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age caicue, pe SCIumparue pe care ie-a
observat In ultimele luni Tn comporta-
mentul potentialilor cumpératori. ,Sunt
multi doritori“, spune el, ,dar contracte
antamate avem doar pentru aproape zece
ambarcatiuni“. Pentru c, adaugi el, ,sunt
multi cei care dau sd cumpere, au banii,
dar mai stau si vadi ce se Tntampla*“.

Si nu e vorba doar de NauticLife, care
la urma urmei e un start-up. Recalculiri
au facut toti jucitorii de pe piata. ,Cei
care aveau bani pentru ambarcatiuni mai
mari, sa zicem de 60.000 valoare medie,
acum se uitd la ceva mai jeftin®, spune
Mihnea Hanganu, directorul de vanzari
al Willon Harbour - un showroom lansat
n aprilie trecut, in care se vand exclusiv

Ce-l 1ace sa Creada ca INerita sa pasire-
ze businessul cu gandul la vremuri mai
bune. Asa ci a Tnceput, deja, sa-si con-
struiascd mori de vant.

Cum va traversa insa NauticLife fur-
tuna? Exista, In primul rand, parghia cla-
sicd a discounturilor, pe care Marcu o
va folosi, asemeni tuturor jucatorilor de
pe piatd. Anul acesta la Romanian Boat
Show s-au acordat discounturi de pani
la 15% pentru ambarcatiuni de lux — una
dintre ele avand un pret initial de 400.000
de euro -, in conditiile In care anul trecut
discounturile nu au depéasit 5%, potrivit
LZiarului Financiar®.

#Reduceri® e si primul cuvant pe ca-
re-] pronuntd Mihnea Hanganu, directorul

CIrner1 ae amparcagiuni, proprierarul iNa-
uticLife spera sa adauge 150.000-200.000
de euro - estimarea optimista - la jumata-
tea de milion de euro venitd din vénzarile

Procentul cu care
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