" Die wahren
CAllin One-Locatlons

konnen schwmmen‘“?’

Symboltrachtiges wie gfo e F
Kolumbus in uns wach geruf \

das zeigt aber auch der anhaltende Erfo‘Ig der olor Fantasg und M/S Color Magi
der Ostseeroute Kiel-Oslo regelmaﬁlg Tagungsgru’% begelstern Nlcht zuletzt habe

als Eventschiffe einen guten Ruf gemacht. Uns interessiert Tﬁ;di_esem Beitrag, wie man Veran
staltungen auf Kreuzfahrtenschiffen und grofien Windjammern plant, was dafiir und dagegen
spricht, mit welchen Kosten und Effekten man rechnen darf. Wir haben daher das Gesprach
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events: Herr Mdhleck, welche Funktio-
nen Gbernehmen Sie fir lhre Kunden? Wo
beginnt lhre Dienstleistungskette und wo
hért sie auf?

Mihleck: Wir sind zunachst einmal ein
klassischer ~ Schiffsbroker und chartern
Schiffe fur Kreuzfahrten, Incentives, Pro-
duct Launches, fur Kongresse und Tagun-
gen. Alles beginnt mit der Auswahl des
richtigen Schiffs, dann folgt die Auswahl
der passenden Destination. Viele Teilneh-
mer haben Angst vor Seekrankheit. Da
bringen wir dann unser Know-How ein,
denn es gibt diesbezlglich relativ sichere
Destinationen, aber auch Wellengang-Ge-
biete, wo wir sagen mussen: Hier ist Vor-
sicht geboten!

Dann geht es um das Routing. Der eine
Kunde hat einen Product Launch und muss
von Punkt A zu Punkt B und das alles back-
to-back, der andere will eine klassische
SpaBveranstaltung, ein Incentive.

Will er Kultur, will er schéne Strande, will
er Land und Leute erleben? Das integrieren
wir dann entsprechend mit einem von uns

Christian Miihleck ist seit Uber 25 Jahren mit
der Seefahrt vertraut und hat schon mit 32

Jahren 30 Meter -Schiffe mit Besatzung als
Kapitan gefahren. Der Kunde wird aus nauti-
scher Sicht betreut. Miihleck arbeitet mit ei-
nem Netz von gut eingespielten Freelancern.
Die Konkurrenz ist klein.

Sein Ziel: Jedes Jahr will er zwei neue Desti-
nationen und zwei neue Schiffe kennenlernen.
Ist immer unterwegs, schaut sich Schiffe
an. Vor 20 Jahren ist er an den Starnberger
See gezogen und weil er glaubte, kein guter
Angestellter zu sein, hat er den Weg in die
Selbstandigkeit gewahlt. Ganz antizyklisch
sagt Mihleck, dass er 2009 das beste Jahr in
seiner knapp zehnjahrigen Jungunternehmer-
geschichte erlebt hat. Da kann man entspannt
Papierschiffchen basteln...

—
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ausgearbeiteten Zeitplan in den Cruiseplan,
in die Regie.

Sie arbeiten ausschlieBlich als Broker ?

Wir haben mittlerweile immer mehr An-
fragen von Eventagenturen, die unsere
Shared-Charter-Rate nutzen und wenn der
Kunde nur mochte, dass wir das Schiff or-
ganisieren, dann machen wir das.

Will der Endkunde allerdings ein komplett
ausgearbeitetes Konzept haben, mit Lo-
gistik an Bord, Gestaltung des Rahmen-
programms, dann machen wir das auch
— inklusive der Flige und sofern nétig des
gesamten Teilnehmerhandlings. Full-Ser-
vice oder nicht, ganz nach Wabhl.

Und der Kunde bekommt dann nur eine
Endrechnung und zwar von lhnen?

Genau. Er sieht am Ende vom Schiffspreis
Uber die Getrankepackages, Uber die Land-
versorgung, die Flige, die Teilnehmerkom-
munikation alles was gelaufen ist.

Wie gehen Sie mit dem Dauerkonflikt um,
einerseits fur Corporate Clients der klassi-
sche Vollversorger zu sein und andererseits
mit Event- und Incentive-Agenturen zu-
sammenzuarbeiten?

Den Spagat zu l6sen, ist immer schwierig.
Einige Eventagenturen nutzen mittlerweile
unsere Kernkompetenz bis zu einem ge-
wissen Punkt und machen den Rest selbst.
Wir haben allerdings auch Konzepte und
Veranstaltungen, wo wir gemeinsam mit
Event-Agenturen arbeiten. Speziell groBe
Konzerne buchen unser Spezialwissen on
top, denn wir kennen uns mit den Schif-
fen bestens aus, wahrend die langjahrige
Event-Agentur den Kunden kennt. Aber
80 % unserer Kunden bedienen wir voll
und direkt. Das A und O ist bei uns die nau-
tische Kompetenz und die ist entscheidend,
wenn eine maritime Veranstaltung erfolg-
reich sein soll. Haufig geht das nur mit Plan
B, Plan C, teilweise sogar Plan D.

Wo gibt es die beriihmten ruhigen Reviere
und wo geht es etwas rauer und sportli-
cher zu?

Es gibt grundsatzlich kein Revier, wo nicht
auch lokale Sttirme herrschen kénnen, aber
wir kénnen auf jeden Fall davon ausgehen,
dass in Griechenland ab Mitte Juni, Ende

Juni der ordentliche Meltemi blast. Wir ha-
ben da aber ein wunderschdnes Segelre-
vier, das von vielen Inseln geschitzt ist und
wo sich keine besonders groBen Wellen
aufbauen. Ich kann definitiv niemals dem
Kunden ein Versprechen geben, wenn ich
von Barcelona nach Nizza segle, dass ich
ruhig durch den Golf von Lyon durchkom-
me. Ein klassisches Segelrevier, wo ich ganz
sicher bin, gibt es eben nicht, alles ist im-
mer jahreszeitlich begrenzt. Man kann wo-
chenlang Flaute um Mallorca haben und
im Oktober den schlimmsten Sturm. Bei In-
centives auf den Seychellen achten wir ge-
nau auf die drehenden Windwetterlagen,
weil wir wissen, da ist relativ wenig Wind
und das hat immer zu 100 % funktioniert.

Wenn Sie von Segeln sprechen, sprechen
Sie von Windjammern, von groBBen Segel-
schiffen?

Es gibt derzeit auf dem Markt drei Reede-
reien, die Kreuzfahrtsegelschiffe anbieten
und das sind die Produkte, die wir am liebs-
ten fUr Incentives verwenden, weil sie ein-
fach auch mit sehr viel Emotion aufgeladen
sind. Allerdings haben viele Kreuzfahrtse-
gelschiffe Ihre Masten nur als Dekoration,
das muss man fairerweise dem Kunden
sagen.

Sie haben Segel aufgezogen, aber im
Grunde wird mit Motorkraft gefahren?

Ja, richtig. Wir haben nur selten die Moto-
ren aus, denn wir haben ja einen genauen
Fahrplan einzuhalten, missen minutiés am
nachsten Tag ankommen. Aber wir versu-
chen naturlich so viel wie moglich zu se-
geln.

Kénnen Sie ein paar Namen nennen, Re-
ferenzschiffe in den Traumrevieren dieser
Welt?

Das ist naturlich auch gréBenabhéngig,
aber in meinen Augen gibt es im Moment
nur ein bis zwei Schiffe, die wirklich ein he-
rausragendes Erlebnis bieten. Das sind die
Schiffe von Star Clippers, denn die segeln
wirklich sehr viel und im besonderen Mal3e
ist es die Royal Clipper. Wenn innerhalb
von zehn Minuten von 15 Bootsleuten in
echter Seemans-Handarbeit 5000 gm Se-
gelflache gehisst werden, bleibt bei keinem
Gast das Auge trocken.






Schlagen wir bitte eine Briicke zum Thema
Kosten und vergleichen mit dem Land-In-
centive?

Ja, wir vergleichen das jetzt mit so einem
luxuriésen Segeltorn, der sehr personalin-
tensiv ist und zwar 70 bis 250 Personen Be-
satzungsstarke, wenn man 350 Passagiere
verpflegen mochte. Die Club Med2 hat
derzeit circa 240 Personen Besatzung und
kann ungefahr 360 Gaste beherbergen.
Der groBe Kostenvorteil liegt darin, dass
wir bei allen Kreuzfahrtschiffen, ob nun
Segler oder Motoryachten, die Mahlzeiten
und teilweise die Getranke voll drin haben.
Wenn der Kunde an Bord einen Kongress
abhalten mochte, ist die Tagungstechnik in-
kludiert, das heiBt alle Kosten an Bord sind
im Vorfeld klar definierbar. Selbst wenn
das Schiff keine Getranke einschlieBt, kann
man Uber Getrankepackages arbeiten, so
dass man auch dann im Vorfeld die Kosten
im Griff hat. Wenn der einzelne Gast dann
noch Treatments im Spa haben mochte,
geht das natlrlich gesondert, aber sonst
sind auch die schénen Spielzeuge an Bord,
wie Jet Skis, kleine Segelboote, Surfbretter
— alles inklusive. Das begeistert unsere Kun-
den immer wieder.

Wenn ich das am Beispiel einer Seychellen-
reise einmal vergleiche, die Kosten vor Ort
ex Flug mit einem drei oder flnftagigen
Segeltérn, den ich dort mache. Wie sieht
die Relation aus?

Das kommt auch auf die Rahmenpro-
grammmaglichkeiten an. Wenn man spezi-
ell die Seychellen nimmt, kann man Heliko-
pterflige mit integrieren. Als Referenzpreis
gebe ich ihnen ex Flug 3.500,- Euro.

Dafur hat der Kunde ein sechsnachtiges
Incentive mit einem fantastischen Rahmen-
programm .vvo wir aber immer auch den
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Fokus auf das Meer, auf das Schiff und auf
das Drumherum legen. Dabei wollen wir
natdrlich keinen Kunden an Bord anleinen,
es gilt immer eine gute Balance zwischen
Landprogramm und Schiff zu generieren.
Im Vergleich zum landgestUtzten Incentive
entspricht das etwa 400 bis 500 Euro pro
Tag bei einer sechstdgigen Veranstaltung
inklusive Hotelunterbringung.

Der permanente Zwang fur Programm und
Transport entfallt, denn auf dem Schiff ist
der Gast ,daueramdisiert”. Immer findet
auch irgendetwas an Land statt. Und viele
Landstriche-denken Sie an die Amalfikiste
und Inselwelten — erschlieBen sich optimal
und stressfrei von der Seeseite.

Nach lhren Ausfihrungen mdsste man ei-
gentlich davon ausgehen, dass das Thema
Incentivereise auf dem Wasser boomt im
Vergleich zu den sehr viel komplexeren und
schwierigeren landgestitzten Incentives.
Wie ist die Entwicklung?

Ich sehe immer noch, dass wir sehr viel
Aufklarungsarbeit machen mussen. Haben
wir den Kunden erst einmal an Bord, dann
kénnen wir den Referenzbeweis auch lie-
fern, dass diese Reisen Uber Jahre hinweg
nicht zu toppen sind. So haben es die
Kunden auch immer kommuniziert. Man
muss vor allem nicht permanent bespaBen.
Die Leute haben auf dem Schiff einfach
die Gelegenheit, sich mal hinzulegen und
zu entspannen. Sie betrachten das auch
ganz schnell als ihr Schiff, als ihr Zuhause
auf Zeit. Im Hotel sind sie nur Gast, das ist
austauschbar, aber das Schiff, das gehort
ihnen regelrecht fur funf bis sechs Tage.
Teambuilding-Spielchen gibt es in der Form
nicht an Bord. Was anderswo so heif3t und
krampfhaft inszeniert werden muss, das
findet an Bord automatisch statt, weil das

Gemeinschaftsgefihl ein ganz anderes ist.
Wir sprachen schon darlber, das Emotio-
nale, das Neue, das Intensive hilft, die Leu-
te ganz anders zusammenzubringen. Das
Thema Entschleunigung spielt hier eine
Rolle, Dampf rausnehmen, Individualisie-
rung, weg vom Gruppenzwang.

Aber um noch einmal mal auf Ihre Frage
zurlckzukommen: Der Markt ist bei wei-
tem noch nicht erschlossen. Ich glaube, da-
durch dass viele Lander und Destinationen
mittlerweile bereist sind, kommen die Leu-
te erst jetzt darauf, dass man mal auf ein
Schiff gehen kénnte. Der Wiederholungs-
Intervall liegt Ubrigens bei drei bis vier Jah-
ren, dann hat der Kunde wieder was an
Land gemacht und kommt todsicher zu-
rick aufs Wasser.

Eben. Wenn man idealtypisch Incentiverei-
se definiert, dann ist das eine Reisekonfigu-
ration, die man nicht kaufen kann, die man
sich privat so nicht génnen wdrde und sie
privat auch in dieser Form nicht kopieren
kann, also mit héchstem Erinnerungswert
und gréBtméglichem  Exklusivitatsfaktor.
Aber noch einmal zur Seekrankheit, diesem
Angstfaktor. Wie ist es beherrschbar, wie
sind die praktischen Erfahrungen? Ist die
Reise ,versaut”, wenn ein Gast klassisch
seekrankheitsanféllig ist oder bekommt
man das in den Griff?

Ich komme soeben von einer Charter mit
Spitzenwindgeschwindigkeit von 55 Kno-
ten zwischen Capri und Sardinien, und da
sind in der Tat einige Passagiere seekrank
geworden sind. Das A und O ist die Pra-
vention. Wir stellen dem Kunden den
Arzt vor, wir haben eigene Medikamente
dabei, der Arzt steht 24 Stunden standby
und sollte es den Gasten nicht wohl sein,
dann mussen sie auch sofort da hingehen.



Das versteht man unter Shared Charter Rate

In der Regel vergeben Reedereien Exklusivcharter erst ab sieben
Nachten — weit langer, als die meisten Corporate Events dau-
ern. OceanEvent {bernimmt daher den einwéchigen Vollchar-
ter und splittet ihn auf verschiedene Kunden. Diese zahlen je-
weils nur die Charterrate fiir die tatséchlich gebuchte Anzahl an
Tagen. Dieses ,shared charter rate“-Modell hat OceanEvent fir
Kreuzfahrtschiffe etabliert, die sich besonders filir Events eignen.
Es erméglicht vielen Kunden die Durchfiihrung einer Exklusivveran-
staltung an Bord eines Schiffes und ist im MICE-Business einzigartig.
Am Beispiel der Royal Clipper kann man bei drei Nachten bis zu
90.000,- Euro sparen, wenn man nicht direkt tiber die Reederei
(ca.290.000,- Euro) geht, bei vier Nachten immer noch knapp 20 %.
Die oben genannte Raten gelten flir das Datum 08.-12. Juni 2010 ab
Olbia bis Civitavecchia (Rom). Nahere Informationen dazu auch unter

Aber wenn die Gaste einmal an Bord sind,
dann ist es zu 80 % auch so, dass das kein
Thema mehr ist. Wir haben wirklich selten
schwere Stlrme. Sie missen sich vorstel-
len, dass 150 bis 200m lange Schiffe mit
Stabilisatoren satt im Wasser liegen. Und
wir hatten durchaus schon Charter, da war
keiner seekrank und der Arzt hatte eine
Woche lang Urlaub.

Wie lange braucht ein Seekranker, bis er
wieder Spal3 am Leben hat?

Ich wirde sagen ein bis zwei Stunden, bis
er wieder an Land ist. Das ist schnell vorbei.

Thema Sicherheit: Worauf muss man ach-
ten?

Grundsatzlich muss man prafen, ob die
Reederei schon lange am Markt ist. Wir
selbst bieten kein einziges Schiff an, das
wir vorher nicht geprift und uns genau
angesehen haben. Jedes Schiff und jede
Besatzung ist verpflichtet, bei der Einschif-
fung oder am Tag danach eine Sicherheits-
Ubung zu machen, jede Reederei muss
entsprechend versichert sein, sonst darf sie
nicht an diesem Markt agieren. Bei Passa-
gierschiffe von 50 bis 800 Personen, haben
wir in unserem Segment gerade mal zwei
Hande voll, mit mehr Reedern arbeiten wir
nicht. Die Themen fremde Rechtsraume,
Piraterie usw. entfallen ganz generell bei
Veranstaltungen im Mittelmeerraum. Das
sind immerhin 90%. Wenn es in exotische
Gewasser geht, dann wird entsprechend
vorher geplant.

Wie sieht die Dienstleistungs- und damit
auch die Haftungskette aus?

Die Reederei macht den Vertrag mit Oce-
an Event. Dieser wird geprift und dann
schlieBBt Ocean Event den Vertrag mit dem

http://www.oceanevent.com/de/flash/news.php#news

Kunden. Auf der Gewahrleistungsseite
gibt es also die Gewahrleistungsanspriiche
gegenUber der Reederei und zum anderen
auch wegen schuldhafter Handlung ge-
geniber Ocean Event.

Kann man generell sagen, dass ein solches
Incentive auf See mit einem Segelschiff ri-
sikoidentisch mit einem Landincentive ist?
GemalB Haftpflichtversicherung sind wir
leicht erhdhtes Risiko, was wir bis dato
aber noch nicht festgestellt haben. Hier
gilt: Man braucht die entsprechende Man-
power, die wir bei Ocean Event auch immer
zur Verfigung stellen. Der neuralgische
Punkt ist immer das Ausschiffen, denn ein
klein wenig Wasserbewegung hat man im-
mer. Bis dato ist uns allerdings bei einigen
tausend Passagieren, die wir transportiert
haben, nichts derartiges passiert.

Spdren Sie einen Rickgang bei hochwerti-
gen Incentives angesichts der Krise?

Nun, wir hatten im Jahr 2008 relativ viele
Anfragen, die jetzt abgenommen haben.
Allerdings sind die aktuellen qualifizierter
geworden, denn die Leute wissen im Vo-
raus bereits, dass das keine Low-Budget-
Veranstaltung werden kann. Wir haben
aktuell ein Topjahr und sind fur die kom-
menden optimistisch.

Der Planungsvorlauf ist generell ldnger als
bei landgestiitzten Veranstaltungen. Was
bedeutet das?

80 % der Anfragen fallen hinten riber,
weil sie zu kurzfristig sind. Ich kénnte auch
sagen 90 %. Wir missen vielen Kunden
sagen: Es tut uns leid, wir kénnen Sie nicht
bedienen! Das, obwohl die Anfragen re-
alistisch sind. Das tut schon weh. Wenn
der Kunde das erste Mal anfragt, braucht

er haufig noch ein paar Jahre, bis er sich
bewusst ist, dass er wirklich eineinhalb
Jahre Vorlaufzeit einplanen muss. Viel kir-
zer ist es nicht machbar. Wir mussen ja die
Schiffe aus ihrem normalen Routing raus-
nehmen. Alles andere sind Zufallsincen-
tives, die einfach passieren. Oder wenn wir
noch Verflgbarkeiten in unserem Portfolio
drin haben und ein Kunde sagt, okay, in
einem halben Jahr will ich einen Kongress
machen mit 100 Leuten, dann schauen wir,
ob ein entsprechendes Schiff verflgbar ist.
Wenn der Kunde aber explizit sagt: Ich will
dieses und jenes Schiff fur folgende Des-
tination, dann brauchen wir definitiv 1,5
Jahre Vorlaufzeit. Typologisch sind die An-
fragen breit verteilt: Manche Kunden laden
ihre Mitarbeiter ein, wieder andere die bes-
ten Kunden oder Automobilhersteller ihre
Handler.

Beim Schiff dréngt sich mehr die Frage auf
als bei anderen Incentiveformen und es
ist eine klassische Frage: Incentive mit Le-
benspartner/Lebensgeféhrte/-in?

Zu 70 % mit Lebenspartner. Wir empfeh-
len IMMER den Lebenspartner mitzuneh-
men. Es geht um so viel Emotion, es geht
um viel Unwiederbringliches und das erlebt
man am liebsten mit dem Partner. Die Ka-
binen werden sonst nur einzeln belegt und
das ist bei einem ohnehin schon erhéhten
Kostenfaktor manchmal ein echter Killer.
Von Schiffseite aus lauft das eigentlich fast
ohne Aufpreis.

Was gibt es noch an Vor- und Nachteilen
gegenliber landgestitzten Formaten?

Die Kommunikationsmdglichkeiten sind
ein Vorteil. Wenn Sie kurzfristige Planande-
rungen haben, dann nehmen Sie das Mik-
rofon und erreichen alle Gaste gleichzeitig
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,Sie mlssen sich vorstellen, es gibt Schiffe
mit Lounges, wo Sie wie in einem klassischen
Auditorium oder Amphitheater in ansteigender

I+ Bestuhlung in hervorragender Atmosphare und

auf dem Schiff, egal ob in
der Kabine, im Restaurant
oder an Deck. Seekrankheit
ist definitiv etwas, das als
Nachteil betrachtet werden
kann. Und wir haben Wet-
terabhdngigkeit, das ist ein
Thema, das uns einen Strich
durch die Rechnung machen
kann. Aber es gibt keinen Cruise ohne Plan
B und auch keinen ohne Plan C. Das ist de-
finitiv immer so und das erwartet auch die
Reederei von uns. Ansonsten ist es der Ree-
derei vollkommen gleichgultig, ob Sie bei
einem 200 Personenschiff mit 20 Leuten
kommen oder es voll besetzen — der Preis
bleibt immer gleich. Es ist auch unerheb-
lich, ob Sie die Kabinen mit ein- oder zwei
Personen belegen. Diskretion ist ein Vorteil,
wenn man darauf Wert legt. Wir haben
schon eine Weltkonferenz flr einen gro-
Ben Automobilkonzern durchgefihrt, der
kein einziges Branding-Tool benutzt hat.

=
-
1

Da hat kein Mensch etwas von mitbekom-
men. In der Regel ist es allerdings so, dass
die Firmen gerne zeigen, wo sie unterwegs
sind. Und die Branding-Maglichkeiten auf
Schiffen sind gigantisch!

Was ist mit anderen Veranstaltungsformen
und zwar klassischen Konferenzen, mehr-
tdgigen Tagungs- und Seminarveranstal-
tungen, Product Launches, mobilen Aus-
stellungsformaten?
Ich gehe zunachst auf die Kongresse ein,
denn das auf einem Schiff umzusetzen ist
nicht nur von der Form her etwas Besonde-
res. Wir wollen ja nicht in dem klassischen
Konferenzsaalltagen, sondern wir haben
ene Lounges, wir haben Restau-
O
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| technischer Ausstattung zwei- bis dreieinhalb
Tausend Leute unterbringen kdnnen.
_ Sie kdnnen einfach nicht besser tagen.”
kBeispicle dafiir sind World Caribbean Cruise Li
' die Colour Fantasy, MSC, AIDA usw. , &

rants, die umgestaltet werden kdnnen, wir
haben kurze Wege. Der groBte Vorteil, den
wir bei Kongressen auf See immer bemer-
ken, ist die Einfachheit der Kommunikation,
denn speziell bei Anderungen, Routingan-
derungen, Programmanderungen mussen
Sie ihre Teilnehmer nicht erst zusammen-
trommeln, sondern Sie nehmen einfach
das Mikrofon in die Hand. Die Kommuni-
kation bricht Hierarchien auf, denn jeder
Gast steht mit kurzer Hose wie in der Frei-
zeit an der Bar, egal ob Vorstandsvorsitzen-
der oder Trainee. Alle Menschen sind gleich
und an Bord lasst sich's dahingehend ein-
facher
Das haben sowohl die
Fuhrungskrafte als auch
die ganz normalen Mit-
arbeiter immer wieder
lobend erwdhnt.
Wahrend der Kongress-
zeit liegen wir Ubrigens
vor Anker, so dass wir
definitiv ruhig tagen kon-
nen. Wir haben reichlich
Breakout-Rooms und
am spateren Nachmittag
wird ein kleineres Frei-
zeitprogramm angeboten.

kommunizieren.

Man fragt sich, warum das nicht hdufiger
gemacht wird? Alle suchen fir ihre Kon-
gresse eine All-in-one-Location, wo sie
Hotel, Abend-Venue, alles standby haben,
keine Wetterabhdngigkeit und keine Ver-
lockungen, bei denen ihnen Delegierte
.Vverloren” gehen. Wo man zum Abend-
programm anlegen kann, wo immer man
méchte und am ndchsten Tag wieder ganz
woanders ist. Also optimale Abwechslung.
Der Kongress tanzt an drei verschiedenen
Schaupldtzen ohne groBartig Menschen
hin und her bewegen zu mdssen....

JA, es liegt wohl einfach an der Tatsache,
dass viele Unternehmen nicht bereit sind,

langfristig zu planen. Sie
mussten sonst einfach sa-
al gen: Muhleck, rechne mal
far uns! Und die Verbande,
. nun, die haben das Thema
fo Schiff vielleicht bisher ein-
& fach noch nicht auf dem
Schirm. Da schlummert eine
groBe Zielgruppe und war-
tet darauf, wach geklsst zu werden! ....

Mit einem Broker zu arbeiten, ist Risikoab-
sicherung, Risikoredundanz und auch nicht
teurer, weil Sie Preise haben, die es bei der
Direktanfrage von Reedereien so nicht gibt
— Ist das richtig?

Ich mochte das kurz erklaren: Die meisten
Reedereien arbeiten ja in einem Wochen-
turnus, das heiBt, wenn sie am Samstag
einschiffen, schiffen sie am Samstag auch
wieder aus und dieser Wochenturnus wird
dann einfach blockiert. Unabhangig davon,
ob der Kunde dann drei Nachte anfragt
oder vier Nachte. Er bekommt nahezu im-
mer mit einem kleinen Abschlag den Wo-
chenpreis. Wir entgehen dem. Der Kun-
de fragt bei uns an und wir nehmen das
Schiff eine komplette Woche heraus und
der Kunde zahlt bei uns tatsachlich nur die
Tage, die er Fahrt hat. Bei der Royal Clipper
kommen wir so auf eine Kostenreduktion
von knapp 95.000 Euro. Shared Charter
Rate ist hier das Zauberwort.

Das kénnen auch Firmen von vorneherein
Uberlappend machen und dann hat man
auch bei Top Acts interessante Einsparun-
gen. Bis in den funfstelligen Bereich lassen
sich bei der technischen Installation Kosten
reduzieren, gerade bei Leckerbissen wie
Lightshows, Hologrammen auf der Buh-
ne u.a. Vorlaufkosten, Reisekosten fir die
Techniker, Installationskosten, Miete firs
Equipment — bei diesen Shared Charter Ra-
tes kann es durchaus zu intelligent nutzba-
ren Synergien kommen.

Lieben Automobilhersteller Wind und Wel-
len ganz besonders?

Die Freideckflachen, aber auch das Innen-
leben bieten hervorragende Prasentations-
maoglichkeiten an besonderen Orten. Die
Presse oder die Handler gehen von Bord
und die Fahrzeuge stehen direkt am Kai.
Dann wird getestet Richtung Punkt B, wo



dann die Gruppe mit den Testfahrzeugen
sich wieder zum Einschiffen einfindet und
die Tour geht weiter. Das kann man un-
endlich machen, das kann Gber Wochen
so gehen. Wir haben das schon gemacht,
allerdings in einer relativ kleinen Form.

Ist das auch wieder ein Kostenproblem
oder warum setzt sich das nicht durch?

Ja, es ist ein Kostenproblem, weil die Kabi-
nen meist einzeln belegt werden. Da geht
es nun einmal weniger mit den Lebenspart-
nern und dann wird es gleich teurer.

Was sind fir Prdsentationen lhre Favoriten?
Bei kleineren Product Launches die Sea
Dream Schiffe, gleichzeitig auch eins der
exklusivsten Produkte Gberhaupt am Markt
im Moment. 155 Kabinen, auf dem Achter-
deck eine riesengroBBe Prasentationsflache,
die einen Swimmingpool beherbergt und
die entsprechend bebaut werden kann.
Wir haben die Maoglichkeiten, per Kran
das Produkt aufs Schiff zu bringen und die
Gaste finden noch jede Menge Platz auf
den Oberdecks, um sich die Produkte an-
zuschauen. Gleichzeitig ist das Schiff klein
genug, um auch wirklich luxuriése Hafen
und kleine Buchten anzusteuern. Auch der
Service ist outstanding.

Wie teuer ist das Vergnigen und wo liegen
die beliebtesten Routen?

Schiffe im Mittelmeer sind prinzipiell teurer.
Wenn Sie in die Karibik gehen, haben Sie
50 bis 70 % Kostenersparnis und kénnen
so die Fluge leicht mit decken, aber ich
wrde sagen, da liegen wir ungefahr bei
450 bis 500.000 Euro in der Woche. Pro-
duct Launches laufen ja ohnehin tber ein,
zwei Wochen, meist langer. Im Winter ge-
hen die Sea Dream Schiffe in die Karibik,
da tritt dann dieser enorme Kostenvorteil
ein. Im Sommer im Mittelmeer sind Nizza,
Rom, Barcelona wegen der Anreise natir-
lich die praferierten Liegeplatze. Kroatien
ist sehr stark im Kommen. Die Einschiffung
erfolgt meist in Venedig und die Ausschif-
fung in Dubrovnik.

Also kann man nur raten, im November ein
Karibik-Schiffsincentive zu machen?

Richtig, zumal die Flugverbindungen von
Frankfurt perfekt sind. Es gibt Direktflige
nach Antigua, nach Barbados und die In-
seln liegen sehr nah beieinander, so dass
wir wirklich auch richtig schéne Destinati-
onen in der Karibik erreichen kénnen. Sie
haben ja all-inclusive-Konzepte und spezi-
ell die kleineren Schiffe haben ihr eigenes
Bord-Entertainment. Die lassen ihre Bade-

plattform hinten runter, setzen ihre Jet-Skis
raus, ihre Surfbretter, ihre Wasserskiboote
und dann brauchen Sie nicht mehr so viel
an Entertainment....

Wie bringen Sie den Kunden auf die siche-
re Planungsseite?

Der Kunde bekommt von uns das Schiff und
oftmals weif3 er gar nicht, wenn er am Ende
den Vertrag unterzeichnet, wo die Reise, an
welche Stopps genau hingeht. Das arbei-
ten wir dann sukzessive aus. Wenn Sie sich
vorstellen, dass wir den Vertrag eineinhalb
Jahre vorher oder vielleicht zwei Jahre im
Vorfeld machen, dann geht es auch noch
nicht darum zu sagen: Jetzt steigen wir in
Rovinj aus und in Pula, sondern wir wollen
zunachst das Schiff haben. Alles andere
dann sukzessive, die klassische Vorreise usw.

Wann und wie wird gezahlt?

Die Payments werden von der Reederei
strikt gehandhabt, darauf massen wir uns
einstellen. Wir bekommen von der Reede-
rei eine Burgschaft und treten sie an den
Kunden ab, so dass alles im Falle einer In-
solvenz abgesichert ist. Es sind vier bis funf
Raten zu zahlen, mit einer Anzahlung von
circa 20 %, direkt bei Vertragsabschluss.
Dies auch Jahre vorher, ja.
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Kunde: Caparol Farben, Lacke und Bautenschutz GmbH
Weltweit einer der fihrenden Anbieter von Lacken und Farben

Motto: Jubildumsseminar.
Tagung mit den wichtigsten Handwerksbetrieben aus
Deutschland

Teilnehmer: ca. 200 Teilnehmer
Schiff: Royal Clipper — groBtes Segelvollschiff der Welt / 4****+
Kapazitat: 227 Gaste in 114 Kabinen

Tagungsmoglichkeiten:
Atriumrestaurant: 140 Personen
Observationlounge: 40 Personen
Bibliothek: 30 Personen

Kleines Restaurant:40 Personen
Eignersuiten (2): je 8 Personen
Pianolounge: 50 Personen
Freideck: 200 Personen

" CaseStudy: Tagung au.,f
‘ m Kreuzfahrtschlf fi

Charterfee: Die Charterrate lag bei 270.000 € fir 4 Nachte
Preis pro Person: 1.350 € zzgl. Port Taxes 112 € pP und Gratu-
ities 32 € pP

Im Preis enthalten:

Schiff inkl. 110 Crew-Mitglieder

5 Mahlzeiten pro Tag an Bord

Nutzung aller Bordeinrichtungen

Ausarbeitung eines Cruisekonzeptes von OceanEvent
Tafelwasser, Tee, Kaffee zu den Mahlzeiten

Welcome Cocktail mit heiBen und kalten Hors d'Oeuvres

Routing: Rom — Capri — Poro Cervo — Bonifacio - Rom

Tagesablauf: Die Mahlzeiten wurden grundsatzlich alle an Bord
eingenommen. Das Atrium-Restaurant diente als Hauptveranstal-
tungsort. Fur unterschiedliche Seminare und Break-Out-Sessions
wurden die zur Verfiigung stehenden Lounges und Tagungs-
raumlichkeiten genutzt, sodass wir teilweise 5 verschiedene
Seminarbausteine abhalten konnten. Wahrend im Atrium-Res-
taurant getagt wurde, organisierte die Crew den Lunch an Deck




In den freien Stunden stand das Team von OceanEvent fur
Maschinenraumbesichtigungen, Mastklettern (knapp 30
Meter Uber Wasserlinie) und Briickenfiihrungen bereit.
Auf Capri und Bonifacio ging man vor Anker und ein ent-
sprechendes Landprogramm wurde organisiert. Die Dinner
fanden entweder als BBQ an Deck oder im eleganten
Atrium-Restaurant statt.

Technische Ausstattung:

Tagungsequipment steht in begrenztem Rahmen an Bord
bereit. Der Kunde setzte alle Seminarbereiche mit einem
Equipment um.

Entertainment:

Das an Bord befindliche Musikerduo wurde nicht eingesetzt.
OceanEvent hat zunachst mit seinem Partner-Unternehmen
fur Licht & Ton, die Firma ROCKSERVICE, eine atemberau-
bende Lightshow in die Gber 5.000 gm Segelflache projiziert,
bei der naturlich auch die Logos des Unternehmens tber-
groB in den Segeln eingesetzt wurden. Nahezu die gesamte
Deckflache von tber 1.700 gm wurde hochwertig beschallt.
Die Tropical Bar diente als zentrale Anlaufstelle fur das Get-
together. Die deutsche Band ,Da Capo” sorgte abendlich fiir
entsprechende Stimmung.

Informationen von dem verantwortlichen Projektleiter bei
Caparol Oliver Suss:
. Es war fir ein Jubildumsseminar genau das richtige. Die
Seminarkosten waren ihr Geld wert. Eine rund um Sorglos-
Veranstaltung. Und vom Wetter hatten wir alles erlebt”.

Teilnehmerstimme:
. Es bleibt ein nachhaltiges Seminar. UnvergeBliche Momente
wurden erlebt. Man konnte sein Netzwerk perfekt pflegen”.

Kundenmeinung (Oliver Siiss) zu
Nachhaltigkeit:

,Fur die Kunden wird diese Veranstaltung unvergesslich
bleiben”.

Umsetzbarkeit an Bord des Schiffes:

. Wir konnten unsere Seminarthemen und GruppengroBen
exakt auf das Schiff und dessen Raumlichkeiten abstimmen”.
Vergleich zum Hotel:

. Weitaus mehr Privatsphare; bessere Moglichkeit mit den
Teilnehmern zu sprechen; zeiteffektivere Planung, da nicht
permanent Transfers zu organisieren; tolle logistische Kom-
munikation, da Bordansagen gentigen”.
Preis-Leistungsverhaltnis:

. Die Kosten sind gut im Vorfeld zu planen, da viele Leistungen
in der Charterrate enthalten sind. Im Vergleich zum Hotel
kein groBer Unterschied”.

Inwiefern wiirden Sie einem maritimen Event
empfehlen:

Immer wieder”.

Exklusive Tagungen
und Incentives
auf See ...

Tagen Ste in‘exklusiver:Atmosphare
in hervorragend ausgestatteten
Konferenzraumen-mit einem traumhaften
Blick auf-das-Meer.

rence
Ship

Gaste von Color Line genief3en einen person-
lichen Service sowie den Luxus erstklassiger
Kreuzfahrtschiffe. Wir bieten Europas groptes
und bestes Konferenzcenter auf See an.

199, -

Zwei Tage und zwei Néchte an Bord auf der Strecke Kiel-0slo-Kiel
inkl. Tagungspaket

Cerﬂﬁedﬂfe

Tagungsreise

pro Person schon ab €

Weitere Infos:
Color Line GmbH, Norwegenkai, 24143 Kiel
Tel.: (04 31) 73 00-200
E-Mail: event@colorline.com, www.colorline.de/tagungen
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