Jachtfinanciering,

bestaat dat nog?
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iteraard heeft de economische neergang

de watersportindustrie niet ongemoeid

gelaten. In vrijwel alle deelgebieden van
de branche is de recessie merkbaar. Bij de
aanbiedersvanjachtfinancieringishet nietanders.
Hadden we anderhalf jaar geleden nog de
beschikking over circa 12 aanbieders van
financieringen voor jachten, nu zijn het er nog
maar een handjevol. En binnen die hand is er dan
weer onderscheid te maken tussen banken die
zeggen dat ze nog actief in de markt zijn en partijen
die daadwerkelijk actief zijn.

Worden er dan nog wel jachtfinancieringen
verstrekt? Jazeker, banken verstrekken wel
degelijk leningen. Er zijn zelfs aanbieders die een
ambitieuze groeistrategie hebben voor de
komende jaren en dat zijn goede berichten die er
voor zullen zorgen dat het vertrouwen bij
eenieder geleidelijk weer terugkomt.

Waarom hebben veel financiers de markt
verlaten? Hebben ze dan zoveel verlies op hun
bestaande portefeuille moeten nemen? Het is
niet eenvoudig hier een eensluidend antwoord
op te geven. Dergelijke gegevens worden zelden
openbaar gemaakt en aan centrale statistiek
ontbreekt het helaas.

Wat we wel kunnen vaststellen is dat de
marktprijs, vraagprijs en uiteindelijke verkoopprijs
volop in beweging zijn. Bij het verkopen van zijn
jacht ging in het verleden menig jachteigenaar uit
van de oorspronkelijke aanschafprijs, plus de door
hem gemaakte kosten, plus een opslag voor zijn
jacht omdat deze uniek zou zijn. Deze tijden
zijn echt voorbij. '

Behoudens een zeer zeldzame uitzon-
dering geldt dat ook op een jacht men re-
kening dient te houden met afschrijving. *
Bij Ciris Capital hanteren we al
sinds jaar en dag de
vuistregel dat een jacht
in de eerste 5 jaar af-
schrijfft naar circa
50% van de aan-
schafprijs. Vervol-
gens kan de waarde
van een jacht, mits
uitstekend onder-
houden etc., stabi-
liseren en zelfs,
door de algemene

prijsstijgingen, weer wat in waarde groeien.

Als we praten over onderhoud gaan wij uit van
een jaarlijkse kostenpost van circa 10% van de
aanschafprijs van het jacht. Onder deze 10% valt
dan de kosten voor ligplaats, verzekering, het
varen zelf en het onderhouden van het jacht
gedurende een volledig jaar.

Er zijn diverse financiers geweest die een iets
optimistischere kijk hadden op deze vuistregels
met als gevolg dat wanneer een jacht verkocht
dient te worden om welke reden dan ook, de
opbrengsten niet voldoende zijn om de uitstaande
schulden te voldoen.

Wie zijn jacht op een verantwoorde manier
wil financieren, financiert maximaal 70% van de
aanschafprijs of marktwaarde (whatever is less),
gecombineerd met een looptijd van maximaal 10
jaar. Wanneer je op deze basis financiert zal je
niet snel voor verrassingen komen te staan op het
moment dat je je jacht wilt of moet verkopen.
Uiteraard heeft de wijze van verkoop daar ook
invloed op!

Over de afgelopen jaren hebben we gezien dat
de duur van het jachteigendom is teruggelopen
van gemiddeld 7 jaar eigenaar van hetzelfde jacht
naar inmiddels 3 tot 4 jaar eigenaar van hetzelfde
jacht. Wanneer je een jacht na drie jaar verkoopt
zit je op het meest kritische punt ten aanzien van
de afschrijving en het nog uitstaande leningbe-
drag. Zoals al eerder aangegeven gaat de afschrij-
ving de eerste jaren relatief hard. In tegenstelling
tot de lening waar in het begin weinig wordt inge-
lost als gevolg van het annuiteitenprincipe.

Kan ik mijn jacht nog financieren
en waar let de bank op?

Jachtfinanciering is nog steeds moge-
lijk en naar onze mening een goede oplos-
sing om de aanschaf van een jacht te rege-
len. De banken zijn wel kritischer naar
de aanvragen gaan kijken. In het
verleden lag het zwaartepunt bij
de waarde van het jacht in combi-
natie van de financiéle gegoed-
heid van de klant. En ook bij de
financiéle gegoedheid van de
klant keek men veelal naar de

vermogenswaarde.

Uiteraard is men steeds ge-
interesseerd in deze twee gege-

vens maar het zwaartepunt ligt nu veel meer op
de terugbetaalcapaciteit van de klant. Met andere
woorden: hoe ziet de cashflow positie van de
klant er uit? Wat is de bron van deze inkomsten
en hoe gaat die zich in de komende jaren ontwik-
kelen. Hoe gevoelig is deze cash flow voor veran-
deringen in de economie? Is deze afthankelijk van
een of meerdere activiteiten, etc. De informatie
moet up to date zijn en men verwacht tevens in-
put voor het lopende jaar.

De banken nemen de benodigde tijd om de
verkregen informatie goed te analyseren en er
zeker van te zijn dat ze de aanvraag en het
volledige project goed hebben doorgrond. Als
gevolg van deze uitgebreidere analyse heeft men
uiteraard meer tijd nodig dan in het verleden.

Maar nog steeds geldt: jachten kunnen
gefinancierd worden. Om een jacht succesvol te
financieren kunnen we eenieder alleen maar
adviseren je hierbij door een professionele partij
te laten begeleiden. De keren dat je als klant met
open armen warm werd onthaald bij een bank
zijn steeds spaarzamer. Dat geldt voor algemene
bankzaken maar zeker als het gaat om een zeil- of
motorjacht. Op zich is dat goed te verklaren. De
financi€éle instellingen hebben en gaan hun
interne processen steeds verder optimaliseren,
efficiénter maken en automatiseren. Het directe
gevolg daarvan is dat de diensten en producten
die geboden worden volledig gestandaardiseerd
dienen te zijn (lees: waar zo min mogelijk mensen,
en dus persoonlijke kennis en ervaring, bij komt
kijken). En daar wringt de schoen daar het
product jachtfinanciering alles behalve standaard
is.

Kijk alleen al naar de grote diversiteit aan type
boten die er op de markt worden aangeboden.
Hoe courant is welk type jacht? En in welke
omgeving? De verschillende vaargebieden? Een
jacht zonder verwarming heeft weinig te zoeken
in Noord Europa terwijl je je kunt afvragen wat
een jacht zonder airco doet in het Middellandse
Zee-gebied. Het vaargebied heeft direct gevolg
voor het onderhoud van het jacht evenals
verzekering. Wordt het jacht uitsluitend privé
gebruikt of ook voor charter aangeboden? Wat is
de nationaliteit van de eigenaar en onder welke
vlag (registratie) wil men gaan varen? Allemaal
zaken die ergens in het aanvraag traject naar
boven komen.

De zon schijnt op Palma

Dit jaar werd eind juni voor de vierde keer het
evenement ‘The Future of Superyachts’
georganiseerd. Een evenement waar
vooraanstaande partijen uit de internationale
yachting industrie hun ervaringen en kennis
uitwisselen. Ook dit jaar had men een keur aan

interessante sprekers en onderwerpen. Door de
snel veranderende wereld werd er dit keer
aandacht besteed aan; ontwikkeling van de
markt, piraterij en wat daar aan te doen,
financiering, verzekering, de diverse registraties
eigendommogelijkheden, helikopters, etc.

Hein Velema van Fraser Yachts schetste het
volgende beeld; Vanaf september 2008 is de
markt volledig stil gevallen. Dit hield aan tot april
2009. In april zijn de prijzen ruim 30% gedaald
waarna de verkopen langzaam op gang kwamen.
Met name de middenmarkt kwam weer in
beweging. De jachten van 50 meter plus staat nog
steeds stil. Ook de chartermarkt pakt geleidelijk
aan weer op zij het onder gereduceerde prijzen.
Kwamen de klanten tot voorkort veelal uit het
Oosten, zien we nu een verschuiving naar
Amerika. De verwachting is dat het gebruik van
de jachten weer meer seizoengebonden gaat
worden en niet meer bestaat uit een dubbel
seizoen (Middellandse Zee en Caribische
gebied).

Verder verwacht men dat de bestaande
jachteigenaren meer gaan investeren in
onderhoud en refits nu men minder snel besluit
een nieuw jacht te kopen of te laten bouwen. De
werven die zullen kunnen profiteren van de
huidige situatie zijn de financieel sterkere werven.
Als opdrachtgever wil je toch graag dat ook jou
jacht daadwerkelijk wordt afgebouwd. Iedereen
kijkt verwachtingsvol uit naar september wanneer
het jachtbeurzen-seizoen weer van start gaat.
Amerika komt langzaam weer in de markt. Dat is
een goed teken. Maar zou het voldoende zijn om
de gehele markt weer in beweging te krijgen?
Laten we hopen op een mooie nazomer!
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