlı pozitif bir ilişki tespit edilmiştir. ‘Rakip yönlülük’ ve ‘pazar 

odaklılık’ arasında ise 0.525 katsayıyla orta derecede anlamlı pozitif bir ilişki olduğu 

saptanmıştır. Farklılaşma stratejisi ile diğer stratejiler arasında anlamlı bir ilişki 

bulunamamıştır. Birden fazla strateji güderek başarıya ulaşmayı hedefleyen firmaların 

bu durumda daha çok maliyet ve rakip odaklılık stratejilerini tercih ettiği sonucuna 

varılmıştır.     

 

3.5.2. Performans Kriterlerinin Değerlendirilmesi 

Performans kriterlerinin dağılımını yaparken kurumsal karne uygulamasında olduğu 

gibi kriterleri dört ana başlık altında topladım. Bunlar finans, insan kaynakları ve 

gelişme, iş süreçleri ve müşteri memnuniyeti başlıklarıydı. Her bir başlık altında 

başlıklarla ilgili kriterler yer almaktadır. Finansal performans kriterleri 10, insan 

kaynakları ve gelişim kriterleri 9, iş süreçleri kriterleri 8 ve müşteri memnuniyeti 

kriterleri ise 10 madde ile tanımlanmıştır.  

Bu 37 performans kriteri arasında yapılan güvenilirlik analizinde Cronbach α katsayısı 

0.8576 çıkmıştır. 

 

Reliability Coefficients 

N of Cases =     21,0                    N of Items = 37 

Alpha =    ,8576 
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3.5.2.1. Finansal Performans Kriterlerinin Değerlendirilmesi 

Tablo 37 : Finansal performans kriterleri arasındaki ilişki analizi  

Correlations

1 ,598** ,810** ,421 ,503* ,555** ,656** ,502* ,601** ,399 ,239

, ,004 ,000 ,057 ,020 ,009 ,001 ,020 ,004 ,073 ,297

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,598** 1 ,525* ,569** ,595** -,243 ,021 -,115 ,025 ,265 ,238

,004 , ,015 ,007 ,004 ,288 ,930 ,620 ,913 ,245 ,299

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,810** ,525* 1 ,358 ,282 ,458* ,500* ,212 ,373 ,466* ,000

,000 ,015 , ,111 ,216 ,037 ,021 ,357 ,096 ,033 1,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,421 ,569** ,358 1 ,645** -,164 -,293 -,133 -,163 ,128 -,169

,057 ,007 ,111 , ,002 ,479 ,197 ,565 ,480 ,580 ,463

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,503* ,595** ,282 ,645** 1 -,138 -,059 -,084 ,134 -,088 -,029

,020 ,004 ,216 ,002 , ,551 ,800 ,717 ,561 ,705 ,900

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,555** -,243 ,458* -,164 -,138 1 ,836** ,697** ,555** ,196 ,000

,009 ,288 ,037 ,479 ,551 , ,000 ,000 ,009 ,393 1,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,656** ,021 ,500* -,293 -,059 ,836** 1 ,710** ,715** ,145 ,162

,001 ,930 ,021 ,197 ,800 ,000 , ,000 ,000 ,531 ,484

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,502* -,115 ,212 -,133 -,084 ,697** ,710** 1 ,560** ,022 ,024

,020 ,620 ,357 ,565 ,717 ,000 ,000 , ,008 ,926 ,917

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,601** ,025 ,373 -,163 ,134 ,555** ,715** ,560** 1 -,038 ,181

,004 ,913 ,096 ,480 ,561 ,009 ,000 ,008 , ,870 ,433

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,399 ,265 ,466* ,128 -,088 ,196 ,145 ,022 -,038 1 ,356

,073 ,245 ,033 ,580 ,705 ,393 ,531 ,926 ,870 , ,113

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,239 ,238 ,000 -,169 -,029 ,000 ,162 ,024 ,181 ,356 1

,297 ,299 1,000 ,463 ,900 1,000 ,484 ,917 ,433 ,113 ,

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

WWFINANS

kalite giderlerinin az

kumanya gid az

bakım onarım düşük

personel gider düşük

işbirimhed paz payart

ana rak paz pay art

iş birimleri hed sat art

sektör ort satış art

iş hedef karlılık

sektör ort karlılık

WWFINANS
kalite

giderlerinin az
kumanya

gid az
bakım onarım

düşük
personel

gider düşük
işbirimhed
paz payart

ana rak
paz pay art

iş birimleri
hed sat art

sektör ort
satış art

iş hedef
karlılık

sektör ort
karlılık

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
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Finansal performans kriterleri arasında yapılan ilişki analizinde finansal performans ile 

kumanya giderlerinin azaltılması arasında yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki 

gözlemlenmiştir. (r : 0.810)  0.656 katsayıyla ana rakibe göre pazar payının 

arttırılması, 0.601 katsayıyla sektör ortalamasına göre satışların arttırılması, 0.598 

katsayıyla kalite giderlerinin azaltılması ve 0.555 katsayıyla iş birimleri hedeflerine 

göre pazar payının arttırılması arasında yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki 

saptanmıştır.  

 

 

Tablo 38 : Finansal performans kriterlerinin istatistikleri 

Descriptive Statistics

21 3,00 5,00 4,2857 ,64365

21 3,00 5,00 4,2857 ,71714

21 1,00 5,00 3,7619 1,04426

21 2,00 5,00 3,9524 ,92066

21 1,00 5,00 3,4762 1,03049

21 1,00 5,00 3,6667 1,06458

21 1,00 5,00 3,2381 1,13599

21 1,00 5,00 3,9524 1,24403

21 1,00 5,00 2,6667 1,19722

21 1,00 5,00 3,1429 1,35225

21

sektör ort karlılık

iş hedef karlılık

sektör ort satış art

iş birimleri hed sat art

ana rak paz pay art

işbirimhed paz payart

personel gider düşük

bakım onarım düşük

kumanya gid az

kalite giderlerinin az

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

Finansal performans kriterleri arasındaki önem sırası ölçüldüğünde iş hedeflerine ve 

sektör ortalamasına göre karlılığın arttırılmasının 4.2857 ortalamayla en üst sırayı 

aldığı görülmektedir. Daha sonraki sıralama ise 3.9524 ile iş birimlerinin hedeflerine 

göre satışların arttırılması ve bakım-onarım masraflarının düşürülmesi, 3.7619 ile 

sektör ortalamasına göre satışların arttırılması, 3.6667 ile iş birimleri hedeflerine göre 

pazar payının arttırılması, 3.4762 ile ana rakibe göre pazar payının arttırılması, 3.2381 

ile personel giderlerinin düşürülmesi, 3.1429 ile kalite giderlerinin düşürülmesi ve 

2.6667 ile kumanya giderlerinin düşürülmesi yer almaktadır. Buradan da çıkan sonuca 

göre aslında doğrudan finansal performansı arttıracak gibi gözüken personel, kalite ve 
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kumanya giderlerinin düşürülmesi toplam performansı düşüreceğinden finansal 

performans kriterleri arasında en son yeri almıştır.  
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3.5.2.2.İnsan Kaynakları ve Gelişimle İlgili Performans Kriterlerinin 

Değerlendirilmesi 

Tablo 39 : İnsan kaynakları performans kriterleri arasındaki ilişki analizi  

Correlations

1 ,286 ,412 ,763** ,744** ,841** ,534* ,829** ,703** ,577** ,675** ,439* ,409 ,524* ,185 ,827**

, ,209 ,063 ,000 ,000 ,000 ,013 ,000 ,000 ,006 ,001 ,047 ,066 ,015 ,421 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,286 1 ,247 -,099 ,023 -,084 ,095 ,233 ,156 -,046 -,032 -,141 ,612** -,122 -,336 ,077

,209 , ,280 ,670 ,920 ,716 ,683 ,310 ,499 ,843 ,891 ,543 ,003 ,600 ,136 ,740

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,412 ,247 1 ,129 ,273 ,118 ,213 ,271 ,134 ,316 ,356 ,028 -,088 ,233 -,197 ,265

,063 ,280 , ,578 ,231 ,611 ,355 ,234 ,562 ,163 ,113 ,903 ,706 ,310 ,393 ,246

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,763** -,099 ,129 1 ,531* ,703** ,556** ,460* ,495* ,600** ,772** ,493* ,253 ,383 ,221 ,610**

,000 ,670 ,578 , ,013 ,000 ,009 ,036 ,023 ,004 ,000 ,023 ,268 ,087 ,337 ,003

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,744** ,023 ,273 ,531* 1 ,763** ,273 ,623** ,353 ,406 ,457* ,515* ,150 ,732** ,278 ,722**

,000 ,920 ,231 ,013 , ,000 ,231 ,003 ,116 ,068 ,037 ,017 ,516 ,000 ,223 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,841** -,084 ,118 ,703** ,763** 1 ,499* ,807** ,501* ,459* ,517* ,366 ,169 ,460* ,381 ,816**

,000 ,716 ,611 ,000 ,000 , ,021 ,000 ,021 ,036 ,017 ,103 ,463 ,036 ,089 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,534* ,095 ,213 ,556** ,273 ,499* 1 ,271 ,134 ,316 ,548* ,177 ,321 ,233 ,079 ,661**

,013 ,683 ,355 ,009 ,231 ,021 , ,234 ,562 ,163 ,010 ,441 ,156 ,310 ,735 ,001

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,829** ,233 ,271 ,460* ,623** ,807** ,271 1 ,647** ,214 ,356 ,250 ,253 ,383 ,270 ,717**

,000 ,310 ,234 ,036 ,003 ,000 ,234 , ,002 ,351 ,113 ,274 ,268 ,087 ,236 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,703** ,156 ,134 ,495* ,353 ,501* ,134 ,647** 1 ,297 ,382 ,484* ,235 ,370 ,183 ,461*

,000 ,499 ,562 ,023 ,116 ,021 ,562 ,002 , ,191 ,088 ,026 ,305 ,098 ,427 ,035

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,577** -,046 ,316 ,600** ,406 ,459* ,316 ,214 ,297 1 ,693** ,225 ,369 ,355 ,083 ,478*

,006 ,843 ,163 ,004 ,068 ,036 ,163 ,351 ,191 , ,000 ,328 ,099 ,114 ,721 ,028

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,675** -,032 ,356 ,772** ,457* ,517* ,548* ,356 ,382 ,693** 1 ,451* ,362 ,528* ,345 ,580**

,001 ,891 ,113 ,000 ,037 ,017 ,010 ,113 ,088 ,000 , ,040 ,106 ,014 ,126 ,006

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,439* -,141 ,028 ,493* ,515* ,366 ,177 ,250 ,484* ,225 ,451* 1 ,050 ,634** ,112 ,413

,047 ,543 ,903 ,023 ,017 ,103 ,441 ,274 ,026 ,328 ,040 , ,830 ,002 ,630 ,063

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,409 ,612** -,088 ,253 ,150 ,169 ,321 ,253 ,235 ,369 ,362 ,050 1 ,244 ,031 ,309

,066 ,003 ,706 ,268 ,516 ,463 ,156 ,268 ,305 ,099 ,106 ,830 , ,287 ,895 ,173

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,524* -,122 ,233 ,383 ,732** ,460* ,233 ,383 ,370 ,355 ,528* ,634** ,244 1 ,312 ,552**

,015 ,600 ,310 ,087 ,000 ,036 ,310 ,087 ,098 ,114 ,014 ,002 ,287 , ,169 ,009

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,185 -,336 -,197 ,221 ,278 ,381 ,079 ,270 ,183 ,083 ,345 ,112 ,031 ,312 1 ,208

,421 ,136 ,393 ,337 ,223 ,089 ,735 ,236 ,427 ,721 ,126 ,630 ,895 ,169 , ,365

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,827** ,077 ,265 ,610** ,722** ,816** ,661** ,717** ,461* ,478* ,580** ,413 ,309 ,552** ,208 1

,000 ,740 ,246 ,003 ,000 ,000 ,001 ,000 ,035 ,028 ,006 ,063 ,173 ,009 ,365 ,

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

WWINSAN

çalışanların tutumu

süreklieğitim

it tek arttırılması

iletişim beceri art

problem çözme yet art

sorumluluk bil
aşılanması

sürekli geri bildirim

kariyer planlaması

uzmanlaşmış personel

teknik yeterlilik art

Is sureclerinin
kısaltılması

tecrübenin arttırılması

hizmet imkan gen

yakın hizmet verme

uzmanlaşma

WWINSAN
çalışanların

tutumusüreklieğitim
it tek

arttırılması
iletişim

beceri art
problem

çözme yet art
sorumluluk bil

aşılanması
sürekli geri

bildirim
kariyer

planlaması
uzmanlaşmış

personel
teknik

yeterlilik art
Is sureclerinin

kısaltılması
tecrübenin
arttırılması

hizmet
imkan gen

yakın hizmet
vermeuzmanlaşma

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
 

 

İnsan kaynakları ve gelişimle ilgili kriterler arası yapılan ilişki analizinde 0.841 

katsayıyla problem çözme yeteneğinin arttırılmasının, 0.829 katsayıyla sürekli 

geribildirimin, 0.827 katsayıyla uzmanlaşmanın, 0.763 katsayıyla IT teknolojilerinin 
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kullanımının arttırılmasının, 0.744 katsayıyla iletişim becerilerinin arttırılmasının, 

0.703 katsayıyla kariyer planlamasının ve 0.675 katsayıyla teknik yeterliliğin 

arttırılmasının insan kaynakları ve gelişimle yüksek derecede anlamlı pozitif ilişkili 

olduğu saptanmıştır.  

Tablo 40 : İnsan kaynakları performans kriterlerinin istatistikleri 

Descriptive Statistics

21 2,00 5,00 4,5238 ,74960

21 4,00 5,00 4,7619 ,43644

21 2,00 5,00 4,3810 ,80475

21 3,00 5,00 4,5238 ,67964

21 3,00 5,00 4,5238 ,60159

21 4,00 5,00 4,7619 ,43644

21 3,00 5,00 4,3810 ,80475

21 3,00 5,00 4,1905 ,81358

21 4,00 5,00 4,6667 ,48305

21

çalışanların tutumu

süreklieğitim

it tek arttırılması

iletişim beceri art

problem çözme yet art

sorumluluk bil
aşılanması

sürekli geri bildirim

kariyer planlaması

uzmanlaşmış personel

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

Kriterler arası yapılan önem sırasının ölçümünde genel ortalamanın yüksek olduğu 

görülmüş ve sıralama yukarıdaki gibi olmuştur. Buna göre ilk sırayı 4.7619 ile sürekli 

eğitim ve sorumluluk bilincinin aşılanması almıştır. Daha sonra ise önem sırasının 

4.6667 ortalama ile uzmanlaşmış personel, 4.5238 ortalama ile çalışanların tutumu, 

iletişim becerilerinin arttırılması ve problem çözme yeteneğinin arttırılması, 4.3810 

ortalamayla IT teknolojilerinin kullanımının arttırılması ve sürekli geri bildirim, 

4.1905 ortalama ile kariyer planlaması şeklinde olduğu saptanmıştır.   
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3.5.2.3. İş Süreçleri Performans Kriterlerinin Değerlendirilmesi 

Tablo 41 : İş süreçleri performans kriterleri arasındaki ilişki analizi  

Correlations

1 ,451* ,362 ,528* ,345 ,580** ,656** ,690** ,804**

, ,040 ,106 ,014 ,126 ,006 ,001 ,001 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,451* 1 ,050 ,634** ,112 ,413 ,366 ,198 ,561**

,040 , ,830 ,002 ,630 ,063 ,103 ,391 ,008

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,362 ,050 1 ,244 ,031 ,309 ,318 ,491* ,446*

,106 ,830 , ,287 ,895 ,173 ,161 ,024 ,043

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,528* ,634** ,244 1 ,312 ,552** ,705** ,624** ,811**

,014 ,002 ,287 , ,169 ,009 ,000 ,003 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,345 ,112 ,031 ,312 1 ,208 ,447* ,379 ,614**

,126 ,630 ,895 ,169 , ,365 ,042 ,090 ,003

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,580** ,413 ,309 ,552** ,208 1 ,672** ,382 ,688**

,006 ,063 ,173 ,009 ,365 , ,001 ,087 ,001

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,656** ,366 ,318 ,705** ,447* ,672** 1 ,595** ,837**

,001 ,103 ,161 ,000 ,042 ,001 , ,004 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,690** ,198 ,491* ,624** ,379 ,382 ,595** 1 ,781**

,001 ,391 ,024 ,003 ,090 ,087 ,004 , ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21

,804** ,561** ,446* ,811** ,614** ,688** ,837** ,781** 1

,000 ,008 ,043 ,000 ,003 ,001 ,000 ,000 ,

21 21 21 21 21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

teknik yeterlilik art

Is sureclerinin
kısaltılması

tecrübenin arttırılması

hizmet imkan gen

yakın hizmet verme

uzmanlaşma

cevap verme hız art

esneklik

WWIŞSÜR

teknik
yeterlilik art

Is sureclerinin
kısaltılması

tecrübenin
arttırılması

hizmet
imkan gen

yakın hizmet
verme uzmanlaşma

cevap verme
hız art esneklik WWIŞSÜR

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 

 

İş süreçleri performans kriterleri arasında yapılan ilişki analizinde ihtiyaçlara cevap 

verme hızının arttırılması kriterinin iş süreçleri performansıyla yüksek derecede pozitif 

bir ilişkisi olduğu saptanmıştır. (r : 0.837) Yine 0.811 katsayıyla hizmet imkanlarının 

genişletilmesi, 0.804 katsayıyla teknik yeterliliğin arttırılması, 0.781 katsayıyla 

esneklik, 0.688 katsayıyla uzmanlık, 0.614 katsayıyla müşteriye daha yakın bir yerden 

hizmet verme, 0.561 katsayıyla iş süreçlerinin kısaltılmasının, iş süreçleri 

performansıyla yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişkisi olduğu saptanmıştır.  

Kriterler arası yapılan ilişki analizinde  hizmet imkanlarının genişletilmesiyle, cevap 

verme hızının arttırılması arasında (r :  0.705),  teknik yeterliliğin arttırılmasıyla 

esnekliğin (r : 0.690), cevap verme hızının arttırılmasıyla uzmanlaşma arasında (r : 

0.672), cevap verme hızının arttırılmasıyla teknik yeterliliğin arttırılması arasında ( r : 
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0.656), hizmet imkanlarının genişletilmesiyle iş süreçlerinin kısaltılması arasında (r : 

0.634), hizmet imkanlarının genişletilmesi arasında (r : 0.624), esneklikle cevap verme 

hızının arttırılması arasında (r : 0.595), uzmanlaşmayla teknik yeterliliğin arttırılması 

arasında (r : 0.580), uzmanlaşmayla hizmet imkanlarının genişletilmesi arasında (r : 

0.552) yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki olduğu saptanmıştır.    

 

Tablo 42 : İş süreçleri performans kriterlerinin istatistikleri 

Descriptive Statistics

21 3,00 5,00 4,5714 ,59761

21 3,00 5,00 4,2381 ,76842

21 3,00 5,00 4,7143 ,56061

21 3,00 5,00 4,4762 ,67964

21 1,00 5,00 3,5714 1,24786

21 3,00 5,00 4,6667 ,57735

21 3,00 5,00 4,5238 ,60159

21 2,00 5,00 4,0952 ,83095

21

teknik yeterlilik art

Is sureclerinin
kısaltılması

tecrübenin arttırılması

hizmet imkan gen

yakın hizmet verme

uzmanlaşma

cevap verme hız art

esneklik

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

 

İş süreçleri performans kriterlerinin önem sırası ölçüldüğünde 4.7143 ortalamayla 

tecrübenin arttırılması ilk sırayı almış daha sonra sırasıyla 4.6667 ortalamayla 

uzmanlaşma, 4.5714 ortalamayla teknik yeterliliğin arttırılması, 4.5238 ortalamayla 

cevap verme hızının arttırılması, 4.4762  ortalamayla hizmet imkanlarının 

genişletilmesi, 4.2381 ortalamayla hizmet imkanlarının genişletilmesi, 4.0952 

ortalamayla esneklik ve 3.5714 ortalamayla yakın hizmet verme takip etmiştir.    
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3.5.2.4. Müşteri Memnuniyetiyle İlgili Performans Kriterlerinin 

Değerlendirilmesi  

Tablo 43 : Müşteri memnuniyeti performans kriterleri arasındaki ilişki analizi  

Correlations

1 ,564** ,079 -,154 ,073 ,366 -,279 -,022 ,250 ,157 ,496*

, ,008 ,734 ,505 ,755 ,103 ,220 ,924 ,275 ,496 ,022

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,564** 1 ,385 ,300 ,354 ,372 -,128 ,043 ,315 ,230 ,693**

,008 , ,085 ,186 ,116 ,097 ,580 ,853 ,164 ,316 ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,079 ,385 1 ,564** ,073 ,087 -,136 ,132 ,147 ,364 ,517*

,734 ,085 , ,008 ,755 ,706 ,558 ,567 ,525 ,105 ,016

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

-,154 ,300 ,564** 1 ,354 ,372 ,096 ,344 ,115 ,499* ,608**

,505 ,186 ,008 , ,116 ,097 ,679 ,126 ,621 ,021 ,003

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,073 ,354 ,073 ,354 1 ,285 ,034 ,548* ,324 ,461* ,546*

,755 ,116 ,755 ,116 , ,210 ,884 ,010 ,152 ,035 ,010

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,366 ,372 ,087 ,372 ,285 1 ,015 ,240 -,169 ,369 ,569**

,103 ,097 ,706 ,097 ,210 , ,949 ,294 ,465 ,100 ,007

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

-,279 -,128 -,136 ,096 ,034 ,015 1 -,227 -,413 -,184 ,099

,220 ,580 ,558 ,679 ,884 ,949 , ,322 ,063 ,424 ,669

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

-,022 ,043 ,132 ,344 ,548* ,240 -,227 1 ,591** ,842** ,502*

,924 ,853 ,567 ,126 ,010 ,294 ,322 , ,005 ,000 ,020

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,250 ,315 ,147 ,115 ,324 -,169 -,413 ,591** 1 ,472* ,411

,275 ,164 ,525 ,621 ,152 ,465 ,063 ,005 , ,031 ,064

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,157 ,230 ,364 ,499* ,461* ,369 -,184 ,842** ,472* 1 ,694**

,496 ,316 ,105 ,021 ,035 ,100 ,424 ,000 ,031 , ,000

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

,496* ,693** ,517* ,608** ,546* ,569** ,099 ,502* ,411 ,694** 1

,022 ,000 ,016 ,003 ,010 ,007 ,669 ,020 ,064 ,000 ,

21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

şeffaflık

iletişim

esneklik

problem çözme

güvenilirlik

değer katma

reklam

söz ve taahhüt

dürüstlük

ulaşılabilirlik

WWMUSTER

şeffaflık iletişim esneklik
problem
çözme güvenilirlikdeğer katma reklam söz ve taahhütdürüstlük ulaşılabilirlikWWMUSTER

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 
 

Müşteri memnuniyetiyle ilgili performans kriterleri arasında yapılan ilişki analizinde 

ulaşılabilirlik (r : 0.694), uygun ve zamanında iletişim (r : 0.693), problemlere çabuk 

çözüm getirebilme (r : 0.608), değer katma (r : 0.569) kriterlerinin, müşteri 

memnuniyetiyle yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişkisi olduğu saptanmıştır.  

Kriterler arası yapılan ilişki analizinde söz ve taahhütlerin yerine getirilmesiyle 

ulaşılabilirlik (r : 0.842), yine söz ve taahhütlerin yerine getirilmesiyle dürüstlük (r : 

0.591), esneklik ve problemlere çabuk çözüm getirebilme (r : 0.564), iletişim ve 

şeffaflık (r : 0.564) kriterleri arasında yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki 

saptanmıştır.   
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Tablo 44 : Müşteri memnuniyeti performans kriterleri istatistikleri  

Descriptive Statistics

21 2,00 5,00 4,2857 ,90238

21 4,00 5,00 4,7143 ,46291

21 3,00 5,00 4,1905 ,60159

21 4,00 5,00 4,7143 ,46291

21 4,00 5,00 4,9524 ,21822

21 4,00 5,00 4,6190 ,49761

21 1,00 5,00 3,1429 ,96362

21 4,00 5,00 4,8571 ,35857

21 3,00 5,00 4,7619 ,53896

21 4,00 5,00 4,8095 ,40237

21

şeffaflık

iletişim

esneklik

problem çözme

güvenilirlik

değer katma

reklam

söz ve taahhüt

dürüstlük

ulaşılabilirlik

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

 

Performans kriterlerinin önem sırasını incelediğimizde 4.9524 ortalamayla 

güvenilirlik, 4.8571 ortalamayla söz ve taahhütleri yerine getirmek, 4.8095 

ortalamayla ulaşılabilirlik, 4.7619 ortalamayla dürüstlük, 4.7143 ortalamayla 

problemlere çabuk çözüm getirebilme ve iletişim, 4.6190 ortalamayla değer katma, 

3.1429 la reklam gelmektedir. Buradan da anlaşılacağı üzere gemi yönetiminde 

reklamın değil güvenilirlik ve diğer kriterlerin daha ön planda olduğunu söyleyebiliriz.  
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3.5.2.5. Ana Performans Kriterlerinin Analizi 

Tablo 45 : Ana performans kriterleri arasındaki ilişki analizi 

Correlations

1 ,151 ,224 ,169

, ,513 ,329 ,465

21 21 21 21

,151 1 ,698** ,639**

,513 , ,000 ,002

21 21 21 21

,224 ,698** 1 ,783**

,329 ,000 , ,000

21 21 21 21

,169 ,639** ,783** 1

,465 ,002 ,000 ,

21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

WWFINANS

WWINSAN

WWIŞSÜR

WWMUSTER

WWFINANS WWINSAN WWIŞSÜR WWMUSTER

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 

Bu dört başlık arasında yapılan ilişki analizi sonucunda müşteri memnuniyeti ve iş 

süreçleri arasında 0.783 katsayıyla yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki olduğu 

saptanmıştır. İş süreçleri ve insan kaynakları arasında ise 0.698 katsayıyla yine yüksek 

derecede anlamlı pozitif bir ilişki tespit edilmiştir. Müşteri memnuniyeti ve insan 

kaynakları arasında da 0.639 katsayıyla yüksek derecede anlamlı pozitif bir ilişki tespit 

edilmiştir. Finans ile diğer başlıkların arasında anlamlı bir ilişki bulunamamıştır.  Bu 

sonuç şirketlerin  müşteri memnuniyeti için iş süreçlerinin iyi işlemesi ve insan 

kaynaklarının iyi yönetilmesi gerektiğini düşündüğünü göstermektedir.    
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3.5.3. Stratejik Yaklaşımlar ve Performans Kriterlerinin Analizi 

Tablo 46 : Stratejik yaklaşımlar ve ana performans kriterleri arasındaki ilişki analizi  

Correlations

1 ,228 ,539* ,607** ,011 -,214 -,003 ,056

, ,320 ,012 ,004 ,964 ,352 ,990 ,808

21 21 21 21 21 21 21 21

,228 1 ,386 ,399 ,148 ,062 ,267 ,365

,320 , ,084 ,073 ,522 ,790 ,242 ,104

21 21 21 21 21 21 21 21

,539* ,386 1 ,525* ,390 ,102 ,215 ,324

,012 ,084 , ,015 ,081 ,659 ,349 ,152

21 21 21 21 21 21 21 21

,607** ,399 ,525* 1 ,010 -,250 -,222 -,073

,004 ,073 ,015 , ,966 ,275 ,333 ,753

21 21 21 21 21 21 21 21

,011 ,148 ,390 ,010 1 ,151 ,224 ,169

,964 ,522 ,081 ,966 , ,513 ,329 ,465

21 21 21 21 21 21 21 21

-,214 ,062 ,102 -,250 ,151 1 ,698** ,639**

,352 ,790 ,659 ,275 ,513 , ,000 ,002

21 21 21 21 21 21 21 21

-,003 ,267 ,215 -,222 ,224 ,698** 1 ,783**

,990 ,242 ,349 ,333 ,329 ,000 , ,000

21 21 21 21 21 21 21 21

,056 ,365 ,324 -,073 ,169 ,639** ,783** 1

,808 ,104 ,152 ,753 ,465 ,002 ,000 ,

21 21 21 21 21 21 21 21

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

XXMALIYE

XXFARKLI

XXPAZAR

XXRAKIP

WWFINANS

WWINSAN

WWIŞSÜR

WWMUSTER

XXMALIYE XXFARKLI XXPAZAR XXRAKIP WWFINANS WWINSAN WWIŞSÜR WWMUSTER

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).*. 

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 

 

Strateji yaklaşımları ve 4 ana performans kriteri arasında yapılan ilişki analizinde 

strateji yaklaşımlarıyla performans kriterleri arasında anlamlı bir ilişki 

bulunamamıştır. 
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Tablo 47 : Strateji yaklaşımları ve ana performans kriterlerinin istatistikleri 

Descriptive Statistics

21 3,00 5,00 4,1310 ,47840

21 2,50 5,00 3,9643 ,70394

21 1,75 4,50 3,4643 ,68596

21 1,20 5,00 3,6667 ,88167

21 2,60 4,60 3,6429 ,56707

21 3,56 5,00 4,5238 ,41891

21 2,88 4,88 4,3571 ,50356

21 3,90 4,80 4,5048 ,25392

21

XXMALIYE

XXFARKLI

XXPAZAR

XXRAKIP

WWFINANS

WWINSAN

WWIŞSÜR

WWMUSTER

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation

 

Önem sıralarını inceleyecek olursak stratejik yaklaşımlardan maliyet odaklılık ilk 

sırayı alırken, performans kriterlerinden ise insan kaynakları ilk sırayı almaktadır. Bu 

da gemi yönetimi yapan firmaların daha çok maliyet odaklı bir strateji belirledikleri ve 

insan kaynaklarına çok önem verdiklerini göstermektedir.  

Performans kriterlerinin önem sırasını inceleyecek olursak karşımıza aşağıdaki tablo 

çıkmaktadır. 
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Tablo 48 : Performans kriterlerinin istatistikleri 

Descriptive Statistics

21 4,00 5,00 4,9524 ,21822

21 4,00 5,00 4,8571 ,35857

21 4,00 5,00 4,8095 ,40237

21 3,00 5,00 4,7619 ,53896

21 4,00 5,00 4,7619 ,43644

21 4,00 5,00 4,7619 ,43644

21 4,00 5,00 4,7143 ,46291

21 4,00 5,00 4,7143 ,46291

21 3,00 5,00 4,7143 ,56061

21 4,00 5,00 4,6667 ,48305

21 3,00 5,00 4,6667 ,57735

21 4,00 5,00 4,6190 ,49761

21 3,00 5,00 4,5714 ,59761

21 3,00 5,00 4,5238 ,60159

21 3,00 5,00 4,5238 ,60159

21 3,00 5,00 4,5238 ,67964

21 2,00 5,00 4,5238 ,74960

21 3,00 5,00 4,4762 ,67964

21 3,00 5,00 4,3810 ,80475

21 2,00 5,00 4,3810 ,80475

21 2,00 5,00 4,2857 ,90238

21 3,00 5,00 4,2857 ,71714

21 3,00 5,00 4,2857 ,64365

21 3,00 5,00 4,2381 ,76842

21 3,00 5,00 4,1905 ,60159

21 3,00 5,00 4,1905 ,81358

21 2,00 5,00 4,0952 ,83095

21 1,00 5,00 3,9524 1,24403

21 2,00 5,00 3,9524 ,92066

21 1,00 5,00 3,7619 1,04426

21 1,00 5,00 3,6667 1,06458

21 1,00 5,00 3,5714 1,24786

21 1,00 5,00 3,4762 1,03049

21 1,00 5,00 3,2381 1,13599

21 1,00 5,00 3,1429 1,35225

21 1,00 5,00 3,1429 ,96362

21 1,00 5,00 2,6667 1,19722

21

güvenilirlik

söz ve taahhüt

ulaşılabilirlik

dürüstlük

sorumluluk bil
aşılanması

süreklieğitim

iletişim

problem çözme

tecrübenin arttırılması

uzmanlaşmış personel

uzmanlaşma

değer katma

teknik yeterlilik art

cevap verme hız art

problem çözme yet art

iletişim beceri art

çalışanların tutumu

hizmet imkan gen

sürekli geri bildirim

it tek arttırılması

şeffaflık

iş hedef karlılık

sektör ort karlılık

Is sureclerinin
kısaltılması

esneklik

kariyer planlaması

esneklik

bakım onarım düşük

iş birimleri hed sat art

sektör ort satış art

işbirimhed paz payart

yakın hizmet verme

ana rak paz pay art

personel gider düşük

kalite giderlerinin az

reklam

kumanya gid az

Valid N (listwise)

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
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SONUÇ VE ÖNERİLER 

 

Günümüz koşullarında denizcilik gibi rekabetçi ve uluslararası bir disiplinde iş 

yapabilmek için klasik işletme tipinden sıyrılıp dünya görüşüne sahip, genel 

konjonktürü takip eden, kurumsallaşmış ve başarılı olabilmek için strateji geliştirip 

onu uygulayabilecek bir yapıya sahip olmak gerekmektedir. Tabi bunu için denizcilik 

konusunda gerekli bilgi, donanım ve tecrübeye sahip olmak gerekmektedir. Tezimde 

de anlattığım gibi çoğu gemi yönetim firması piyasada bu konudaki eksikliği ve 

ihtiyacı görerek ortaya çıkmış, tecrübelerini, bilgilerini bu yönde kullanmışlardır. Her 

geçen gün artan ve sıkılaşan uyulması zorunlu regülasyonlar ve dökümantasyon 

küçük firmaları, kendi bünyelerinde bu yapıyı destekleyecek kurumsallaşmayı 

sağlayamadıkları için büyük gemi yönetim firmalarına yönlendirmiştir.  

Türkiye’deki gemi yönetim firmalarını incelediğimizde karşımıza çokta parlak bir 

tablo çıkmıyor. Gerçek anlamda hacimli gemi yönetimi yapan firma sayısı oldukça 

az. Sayı ve hacimce yurtdışındaki emsalleriyle karşılaştırdığımızda bu sektörün 

Türkiye’de yeterince gelişmediğini görmekteyiz. Denizciliğimizin yeni yeni hızla 

gelişerek uluslararası standartlara ulaşmaya başladığı göz önünde bulundurulursa 

gerekli knowhow ve tecrübe eksikliğinin Türkiye’deki 3. parti gemi yönetim 

firmalarının gelişimini engellediğini söyleyebiliriz. Bununla beraber Türk 

armatörlerin de bu tip firmalara bakış açılarının çok olumlu olduğunu  söyleyemeyiz. 

Türkiye’de faaliyet göstermekte olan yabancı gemi yönetim firmaları da Türk 

Denizcilik piyasasından umdukları ilgiyi  bulamamışlardır. Buna karşın uzun yıllar 

armatörlük yapan firmalar kurumsallaşmalarını tamamlamış ve profesyonelleşme 

yolunda önemli adımlar atmıştır. Bu tip köklü firmalar kendi içlerinde gemi yönetim 

departmanlarını kurmuş ve geliştirmişlerdir. Hatta bu firmalar diğer firmaların 

gemilerinin yönetimini almaktadırlar. Tankercilik gibi daha çok bilgi ve tecrübe 

gerektiren taşımacılık tipine geçiş yapmak isteyen armatörler ise özellikle başlangıçta 

gemileri ana petrol firmalarının denetimlerinden geçene kadar bu konuda tecrübeli 

uluslararası gemi yönetim firmalarıyla çalışmayı tercih etmektedir. Belli bir zaman 

sonra da edindikleri tecrübeyle gemi yönetimlerini kendileri yapmaya 

başlamaktadırlar.  
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Yaptığım anket sonucunda Türkiye’deki gemi yönetimi yapan firmaların strateji 

yaklaşımlarını ve performans kriterlerini ölçmeye çalıştım. Yaptığım ölçümler sonucu 

Türkiye’de gemi yönetimi yapan firmaların stratejik yaklaşımlardan maliyet 

odaklılığı diğer stratejilerden daha önemli gördüğü tespit edilmiştir. Rekabetçi fiyat 

yaratmanın ve ölçek ekonomisine ulaşmanın maliyet odaklılık stratejisiyle anlamlı bir 

ilişkisi olduğu saptanmıştır. Bu da bize Türkiye’deki maliyet odaklılık stratejisini 

benimsemiş gemi yönetim firmalarının rekabetçi fiyat yaratmak ve ölçek 

ekonomisine ulaşmak konusunda yoğunlaştığını göstermektedir. Öte yandan 

maliyetleri düşürmek ve operasyon verimliliğini arttırmanın da önem sıralamasında 

üst sırayı aldığı görülmüştür. 

Farklılaşma stratejisi incelendiğinde ise sunulan geniş hizmet yelpazesiyle ve 

rakiplere göre varolan farklılaşmış üstünlükler kriterleriyle anlamlı bir ilişki 

saptanmıştır. Bu da bize firmaların hizmet yelpazelerini genişleterek ve rakiplere göre 

farklılaşarak rekabetçi avantajlarını sürdürmeye çalıştıklarını göstermektedir. 

Pazar odaklılık stratejisi incelendiğinde net bir pazar alanını belirleme ve konumlama, 

ve bu pazar alanında rakipler tarafından verilmeyen hizmetleri verme yaklaşımının ön 

planda olduğu görülmektedir. 

Rakip odaklılık stratejisi yaklaşımını incelediğimizde ise tüm kriterlerle anlamlı bir 

ilişki sağlandığını görüyoruz. Buradan rekabetçi avantaj için fırsatları kollama, 

rakiplerin ataklarına hızlı cevap verme, rakip firma performanslarını analiz etme ve 

rekabetçi stratejileri ele alma kriterlerinin bu stratejiyle doğrudan ilişkisi olduğunu 

anlamaktayız. Diğer stratejilerden farklı olarak kriterlerin stratejiyle olan ilişkisinden 

sektörün ne kadar rekabetçi bir sektör olduğunu anlayabiliriz. Firmaların rekabetçi 

kalabilmek için rakip odaklılık konusunda yoğunlaştığını anlamaktayız.   

Bu dört strateji yaklaşımı arasında yapılan incelemede kriterlerin önem sırasının 

maliyet odaklılık, farklılaşma, rakip yönlülük ve pazar odaklılık şeklinde olduğu 

tespit edilmiştir. Ayrıca maliyet odaklılık ve rakip yönlülük arasında yüksek derecede 

anlamlı pozitif bir ilişkide tespit edilmiştir. Bu da Türkiye’deki gemi yönetimi yapan 

firmaların başarıya ulaşmak için her iki rekabetçi stratejiyi de uyguladıklarını 

göstermektedir. Bu konuda Panayides’in yapmış olduğu ‘Gemi yönetiminde rekabetçi 

stratejiler ve organizasyon performansı’(2003) konulu çalışmasında çıkan sonuçlara 
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göre yurtdışındaki firmaların strateji yaklaşımlarının önem sırası rakip yönlülük, 

pazar odaklılık, farklılaşma ve maliyet odaklılık olarak çıkmıştır. Bu da strateji 

yaklaşımları açısından yurtdışındaki firmalar ve yerli firmalar arasındaki farklılıkları 

ortaya koymuştur. Türkiye’de maliyet odaklılık ilk sırayı alırken yurtdışında ise rakip 

yönlülük ilk sırayı almış, maliyet odaklılık ise son sırayı almıştır. Profesyonel 

yönetim firmalarının şirketin genel performansını arttıracak ve şirketin rekabetçi 

avantajlarını sürdürebilecek stratejilere yönelmekte iken  Türkiye’deki gemi yönetim 

firmaları maliyet odaklılık ve farklılaşma konusunda yoğunlaşmışlardır.      

Performans kriterlerinin ölçümünde stratejik bir yönetim şekli olan kurumsal karne 

yaklaşımı uygulanmış ve performans kriterleri finans, insan kaynakları, iş süreçleri ki 

bu daha çok teknik departmanı temsil ediyor ve müşteri memnuniyeti kriterleri olarak 

dörde ayrılmıştır. Kurumsal karne yaklaşımında skor kartlarını oluşturmak ve şirket 

performansını ölçebilmek için ölçülebilir performans kriterlerini belirlemek 

gerekmektedir. Yaptığım bu çalışmanın kurumsal karne uygulamasını kendi 

firmalarında uygulamak isteyecek denizcilik firmaları için bu konuda bir yol haritası 

oluşturacağını inanmaktayım.  

Performans kriterleri arasında yapılan ilişki analizinden müşteri memnuniyeti, insan 

kaynakları ve iş süreçleri arasında bulunan anlamlı ilişki, şirketlerin direk finansal 

sonuç getirmeyen ama dolaylı yollardan şirketin genel performansını arttıracak, 

günümüz iş dünyasında çok önemli bir yer tutan müşteri memnuniyetini ön planda 

tuttuğunu, bunu destekleyecek olan insan kaynakları ve gelişiminin ve teknik 

departmanı da kapsayan iş süreçlerinin, Türkiye’deki gemi yönetimi yapan firmalar 

tarafından  önemsendiğini göstermektedir.  

 Daha önce yapılmış uluslararası çalışmalarda bölüm 5’teki tablo 25’den de 

anlaşılacağı üzere gemi yönetimi firması seçim kriterleri arasında önem sırası teknik 

yeterlilik, ün, tecrübe, ve ücret şeklinde yer almıştır. Yaptığım ankette ise performans 

kriterleri önem sıralamasının üst sıralarında müşteri memnuniyetini temsil eden 

güvenilirlik, söz ve taahhütlerin yerine getirilmesi gibi kriterleri takiben insan 

kaynakları ve gelişimi temsil eden sorumluluk bilinci, sürekli eğitim, iletişim ve 

problem çözme gibi kriterlerin geldiği görülmektedir. Daha sonra iş süreçlerini temsil 

eden kriterlerin geldiği en son ise finansal kriterlerin yer aldığı görülmektedir. Bu 



 107

sonuç Türkiye’deki gemi yönetim firmalarının her ne kadar strateji yaklaşımlarında 

maliyet odaklılığı ön planda tutsa da performans kriterlerindeki önem sıralaması 

incelendiğinde müşteri memnuniyeti, insan kaynakları ve gelişim ve iş süreçlerinin 

önem sıralamasında ön sıraları aldığını görüyoruz. Kumanya, kalite ve personel 

giderlerinin azaltılması gibi direk finansal performansı arttıracak olan kriterlerin ise 

şirketin genel performansını düşüreceği için önem sıralamasında en son sırayı aldığını 

görmekteyiz. Bu da yıllarca bu mantıkla çalışmış olan firmaların sayısının azaldığının 

bir göstergesidir. 

Bilindiği gibi üç tarafı denizlerle çevrili olan ülkemiz denizcilik konusunda maalesef 

istenilen noktada değildir. Denizcilik müsteşarlığımız ve armatörlerimiz tarafından 

yapılan gayretli çalışmalar sonucu gemilerimiz liman kontrollerinde kara listeden 

çıkmış gri listeye geçmiştir. Gençleşen ve yenileşen filomuz halen tonaj olarak 

rakiplerinin oldukça gerisindedir. Denizciliğimizin bu durumda olmasının uzun yıllar 

iyi bir denizcilik politikasının yürütülememesi ve yetersiz eğitimden kaynaklanmakta 

olduğunu düşünmekteyim. Zamanla meydana gelen kazalar ve çevre felaketleri deniz 

taşımacılığına daha sıkı önlemler getirmiş bu gelişmelere adapte olamayan eski 

gemilere ve günü geçirme kaygısı içerisindeki  yöneticilere sahip olan firmalar 

denizciliğimizin gelişememesine sebep olmuşlardır. Ancak zamanla denizciliğin 

kurallarına göre yapılması gerektiğini anlayan armatörler filolarını yenileyerek, 

personel eğitimine önem vermiş ve gerekli stratejik atılımları yapmıştır. Günümüzde 

firmalar bu yoğun rekabet ortamında rekabetçi stratejileri kullanarak hedeflerini 

ulaşmalı ve kendisini belirlediği performans kriterlerini kullanarak sürekli olarak 

ölçmeli ve gerekirse düzeltmelidir. Umarım yaptığım bu çalışma Türk Denizcilik  

Camiası’na bu konu da faydalı olur.  
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EKLER 

EK 1 

                           ANKET FORMU 

GEMİ YÖNETİMİNDE STRATEJİ VE PEFORMANS :  
 
TÜRKİYE ANALİZİ 

 
 

 
Şirket Yetkilisi Dikkatine; 
 
 
Şirketler günümüz koşullarında rekabet gücünü arttırmak ve varlığını sürdürebilmek 
için sürekli olarak performans değerlendirmesi yapmak zorunda kalmaktadır. 
Günümüzde araştırmacılar kurumsal performanslarını ölçmek için farklı yöntemler 
geliştirmişlerdir. Gemi yönetim firmalarının standart performans kriterlerinin 
saptanması için halen uluslararası düzeyde çalışmalar yapılmaktadır. Stratejik 
hedeflere ulaşılıp ulaşılamadığını ölçebilmek için belirlenen performans kriterlerinin 
sürekli olarak ölçülmesi gerekmektedir. Bu kapsamda Sakarya Üniversitesi Sosyal 
Bilimler Enstitüsü İşletme anabilim dalında yapmış olduğum yüksek lisans tezinde 
“Gemi Yönetiminde Strateji ve Performans: Türkiye Analizi” konusunu 
incelemekteyim. 
 
Bu çalışmanın amacı; Türkiye’deki kendi gemisini yöneten armatörler de dahil gemi 
yönetim firmalarının strateji yaklaşımlarını ve buna bağlı olarak kurumsal 
performanslarını ölçebilecekleri performans kriterlerini belirlemektir. Çalışmamda 
performans kriterlerini, kurumsal karne uygulamasında olduğu gibi  dört ana grup 
altında toplayarak önem sıralarını belirlemeye çalışacağım. Yaptığım çalışmanın, 
Türkiye’deki gemi yönetim firmalarının performans kriterlerinin belirlenmesinde bir 
kaynak oluşturabileceğine inanıyorum.  
 
Anket çalışması 10-15 dakikanızı alacaktır. Bu çalışma bilimsel bir çalışma 
olduğundan burada verdiğiniz bilgiler tarafımızdan sadece bu amaçla kullanılacak ve 
işletmeniz ya da şahsınızla ilgili başkalarına bilgi verilmeyecektir. Çalışma sonuçları 
ulusal ve uluslararası denizcilik camiası ve bilimsel platformda paylaşılacaktır. 
 
Bu çalışmanın güvenilirliği açısından bu taahhüdü yaparak yanıtlarınızda gerekli özen 
ve dikkati göstereceğinizi umuyor saygılarımı sunuyorum.     
     
 
 
 
 
         Özgür ALEMDAĞ 
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Bölüm I 
 
1- Anketi cevaplayanın 

Şu anda bulunduğu görevdeki ünvanı  : 

______________________________________ 

İşletmede çalıştığı süre    : 

______________________________________ 

Şu anda bulunduğu görevde çalışma süresi  : 

______________________________________ 

Gemi yönetimi konusunda çalışma süresi      : 

______________________________________ 

Eğitim durumu : ( ) Lise ( ) Üniversite 
(Bölüm:……………………………………...)  
    ( ) Lisansüstü 

(Bölüm:…………………………………………………...) 

Deniz tecrübesi  ( ) Var  ( ) Yok 

Deniz tecrübesi var ise, lütfen süresini ve yeterliliğinizi belirtiniz. 

:……………………. ) 

 
Bölüm II 
 
İkinci bölümdeki sorular firmanız hakkında bilgi edinmek amacıyla 
sorulmuştur. 
 
1- İşletmenizin adı : _____________________________ 

2- İşletmenizin gemi yönetimi konusundaki tecrübesi_____________(ay/yıl) 

3- Ofiste çalışan personel sayısı : _______________ 

4- Lütfen işletmenizin yönetimini yaptığı gemi sayısı, tipleri ve tonajlarını 

yazınız.  

 

 

Bölüm I ve II anketi cevaplayan kişi ve çalıştığı şirket hakkındaki profil 
sorularını içermektedir. Bölüm III’te şirketinizin stratejik yaklaşımıyla ilgili 
ölçütler yer almaktadır. Bölüm IV’te ise şirketinizin performans 
değerlendirme ölçütleriyle ilgili sorular yer almaktadır.   
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GEMİ TİPİ İŞLETMENİZE  
AİT YÖNETİMİNİ 

YAPTIĞINIZ GEMİ  
SAYISI 

TOPLAM 
TONAJ (DWT) 

İŞLETMENİZE AİT 
OLMAYAN 

YÖNETİMİNİ 
YAPTIĞINIZ GEMİ 

SAYISI 

TOPLAM 
TONAJ (DWT) 

Kuru yük     
Dökme yük     
Petrol tankeri     
Kimyasal tanker     
LPG tankeri     
Konteynır     
RO-RO     
RO-RO Ferry/Yolcu     
Yolcu Gemisi     
Diğer.Beliritiniz     
     
 
 

5- Lütfen sağladığınız hizmetleri işaretleyiniz.   
a) ( ) TEKNİK      
b)   ( ) PERSONEL 
c)   ( ) TİCARİ 
d)   ( ) YARDIMCI HİZMETLER 
   ( ) danışmanlık (ISM, ISPS, gemi alım-satım, gemi inşa vs.) 
 ( ) sigorta 
 ( ) hukuk 
 ( ) finansal 
e)   ( ) Diğer (Belirtiniz _______________________________) 
 

6- İşletmeniz bünyesindeki departmanları işaretleyiniz. 
( ) Kiralama   ( ) Hukuk   ( ) Diğer (______________) 
( ) Muhasebe-Finans  ( ) Operasyon 
( ) Teknik   ( ) Sigorta 
( ) Personel   ( ) Depolama 
( ) Satınalma   ( ) Pazarlama 
 

7- İşletmeniz oluşum türü bakımından ne tür bir şirket yapısına sahip olduğunu 
belirtiniz. Birden fazla şıkkı işaretleyebilirsiniz. 
( ) Aile şirketi   ( ) Ltd. Şti.   ( ) Diğer 
( ) Komandit şirket  ( ) Anonim şirketi 
 

8- Hizmet verdiğiniz diğer sektörler nelerdir? 
 

 
 
 
 
 



 116

Bölüm III 
Aşağıdaki stratejik hedef ölçütlerinin şirketinize göre önem derecesini belirtiniz. 

Çok önemsiz Önemsiz Ne Önemsiz Ne de Önemli Önemli Çok Önemli 

1 2 3 4 5 
                     Çok önemsiz                 Çok önemli 

  
1 Maliyetlerin düşürülmesini amaçlarız. 1 2 3 4 5 

2 Operasyon verimliliğini arttırmak için çabalarız. 1 2 3 4 5 

3 Ölçek ekonomisine ulaşmayı hedefleriz. 1 2 3 4 5 

4 Rekabetçi fiyatlar yaratmaya çalışırız. 1 2 3 4 5 

5 Firmamızın rakiplerine göre farklılaşmış üstünlükleri vardır. 1 2 3 4 5 

6 Farkımız verdiğimiz hizmetten kaynaklanmaktadır. 1 2 3 4 5 

7 Farkımız ünümüzden kaynaklanmaktadır. 1 2 3 4 5 

8 Farkımız sunduğumuz geniş hizmet yelpazesinden kaynaklanmaktadır. 1 2 3 4 5 

9 Belirli bir pazar dilimine yönelik çalışırız. 1 2 3 4 5 

10 Net bir pazar alanı ve konumlama stratejimiz vardır. 1 2 3 4 5 

11 El değmemiş(niche) pazar ihtiyaçlarını karşılamaya çalışırız. 1 2 3 4 5 

12 Kapsamlı pazar araştırmaları yaparız. 1 2 3 4 5 

13 Yönetim rekabetçi stratejileri ele alır. 1 2 3 4 5 

14 Rekabetçi avantaj için fırsatları gözetiriz. 1 2 3 4 5 

15 Rakiplerimizin ataklarına hızlı cevap veririz. 1 2 3 4 5 

16 Çalışanlarımızla rekabetçi bilgileri paylaşırız. 1 2 3 4 5 

17 Rakip firma performanslarını analiz ederiz. 1 2 3 4 5 

 
BÖLÜM IV      
İşletmenizin performans değerlendirme kriterleri önem derecesini belirtiniz. 

Çok önemsiz Önemsiz Ne Önemsiz Ne de Önemli Önemli Çok Önemli 

1 2 3 4 5 
                        
A Aşağıdaki finansal performans kriterlerinin işletmenize göre  

önem derecesini belirtiniz. 

Çok önemsiz            Çok önemli 
 

1 Sektör ortalamasına göre karlılık  1 2 3 4 5 

2 İş hedeflerine göre karlılık 1 2 3 4 5 

3 Sektör ortalamasına göre satışların arttırılması 1 2 3 4 5 

4 İş birimlerinin hedeflerine göre satış hacminin arttırılması 1 2 3 4 5 

5 Ana rakibe göre pazar payının arttırılması 1 2 3 4 5 

6 İş birimlerinin hedeflerine göre pazar payının arttırılması 1 2 3 4 5 

7 Personel giderlerinin sektör ortalamasına düşük tutulması 1 2 3 4 5 

8 Bakım onarım masraflarının azaltılması 1 2 3 4 5 

9 Kumanya giderlerinin azaltılması 1 2 3 4 5 

10 Kalite yönetimi uygulamalarının giderlerinin azaltılması 1 2 3 4 5 

B Aşağıdaki insan kaynakları ve gelişimle ilgili performans  
kriterlerinin işletmenize göre önem derecesini belirtiniz. 

Çok önemsiz            Çok önemli 
 
 

1 Çalışanların tutumu  1 2 3 4 5 

2 Sürekli eğitimin ve gelişimin sağlanması 1 2 3 4 5 

3 IT teknolojilerinden faydalanma 1 2 3 4 5 

4 İletişim becerilerinin arttırılması 1 2 3 4 5 

5 Problem çözme yeteneğinin arttırılması 1 2 3 4 5 

6 Tüm çalışanlara sorumluluk bilincinin aşılanması 1 2 3 4 5 

7 Sürekli geri bildirimin sağlanması 1 2 3 4 5 

8 Kariyer planlaması 1 2 3 4 5 

9 Uzun vadeli uzmanlaşmış personel 1 2 3 4 5 
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C Aşağıdaki şirket iş süreçleri performans kriterlerinin 
işletmeniz açısından önem derecesini belirtiniz. 

Çok önemsiz            Çok önemli 

 

1 Teknik yeterliliğin arttırılması 1 2 3 4 5 

2 İş süreçlerinin kısaltılması 1 2 3 4 5 

3 Tecrübenin arttırılması  1 2 3 4 5 

4 Hizmet imkanlarının genişletilmesi 1 2 3 4 5 

5 Müşteriye daha yakın bir yerden hizmet verebilme 1 2 3 4 5 

6 Uzmanlaşma 1 2 3 4 5 

7 İhtiyaçlara cevap verme hızının arttırılması 1 2 3 4 5 

8 Esneklik 1 2 3 4 5 

D Aşağıdaki müşteri memnuniyetiyle ilgili performans 
kriterlerinin işletmenize göre önem derecesini belirtiniz. 

Çok önemsiz            Çok önemli 
 

1 Şeffaflık  1 2 3 4 5 

2 Uygun ve zamanında iletişim  1 2 3 4 5 

3 Esneklik 1 2 3 4 5 

4 Problemlere çabuk çözüm getirebilme 1 2 3 4 5 

5 Güvenilirlik 1 2 3 4 5 

6 Değer katma 1 2 3 4 5 

7 Reklam 1 2 3 4 5 

8 Söz ve taahhütlerin eksiksiz yerine getirilmesi 1 2 3 4 5 

9 Dürüstlük 1 2 3 4 5 

10 Ulaşılabilirlik 1 2 3 4 5 
 

TEŞEKKÜR EDERİZ… 
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EK 2 

SHIPMAN 98 
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