Brokeri jahti
Uvod

Sirom svijeta postoji 4,372 brokereskih kompanija. To je visoko razvijeni biznis, ali ipak ne
toliko razvijen kao $to se misli.

Mozemo reci da nije homogeno i ujednaéeno rasprostranjen na obalnim tatkama — kao sto
biste oCekivali — zbog toga 5to je “lokacija” jedna od mnogih stratedkih odluka koja se mora
donijetu u cilju stvaranja brokerske kuce i postajanjem brokerom.

Broker je agent za vlasnika broda — agent ispred strane koja prodaje.

Prodaja
Sta moze biti prodato?

e Osiguranje za brod

o Registracija (zastava)

e Novi (koriS¢eni) brodovi
e Servis odrzavanja

Broker je konsultant i onaj koji Stedi vrijeme u toku ovih procesa. Vlasnik/kompanija ne mora
zvati osiguravajuce kuée kako bi postigli najbolji dogovor. To &ini broker koji dobija najbolju
pogodbu i ukoliko je isto osiguranje kupovano duZi niz godina, on/ona garantuju sopstvenu
godisnju proviziju samo za to. Ovaj primjer je primjenljiv i na registraciju i na odrzavanje.

U namijeri da proda, broker mora pronaci prodavce i pokusa sklopiti ekskluzivno pravo prodaje
brod kao samostalni agent prodaje.

Pronalazenje onih koji prodaju zahtjeva visoko razvijenu mrezu kontakata (lokalnih i inostranih),
ucestvovanje na glavnim dogadajima vezanim uz jahting. (npr. MYBA ¢&arter Sou, koji se
odrzava jednom godiSnje u Benovi)

StrateSke odluke
Odabir lokacije

¢ Austrija ima 10 brokerskih kuca §to je vise nego u Brazilu(1), Kini (4), Egiptu(1),
Indoneziji (2) i Kataru (1), sve zajedno. Razlog tome je Sto Austrija obezbjeduje
mogucnost registrovanja za vlasnike jahti iz Rusije.



Usmijeravanje na

e 360° broker: prodaja koriS¢enih plovila, njihovo iznajmljivanje, pronalazenje mogu¢nosti
za registrovanje/osiguranje, Sirenje mreze, asistencija kod pitanja popravke.
e Broker koji targira: bira koju uslugu razviti i prodati

Izazovi

Stvaranje reputacije tezak je zadatak kako za kompaniju tako i za individue. Kada se suoCavate
sa proizvodom koji vrijedi milijone dolara/eura izuzetno je vazno da stvorite atmosferu
povjerenja i pouzdanosti oko vas.

Upravo zbog zoga $to povjerenstva mogu biti veoma visoka, ljudi mogu doéi u situaciju da njima
upravlja isklju€ivo novac, bez naglaska na zadovoljstvo kupca, a time se gubi moguénost
povratka kupca.

Krajnji cilj bi trebao biti stvoriti brend od individue, odnosno brokerske firme, koji odasilje
odredene vrijednosti i etiku (profesionalizam, posveéenost, itd.), a sa namjerom uspostavljanja
odrdenog broja Kklijenata koji postaju lojalni brokeru ili brokerskoj kompaniji.

Kriza trziSta

Ukoliko prodaja opadne zbog ekonomske krize (kao $to smo vidjeli), prodaja brodova postaje
izazov sa padom potraznje. Kako god, vecina ljudi bi u toj situaciji brod dala na prodaju i to bi
moglo biti iskoriSteno kao prilika da se prosiri mreza konekcija i da se testira trziste koje bi
moglo biti manje zavisno od krize.

Pregled trzista

lako su isporuke brodova dugih preko 30 metra u 2009. iznosile 213, da bi u 2010.pale na 195,
ukupna vrijednost ovih plovila iznosila je 500 miliona eura pa na viSe.

Statistiku objasnjava Cinjenica da je porast prosje¢ne duzine broda — a samim tim i vrijednosti
broda — kod brodova isporu¢enih u 2010 iznosila 4m u odnosu na prethodnu 2009.godinu.

Od 195 superjahti, 174 su motorne jahte, a 21 su jedrilice.



