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Von Tatjana Pokorny

LAIEN KONNEN DIESE Regatta ei-
gentlich nicht gewinnen. Und doch
haben sie es getan: Neun Segler, die
sich vorher nicht kannten, und die
noch nie ernsthafte Wettfahrten be-
stritten haben, holten sich wihrend
der Kieler Woche die Deutsche
Seesegelmeisterschaft in der Klas-
se 1 der groften Yachten. Der Trick
dabei: Neben den neun Amateuren
waren noch sechs Profis an Bord,
darunter Tim Kroger als Skipper
und Chef der Kampagne und die
Olympia-Vierte Ulrike Schiimann
als Taktikerin. Erméglicht wurde
dieses Abenteuer an Bord einer
TP52-Rennyacht vom Autoherstel-
ler Audi, der sich in der TP52-
Rennserie engagiert und erstmals
Sponsor der Kieler Woche war.

»A dream comes true“ - ein
Traum wird wahr, so lautete Audis
Slogan fiir die Kieler Woche, und
fiir die neun ausgelosten Kunden
galt das ganz besonders. ,,Das war
Wahnsinn®, sagt einer, der dabei
war. ,, Plotzlich bist du mittendrin in
dem Geschehen, das du sonst nur
aus dem Fernsehen kennst.“

Solche Erlebnisse auf dem Was-
ser werden jetzt hiufiger angebo-
ten, denn der Segelsport ist inzwi-
schen als Motivationsquelle ent-
deckt worden - zahlreiche soge-
nannte Incentive-Veranstaltungen,
die der Werbung von Kunden oder
dem Ansporn der eigenen Mitar-
beiter dienen, setzen auf die Rasanz
und das Gruppenerlebnis, die mit
dem Regattasegeln verbunden sind.
So kann man auch direkt in der
TP52-Serie mitsegeln, die mit der
Champions League im FuRball ver-
gleichbar ist — nirgendwo sonst ge-
hen in einer Segelklasse so viele
America’s-Cup-Profis und Olym-
piasieger an den Start. Wenn es al-
lerdings ernst wird, diirfen mitfah-
rende Laien nicht eingreifen, son-
dern erleben das Rennen vom Hot
Seat aus, einem kleinen Sitz im

. Heck der Yacht. Da stort man nicht,
hat aber alles im Blick.

Die Eintrittskarte in diesen Se-
gelhimmel erhalten Unternehmen,
die ein Giistepaket von mindestens
20 Tickets fiir einen Erlebnistag bu-

AUDI

chen. Kosten: 15 000 Euro — das
sind 750 Euro pro Person. Lars Bo-
cking und seine Agentur Jacaranda,
zwei Jahre nach dem ersten Sieg des
Schweizer Teams Alinghi in der
neuen europiischen America’s-
Cup-Bliitezeit gegriindet, haben
sich auf solche Art Segelerlebnisse
spezialisiert. Sowohl die Idee zum
Mitsegelprojekt in Kiel als auch an-
dere Incentive-Konzepte stammen

aus der Feder des fritheren FuRball-
Marketingstrategen Bécking, der
nun auf Wind und Wellen setzt.
»,Unser Motto lautet: Mittendrin
statt nur dabei. Das bietet der Se-
gelsport wie keine andere Sportart:
Selber anpacken und Segeln aus
Sicht der Profis erfahren, selbst die
Elemente spiiren und die Hoch-
technologie erleben - das ist es, was
wir unseren Kunden bieten.“

Eberhard Magg bestiitigt den
Trend. Der Mitinitiator des ersten
deutschen America’s-Cup-Projekts
und zwei weitere Partner griindeten
vor zwei Jahren in Langenargen am
Bodensee das Match Center Germa-
ny — als Antwort auf das steigende
Interesse von Unternehmen am Se-
gelsport, wobei hier die Betonung
eindeutig auf dem Zusatz ,Sport”
liegt. Denn es ist lingst nicht mehr
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Eine TP52-Rennyachtzieht an Anfangerjollen
vom Typ Optimist vorbei. Gegen Bezahlung
kénnen auch Laien auf einer TP52 mitsegeln

das pure Umherschippern, das sich
Incentive-Interessenten wiinschen.
Allein in diesem Jahr wird das Un-
ternehmen im Dreilindereck bis
zum Herbst 75 Veranstaltungen mit
jeweils zehn bis 350 Teilnehmern
abwickeln. Sie nehmen dabei an
Bord schneller Yachten an Match-
races teil, das sind Regatten zweier
Boote gegeneinander. ,Segeln ist
ein extremer Teamsport, in den

auch Anfinger problemlos einstei-
gen kénnen®, sagt Yachtkonstruk-
teur und Matchrace-Veranstalter
Magg. ,,Sie werden dann meist vom
Ehrgeiz gepackt, segeln fast mit
Schaum vor dem Mund.“

Bei  Mitarbeiter-Veranstaltun-
gen, sagt Magg, kénnten auch
Schwachpunkte einzelner Teilneh-
mer schnell ans Licht gebracht wer-
den. ,Dann sehen wir, wie gut die

Leute umschalten und zu einem
Team zusammenwachsen kénnen.”
Die Seminare mit Management-
und Segelexperten, auf Wunsch
auch mit Segelprominenz an Bord,
heiffen ,Advanced Leadership®,
»Matchrace Teamtraining“ oder
»Inner Game Fiithrungsseminar®.
Wihrend der Veranstaltungen, die
zwischen 300 und 3000 Euro pro
Person kosten, wird unter Segeln
und an Land iiber drei Tage ein ech-
ter Fiihrungsprozess simuliert. Be-
sonders beliebt sind Bodensee-In-
centives withrend des Match Race
Germany iiber Pfingsten. Auch
Deutschlands Matchrace-Klassiker
mit den besten Duellseglern der
Welt bietet Hot Seats an: Fiir 250
bis 500 Euro koénnen Giste den
Profis live iiber die Schulter sehen.

" Bei Ralf Kudra in Rostock miis-
sen die Kunden auch selbst kurbeln,
an Schoten ziehen und steuern,
aber sie tun es auf den Spuren der
Weltumsegler. Kudras 2002 ge-
griindete Agentur Speedsailing be-
sitzt vier ozeantaugliche Rennyach-
ten, die schon den Planeten umrun-
deten — darunter die ,,illbruck®, die
2002 als einzige deutsche Yacht das
Volvo Ocean Race gewann.

Die Idee zu seinem in Deutsch-
land einzigartigen Angebot kam
Kudra, als er vor knapp zehn Jahren
einen alten Bekannten in Neusee-
land besuchte: Es war Jochen Schii-
mann, der erfolgreichste deutsche
Segler, der damals fiir Alinghi beim
America’s Cup tiitig war. Kudra
war vom Rausch der Geschwindig-
keit groRer Yachten so fasziniert,
dass er seine Erlebnisse in eine Ge-
schiiftsidee verwandelte. Heute
konnen seine Kunden fiir 3900 Eu-
ro pro Tag eine der Yachten char-
tern. Jedes Schiff wird mit vier bis
fiinf Profis bemannt und nimmt bis
zu zwolf Novizen an Bord. Kudras
Team bringt auch Gastmannschaf-
ten ohne Vorkenntnisse seglerisch
auf Vordermann und inszeniert auf
Wunsch auch Regatten. ,Der
Trend“, sagt Ralf Kudra, ,geht im
Incentive-Segeln klar zum Regatta-
sport, insbesondere zum Matchra-
cing. Sogar totale Anfinger sind
beim Ablegen schon heift. Stets
geht es bei allen ums Siegen.“



