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Il punto di partenza

I broker di imbarcazioni usate subiscono una pressione tariffaria reale e documentata. L'attore dominante degli annunci online
negli Stati Uniti, Boats Group (proprietario dei siti YachtWorld e Boat Trader), ha fortemente aumentato le proprie tariffe di
abbonamento nel corso degli ultimi dieci anni: un rincaro tentato del 75 % presso un rivenditore, un raddoppio presso un altro,
e un incremento del 400 % in dieci anni secondo una denuncia depositata in tribunale (circa 1 000 dollari al mese nel 2014,

contro oltre 5 000 dollari al mese nel 2024).

Occorre essere precisi su questo punto: non sono le commissioni sulla vendita ad essere triplicate, come talvolta si sente dire

— sono i costi di abbonamento alla piattaforma di annunci, una sfumatura importante che cambia la natura della doglianza.

Un'azione collettiva e attualmente in corso davanti a un tribunale federale americano (Brill Maritime contro Boats Group), che
riunisce i broker che hanno sottoscritto un abbonamento dal 2014 in poi. Il processo é previsto per l'autunno 2026; la
certificazione della classe di ricorrenti non é ancora stata decisa. Un precedente processo riguardante un'intesa illecita sulle

commissioni é stato invece respinto nel gennaio 2025, per mancanza di prove di collusione.

Nel frattempo, l'avversario non mostra alcun segno di indebolimento: un nuovo investimento di crescita ¢ appena stato
annunciato (dicembre 2025) da due fondi di investimento di primo piano, con una valutazione riportata a oltre due miliardi di

dollari. L'attore dominante esce dunque da questo ciclo meglio capitalizzato, non indebolito.

Il metodo

Prima di ogni decisione, ciascuna opzione é stata oggetto di una ricerca di mercato in contraddittorio, documentata, con
citazione delle origini delle cifre. Cid che questa ricerca ha confutato e presentato qui come confutato, non come un'ipotesi
ancora aperta. Tre decisioni sono cosi gia state prese e sono esposte qui di seguito con la loro giustificazione completa,

affinché ogni lettore possa verificare il ragionamento invece di doverlo credere sulla parola.

Opzione 1 — Una marketplace frontale, « la nostra contro Boats Group »



SCARTATA

L'albero dell'idea

Creare una piattaforma di annunci di proprieta dei broker, finanziata dall'ingresso nel capitale di grandi case di brokeraggio,

per competere frontalmente con l'attore dominante sul suo stesso terreno: gli annunci di imbarcazioni online.

Perché questa opzione é scartata

La ricerca ha mostrato che questo concorrente ovvio esiste gia, ed e sostenuto dall'attore piu legittimo possibile per farlo:
l'associazione professionale dei broker stessa. Una piattaforma denominata Yachtr é stata lanciata da questa associazione alla
fine del 2024: di proprieta dei broker, strutturalmente impossibile da acquisire per un fondo di investimento, gia adottata da
oltre duecento case di brokeraggio tra cui diverse di dimensioni significative, con una crescita mensile rapida del suo catalogo
di annunci. Una seconda piattaforma dello stesso tipo, YATCO, esiste dall'anno 2000 e gestisce diversi miliardi di dollari di

vendite all'anno.

Piu in profondita, la ricerca ha stabilito che il vero fattore di blocco del mercato non e la base di imbarcazioni in vendita, bensi
l'audience degli acquirenti. L'attore dominante rivendica circa sessantacinque milioni di visitatori all'anno; persino un grande
distributore realizzava soltanto una cinquantina di vendite su circa cinquecento tramite questa piattaforma, il che mostra

quanto la dipendenza riguardi il traffico e il posizionamento sui motori di ricerca, non l'inventario di imbarcazioni.

Una nuova piattaforma, per quanto meglio concepita, non serve a nulla se gli acquirenti non la trovano. Infine, l'attore
dominante ha l'abitudine di acquisire i concorrenti emergenti piuttosto che lasciarli crescere: un nuovo entrante che
guadagnasse terreno senza protezione contro l'acquisizione diventerebbe un bersaglio di acquisto, non un concorrente

duraturo.

CHE COSA RIAPRIREBBE QUESTA OPZIONE

Se un circolo di grandi case di brokeraggio, sufficientemente numerose e influenti, decidesse di fondare insieme la
propria piattaforma, apportando ciascuna il proprio inventario e la propria clientela fin dal primo giorno, il problema di
audience che condanna un entrante isolato potrebbe scomparire. E precisamente l'ipotesi del fatto nuovo trattato nella

sezione 6.

Opzione 2 — Differenziarsi con l'intelligenza artificiale

L'albero dell'idea

Costruire uno strato di automazione basato sull'intelligenza artificiale — redazione di schede, ricerca di imbarcazioni
comparabili per stimare un prezzo, risposta automatica agli acquirenti, generazione di documenti — come argomento di

vendita distintivo rispetto alle piattaforme esistenti, giudicate datate e manuali.



Perché questa opzione ¢ scartata

La ricerca ha mostrato che 1'attore dominante del settore ha esso stesso messo in campo, gia dal giugno 2025, uno strumento
di redazione di schede assistito dall'intelligenza artificiale e uno strumento di comparabili di prezzo — gratuitamente,
integrato nella sua offerta. Lo stesso movimento si osserva in tutti i settori comparabili (auto usate, immobiliare, commercio
online): queste funzionalita sono diventate uno standard offerto gratuitamente dalle grandi piattaforme, non un argomento di
vendita che giustifichi una tariffa premium. Un attore da solo non pud vendere come elemento differenziante cio che il leader

del mercato distribuisce gia gratuitamente a tutti.

Peraltro, andare oltre — per esempio stimare un prezzo a partire dallo storico reale delle transazioni, o arricchire
automaticamente una scheda tecnica a partire dal numero di scafo dell'imbarcazione — si scontra con due muri: i dati delle
transazioni reali sono detenuti da un club chiuso non accessibile, e 1'estrazione di descrizioni di imbarcazioni da altri siti per
alimentare uno strumento di comparabili espone a un rischio giuridico reale in Europa (diritto delle banche dati, condizioni

d'uso opponibili).

CHE COSA NE SOPRAVVIVE

Una parte tecnica pura e senza rischio legale — individuare gli annunci duplicati, riformattare automaticamente per
pubblicare su piu piattaforme contemporaneamente, trattare le fotografie — resta utile come strumentazione interna,

per ridurre i costi di gestione. Non é invece mai presentata come argomento di vendita ai clienti.

Opzione 3 — La cooperativa della fiducia (scelta, non avviata)

MANTENUTA — NON AVVIATA

E la tesi emersa dopo 1'abbandono delle due opzioni precedenti, maturata attraverso una ricerca di
mercato approfondita. Non consiste nel vendere annunci, bensi nel vendere la fiducia in una

transazione che, per sua natura, preoccupa entrambe le parti.

L'idea centrale

I broker ispezionano gia ogni imbarcazione che vendono. Se ogni ispezione, ogni perizia, ogni elemento di storico venisse ad
accumularsi in un fascicolo verificato associato all'imbarcazione, cid costituirebbe un vero e proprio libretto sanitario
dell'imbarcazione — l'equivalente, per la nautica, di cido che un servizio come Carfax fa per l'auto usata negli Stati Uniti.
Questo dato non potrebbe essere copiato da un concorrente: nasce dall'attivita reale di una rete di broker, non esiste in nessun

altro luogo.

La rete di periti e le sue tre regole

Attorno a questo libretto sanitario, una rete di periti indipendenti apporta la certificazione, a tre condizioni giudicate non

negoziabili per restare credibile, ciascuna tratta da un fallimento documentato altrove nell'economia della fiducia:



1. Un perito non certifica mai un'imbarcazione che vende egli stesso, per evitare che la certificazione diventi pubblicita

mascherata.

2. Un perito e remunerato per l'accuratezza delle sue valutazioni, verificata a posteriori, mai per il volume di certificazioni

prodotte — per evitare la trappola gia osservata altrove, dove periti pagati a volume finiscono per convalidare tutto.

3. Le recensioni degli acquirenti sui periti sono raccolte, ma le controversie sono arbitrate anziché sanzionate
automaticamente, per evitare che un cliente in malafede o un concorrente possa affondare la reputazione di un buon perito

con una semplice recensione negativa.

PUNTO DI ATTENZIONE

Va notato onestamente che questo sigillo di fiducia e un segnale a monte, non un sostituto del controllo tecnico ufficiale
richiesto da assicuratori e banche — salvo salire di gamma con periti formalmente accreditati e una garanzia associata,

come fanno alcuni programmi di veicoli usati certificati.

La rete della fiducia: che cosa il libretto sanitario da al proprietario

Una constatazione che ogni broker conosce: i proprietari non tengono il libretto di manutenzione della propria imbarcazione.
Nessuno e metodico su questo punto, e un fascicolo che dipendesse dalla disciplina del proprietario resterebbe vuoto. La rete
della fiducia rovescia I'onere: sono i professionisti a documentare. Ogni intervento — manutenzione, riparazione, rimessaggio
invernale, perizia — viene scritto nel fascicolo dell'imbarcazione dal professionista che lo ha eseguito. Il proprietario é

interamente sollevato dalla documentazione viva della propria imbarcazione; essa si costituisce da sola, ovunque egli navighi.

Concretamente, coesistono due offerte. L'offerta standard da accesso alla piattaforma come qualsiasi servizio di annunci.
L'offerta premium vi aggiunge il fascicolo vivo dell'imbarcazione e tutto cid che esso rende possibile: ovunque il proprietario
si trovi nel mondo, qualunque cosa accada alla sua imbarcazione, egli accede alla rete di professionisti di fiducia — i quali
accedono al fascicolo completo dell'imbarcazione e sanno immediatamente con che cosa hanno a che fare. E un'imbarcazione
il cui storico é vivo e verificato si valorizza meglio alla rivendita e puo aspirare a un premio assicurativo piu favorevole.
Questa offerta premium @ gratuita: non si vende, si propone. E anche rifiutabile, principalmente per una ragione di gestione
dei dati — inserire il fascicolo della propria imbarcazione nella rete é una scelta esplicita del proprietario, mai una casella pre-

spuntata. Chi preferisce tenere per sé i propri dati conserva l'offerta standard, senza penalita.

La rete stessa e affare delle case membri: sono loro a far entrare — o no — un fornitore di servizi nella rete, ed ¢ un
riconoscimento di cio che ogni casa possiede gia, il proprio tessuto locale di professionisti affidabili. Il fornitore che entra
nella rete ne accetta la carta: i suoi interventi alimentano i fascicoli, ed é valutato dagli utenti della rete. L'uscita dalla rete
segue questa valutazione, secondo uno schema chiaro e graduale — mai una decisione opaca tra amministratori: criteri
pubblicati, soglie note in anticipo, e un arbitrato delle controversie affinché una recensione in malafede non possa affondare

un buon professionista.



L'apertura alle imbarcazioni nuove

La piattaforma non e riservata all'usato: i venditori di imbarcazioni nuove — concessionari e distributori dei grandi cantieri —
che scelgono di partecipare alla marketplace possono inserirvi le proprie imbarcazioni nuove in annuncio. L'interesse é
duplice, e piu profondo di un semplice ampliamento del catalogo. Per 'acquirente, il nuovo e l'usato si confrontano finalmente
nello stesso luogo, con le stesse regole. Per il modello stesso, é il dato piu prezioso che esista: un'imbarcazione venduta nuova
sulla piattaforma entra nella rete con un libretto sanitario completo fin dalla sua prima ora — ogni manutenzione, ogni
intervento, ogni proprietario tracciati fin dall'origine. Alla sua rivendita, quell'imbarcazione porta con sé lo storico piu solido
del mercato, quello che assicuratori e acquirenti valorizzano di piu. E il venditore del nuovo vi guadagna naturalmente il
ritorno dell'imbarcazione alla rivendita: il cliente che ha comprato nuovo da lui rivende sulla piattaforma dove vive il
fascicolo della sua imbarcazione — e ricompra nello stesso luogo. Le regole non cambiano di un millimetro: mai commissioni

sulla vendita, partecipazione scelta, ogni casa resta padrona dei propri affari.

Come si guadagna il denaro

Mai una commissione sulla vendita in sé — € un principio rispettato dai due grandi attori del mercato americano,
precisamente perché una commissione troppo visibile spinge acquirente e venditore ad accordarsi tra loro, fuori piattaforma,
su un bene costoso acquistato una sola volta. Il ricavo viene da altrove: i servizi che circondano la transazione (custodia dei
fondi durante la vendita, finanziamento, assicurazione, formalita di trasferimento di proprieta e di IVA internazionale),
I'abbonamento dei broker pagato prima della vendita, e — pezzo piu originale del modello — la vendita agli assicuratori del

dato di storico accumulato.

Un'imbarcazione dal passato ben tracciato potrebbe cosi ottenere un premio assicurativo piu favorevole, il che diventerebbe
un argomento per aderire alla piattaforma. Quest'ultimo ricavo diventa tuttavia sostenibile soltanto a partire da un volume di

dati sufficiente: non & un motore che parte il primo giorno.

La struttura proprietaria

I broker sarebbero comproprietari della piattaforma, sul modello centenario e collaudato delle banche dati di annunci
immobiliari detenute dagli agenti stessi. In Europa esiste uno statuto giuridico precisamente per questo: la cooperativa
europea, in cui i membri entrano ed escono facilmente dal capitale, con quote non liberamente rivendibili e una governance

equilibrata tra i membri.

Il montaggio offshore discreto inizialmente ipotizzato (societa a Singapore combinata con un'entita a Labuan, in Malaysia) é
stato abbandonato: un prodotto che vende fiducia non puo essere domiciliato in una struttura che assicuratori e banche partner
guarderebbero con diffidenza. Persino 1'ecosistema dei grandi yacht, che utilizza talvolta strutture internazionali, non passa
per la Malaysia ma per altre giurisdizioni riconosciute. La scelta adottata &€ dunque un domicilio operativo credibile, non un

montaggio complicato.



Che cosa rende questa opzione difficile da copiare

Quattro elementi, insieme, sarebbero lunghi da ricostituire per un concorrente: il dato di storico che nasce dalla rete e non si
compra altrove; la distribuzione apportata direttamente dai broker-proprietari, che evita di dover vincere una guerra di
posizionamento sui motori di ricerca; la fiducia stessa, costruita da una rete di periti responsabili e comproprietari dello
strumento; e la presenza fisica — un aggregatore di annunci online, per quanto dominante, non ha né officine, né tecnici, né

relazioni portuali: non puo offrire una rete di fiducia mondiale, qualunque sia il suo budget.

I quattro punti che restano da validare prima di ogni impegno serio

Nulla di questa tesi e ancora stato avviato. Quattro validazioni sono necessarie:

1. Il quadro giuridico — far confermare da un avvocato specializzato la struttura cooperativa e 1'ingresso dei broker nel

capitale, nonché le licenze richieste per i servizi finanziari

2. Un assicuratore partner — ottenere la validazione di un assicuratore partner disposto ad accordare una tariffa

preferenziale sulla base del dato raccolto
3. Un primo broker — trovare un primo broker di riferimento disposto ad avviare la rete e il libretto sanitario

4. 1 diritti sui dati — assicurarsi fin dall'inizio il diritto di riutilizzare e rivendere i dati di ispezione

La base tecnica della piattaforma di annunci é gia costruita e collaudata. Il lavoro che resta da fare per completare questa tesi

non e dunque principalmente tecnico — € umano: un avvocato, un assicuratore, un primo broker.

Il fatto nuovo — il circolo fondatore

Una situazione nuova si é presentata il giorno stesso della redazione di questo documento, e non é ancora stata istruita dalla
ricerca di mercato: i trenta-cinquanta maggiori venditori di imbarcazioni al mondo sono riuniti in occasione di uno stesso
evento professionale internazionale. L'ipotesi seguente merita di essere posta e discussa collettivamente, ma deve essere
trattata come un'ipotesi da validare, non come un fatto acquisito: se questo circolo di grandi case si accordasse per fondare

insieme la propria piattaforma cooperativa, due elementi cambierebbero rispetto all'opzione 1 scartata nella sezione 3.

In primo luogo, la debolezza che condannava un progetto sostenuto da un solo broker isolato — dipendere da un unico punto
di ancoraggio per avviare l'inventario e l'audience — scomparirebbe meccanicamente: con trenta-cinquanta case fondatrici
simultanee, l'inventario di imbarcazioni in vendita e l'audience delle loro rispettive clientele sarebbero riuniti fin dal primo
giorno, senza dover conquistare un posizionamento sui motori di ricerca partendo da zero contro l'attore dominante. E queste
case non apportano soltanto annunci: apportano le loro sedi fisiche — officine, tecnici, relazioni portuali — vale a dire, fin dal
primo giorno, la copertura mondiale della rete di fiducia descritta nella sezione 5. Ogni casa che entra nel circolo estende la

copertura di tutte le altre.

In secondo luogo, l'equilibrio finanziario di una simile struttura sarebbe potenzialmente fuori dal comune: una cooperativa che
non possiede alcuna imbarcazione (quindi senza il rischio finanziario che ha portato un attore comparabile dell'auto usata al

fallimento dopo una valutazione di sette miliardi di dollari), finanziata dagli apporti in capitale dei propri membri, e i cui



ricavi da abbonamento sarebbero incassati in anticipo anziché al momento di ogni vendita.

Occorre essere chiari su cio che questa ipotesi non cancella: un simile progetto non sarebbe pit la stessa opzione scartata nella
sezione 3, né esattamente la stessa opzione 3 scelta nella sezione 5 — sarebbe una terza variante, da istruire secondo lo stesso

metodo, con la propria ricerca di mercato in contraddittorio prima di ogni decisione. Un cambiamento di una decisione gia

presa non equivale mai a un via libera automatico per la nuova versione dell'idea. E precisamente 1'oggetto della discussione

attesa al raduno.

Gli arbitrati trasversali, gia decisi

Prendere una commissione
sulla vendita

dell'imbarcazione

Possedere le imbarcazioni in

stock

Far pagare i piccoli broker
per arricchire i grandi

azionisti

Domiciliare la struttura in un

montaggio offshore discreto

Mettere in avanti l'intelligenza
artificiale come argomento di

vendita

Vendere 1'offerta premium (il
fascicolo vivo

dell'imbarcazione)

Escludere un fornitore dalla
rete per decisione di

amministratori

Mai

Mai

Mai

Abbandonato

No

Mai

Mai

Su un'imbarcazione costosa acquistata una sola volta, una
commissione visibile spinge acquirente e venditore ad
accordarsi fuori piattaforma; nessun attore sopravvissuto in

questo settore prende commissioni sulla vendita.

Un attore comparabile dell'auto usata, valutato sette miliardi

di dollari, e fallito comprando e rivendendo veicoli.

Nessun precedente di cooperativa che funzioni cosi; i piccoli
membri se ne andrebbero. Ciascuno guadagnerebbe in

proporzione a cio che apporta.

In contraddizione con un prodotto che vende fiducia;
assicuratori e banche partner diffidano di questo tipo di

struttura.

Funzionalita gia offerta gratuitamente dal leader del mercato
e da tutti gli attori comparabili; nessun margine difendibile

nel venderla.

E gratuita e rifiutabile: il proprietario sceglie esplicitamente
di inserire i dati della propria imbarcazione nella rete, oppure

no. La gratuita é cio che la rende universale.

L'uscita dalla rete segue la valutazione degli utenti, secondo
uno schema chiaro e graduale, con arbitrato delle

controversie — mai una decisione opaca.



CHE COSA RESTA APERTO

La validazione giuridica della struttura cooperativa spetta a un avvocato specializzato in diritto societario; la
validazione del modello di dato spetta a un assicuratore partner disposto a un test reale; la scelta di un primo broker di
riferimento per avviare la rete spetta alle discussioni in corso; e l'istruzione dell'ipotesi del circolo fondatore, posta nella

sezione 6, spetta precisamente alla discussione collettiva attesa al raduno delle grandi case.

Non consiste nel vendere annunci, bensi nel vendere la fiducia in una transazione che, per sua natura, preoccupa entrambe le

parti.



