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GEDANKEN ZU DEN AUSWIRKUNGEN
VON CORONA

DIE YACHTBRANCHE SOLLTE RADIKAL NEU DENKEN - DIE CORONA-KRISE
KANN DEN ANSTOSS DAZU LIEFERN - DAS FORDERT JEDENFALLS UNSER YACHT-
RECHTS-KOLUMNIST PROF. DR. CHRISTOPH SCHLIESSMANN. MEER&YACHTEN
SPRACH MIT DEM RENOMMIERTEN WIRSCHAFTSRECHTLER UBER

AUSWIRKUNGEN UND CHANCEN DER PANDEMIE.
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MEER&YACHTEN:

HERR SCHLIESSMANN, WIE GEHT ES
DER SUPERYACHT-INDUSTRIE?

PROF. SCHLIESSMANN: Ich habe eine gute und eine schlech-
te Botschaft filr die Superyacht-Industrie. Die gure: die
Yache-Branche ist eine der wenigen, die unter Corona kaum ge-
litten haben, oft sogar Wachstumsimpulse verzeichneten.

UND DIE SCHLECHTE?

Die Industrie neigt zur Arrogang, hat eine iiberholte Bran-
chen-Logik. Gerade durch die akruell oft gut gefiillten Auf-
rragshiicher kann schnell die Haltung uns geht es gur, wir
miissen uns nicht dndern” aufkommen. Ein fataler Fehler und

falscher Weg, denn: Erstens kann sich die Situation ganz schnell
unplanmifiig indern. Zweirens: Wir begreifen die Yachtindus-
trie nach wie vor nur als ,Rich Men's Pleasure Toy Industry.
Dritrens: diese Blindheit bedeutet nicht nur Risiken, sondern
lizst uns auch enorme Chancen verpassen, die Industrie neu
zu denken und ungeahnte Marktpotentiale zu erschliefien, ein
Erkenntnisproblem also.

WELCHE SCHLUSSE SOLLTEN WIR
DARAUS ZIEHEN?

Ich teile die Besorgnis der Uberregulierung und vielfach un-
differenzierter, falschen Férderung. Selbst wenn Corona liber-
wunden wire, wird die Wirtschaft in vielen Bereichen trans-
formiert sein oder sich in unaufhaltsamer Transformation
befinden. Insoweit wird es den alten ,Normalzustand® nichr
mehr geben. Den neuen kennen wir nicht und dieser kann
nicht geplant werden. Ehemalige Boom-Branchen, wie z.B. die
Kreuzfahrtindustrie, Fernreise- und Massen-Event-Veranstal-
ter und alle korrespondierenden Leistungstriiger werden mas-
siv schrumpfen bzw. sich verindern miissen. Im Bereich der
Digitalisierung und Vernetzung hingen wir in Europa generell
und in der Yacht-Industrie insbesondere hinterher. Heure ist
eine einzige der grofien US-Tech-Firmen mehr wert als alle 30
Dax-Konzerne zusammen. Tesla kiinnte sich Daimler leisten.
Das gibt zu denken.

DER AUTOR

Prof. Dr. Christoph Ph. SchlieBmann ist
Fachanwalt fiir internationales Wirtschafts-
recht in Frankfurt am Main und berét seit
lber 20 Jahren Unternehmen bei ihrer in-
ternationalen Geschéftsentwicklung an der
Schnittstelle von Wirtschaft, Recht & Steu-
ern. Selbst Skipper seit 1996 und vorwie-
gend auf Motoryachten im Mittelmeer
unterwegs, iibertrégt er sein Wissen und
seine Erfahrung auf die Yachtbranche. Er
gilt als einer der fihrenden Yachtrechts-
Anwilte und begleitet vor allem Eigner,
Hersteller und Vercharterer groBer Yachten
mit einem Full-Service-Programm weltweit.

Christoph SchlieBmann schreibt seit 2012
fiir internati le Yach ine und
lbernahm Anfang 2018 exklusiv fir MEER &
YACHTEN die Rechts-Kolumne Yacht-
recht International®. Bisher an dieser Stelle
erschienen: .Hexenwerk" Yacht-Umsatz-
steuer in MY2-2018, ,Rechtsfragen rund

um Refits von modernen und historischen
Yachten" in MY3-2018, . Pladoyer fiir pro-
fessi lle Vertr: talt in MY4-
2018, _Brexit = Was nun?" (Teil 1) in MY
1-2019, Teil 2 erschien in MY 2-2019, ,Malta
New Lease/CPS5-Croatia-Charter-Modell® in
MY3-2019, ,Qua vadis Kroatien - rechtliche
Wiirdigung der aktuellen Situation® in MY4-
2019. Zudem organisiert SchlieBmann das
+Yachticum Lech” im Mérz 2021, ein Treffen
fiir GroByacht-Besitzer in privatem Rahmen,
bei dem Yacht-relevante Themen erértert

werden (siehe Beitrag in diesem Heft).

der-yacht-anwalt.de, superyachtforum.eu
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GRENZENLOSE FREIHEIT.

IHRE YACHT. IHR REVIER.

WAS HEISST DAS GENAU?
Unser mentales Hauptproblem ist die Unsicherheit. Fiir Co-

rona und all

was damit zusammenhingt haben wir weder
Mas-

ibt es, je nach Kommunikationsziel des

belastbare e und Erfahrungen, r

terplan. Jeden Tag

Senders, Informationen und Daten, die mehr verunsiche

helfen. Wir sind auf dem Weg von einem vertrauten Normal-

zustand zu einem neven, ungewissen. Change ist immer mit

Angst verbunden. Das Fatale: Die Angst lisst uns als Herde zu-

sammenge

rieben unter ,Big Government® fliichten. De
Markt und Entrepreneurship werden regelrecht angeprangert.

Change kann man nicht ,managen®, sprich steuern - wie man

iert und ist dynamischen Systemen im-

manent. Wir milssen damit umgehen lernen.

Den alten ,Normalzustand“ wird es
nach Corona nicht mehr geben. Den
neuen kennen wir nicht, und dieser
kann nicht geplant werden. Ehemali-
ge Boom-Branchen, wie zum Beispiel
die Kreuzfahrtindustrie, Fernreise- und
Massen-Event-Veranstalter und alle kor-
respondierenden Leistungstriager wer-
den massiv schrumpfen beziehungswei-

se sich verdndern miissen.

WIE? Um mic Char

nen, milssen wir lernen,

nge und Unsicherheit umgehen zu kiin-

in Systemen und deren Verhalten zu

erdependent, unplanbar,

verhalten. Marie Curie sagte einmal treffend: ,Man mus
vor niches filrchten, aber man muss es verstehen®™ Beginnen
wir das, was da gerade passiert zu verstehen und lernen wir,

es nicht mit alten Mustern zu deuten und zu lésen, die nicht

passen. Vor allem aber lernen wir die Dinge in grifieren Zu-

tehen. Und: Orier

sammenhingen zu ver ierung und damit Si-
cherheit bekommt man nur, wenn man Abstand hile. Der Blick

auf das grisBere Ganze bewahrt uns davor, angstgetrieben und

ichtig zu handeln. Schlieilich milssen wir mehr denn je

26

die Problematik der Ungleichheit in unserer Gesellschaft be-

wiltigen. Gerade die Corona Krise rt, wie unterschiedlich

Menschen und Organisationen per h und wirtschaftlich

1ere, die Bril chaft,
Selbst diese K

en immens

berroffen sind. Die unser

werden immer : bringt viele Gewinner
hervor, deren Verr =gen sind, wihrend an-

dere ums nackte Uberleben kimpfen.

WERFEN WIR VOR DIESEM HINTER
GRUND NUN EINEN BLICK AUF DIE
YACHT-BRANCHE.

Die Kunden dieser Industrie sind iiberdurchschnittlich Wohl-
habende. Und die
Im Geg

ind durch die Krise nicht chwunden.

nteil. Die Vermigen des reichsten Teils der Ges
schaft und vor allem derer, die sich Superyachren leisven kiin-

nen, ist in den letzren Jahren hocke

tick-artig explodiert

und selbst in der Krise noch gewachsen. In unserer Klientel

gehiren Yacht

gend der Immobilienbranche an,
lem Handel und M&:A. Alle haben

tbuien erlitten, im Gegenteil. Wihrend die Realwirt-

Er VOrw

gefolgt von IT, internatior

kaum
schaft nach der ,Red-Queen-Theorie* immer stirker kimpfen

wur um auf der Stelle zu bleiben, koppeln sich Kapiral-

e ah.

FAZIT? Der Yachtbranche geht die potentiell kaufkr

Kundschaft grundsirzlich nicht verloren. Schaven wir uns dbu_r

einmal an, wie es zwischen Potential und Markrrealitit aus-

sieht. Nur drei Prozent derer, die sich eine Super-Yachr leisten

dest auch - wie
eine Yacht das Plea-

kinnen, besitzen auch eine. Dies liegt - 2

beront an der traditionellen Logik, d

sure-Toy des Milliondirs bzw. Mill ist. Die durchschnirt-

liche Nurzung einer Super-Yachr liegt erstaunlicherweise bei
nur etwa fiinf bis sechs Wochen pro Jahr. Super-Yachten ver-
ursachen hohe Kosten, sind aber in der Regel nur begrenzt
einsetzbar; ein Grofiteil der Investition ist also ein ,Fass ohne
Boden®.

mehr Extravaganzen daher, was ihre Preise in die Hishe treibt,

ie Yachten kommen zur Differenzierung mit immer

ohne ihren tatsiichlichen {Nutzen) Wert zu erhéhen. Das alles
begrenzt weiteres Wachstum, auch wenn die finangzielle Kraft
im Markt durchaus vorhanden ist. Die Gewinner-Branchen von
Corona sind die, die Autonomie und Distanz des Reisens und

Seins bieten.

WELCHE ANFORDERUNGEN - UND
MOGLICHKEITEN - ERGEBEN SICH
DARAUS FUR GROSSE YACHTEN?

Yachten werden zunehmen den Zweck als dynamische Hide-
aways zum Leben und Erleben wie auch zum Arbeiten und

1en erfiillen. Der Trend zum Explorer, zur gerdumigen
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Funktionsyacht mit einem breiten Spektrum von Anwen-
dungsbereichen, wird sich damir rapide verstirken. Die Yacht
von morgen muss zudem hiichstmigliche Funkrion, Effizienz,
Wirtschaftlichkeit und Umweltvertriglichkeit bieten. Schin-
heit und Nice-to-Have Gadgets riicken eher hintenan. Dazu
kommt: selten gebrauchte Yachten, die herumliegen, sind nicht
nur unwirtschaftlich, sie sind auch sozial inakzeptabel in ei-
ner Gesellschaft, die sich immer weiter spalter. Die Yacht muss
ein skalierbares Asset werden: Sie sollte {iber 52 Wochen mit
weltweiter Fahrt auf einzigartigen Routen einserzbar und da-
mit auslastbar sein: Seetiichtigkeir, Sicherheir, Reichweite und
solide Technik ermiglichen weltweite Reisen mit Komfort und

L ]|
Um mit Change und Unsicherheit um-
gehen zu kénnen, miissen wir lernen, in
Systemen und deren Verhalten zu den-
ken und zu agieren. Vor allem in komple-
xen Systemen, die sich interdependent,
unplanbar, nicht-linear, iiberraschend
verhalten. Marie Curie sagte einmal tref-
fend: ,Man muss sich vor nichts fiirch-
ten, aber man muss es verstehen.“ Be-
ginnen wir das, was da gerade passiert
zu verstehen und lernen wir, es nicht mit
alten Mustern zu deuten und zu lésen,

die nicht passen.

Sicherheit in allen Klimazonen der Welt fiir High-End-Reisen
und Entdeckungstouren. Eine Yacht soll wie ein Unternehmen
gefilhrr werden kinnen: Professionell in Betrieb, Verwaltung
und Wartung. Erzielung von Skaleneffekten fiir grofie Yachten
durch hocheffizientes Management, Digitalisierung und Fern-
steuerung, Block-Chain-Admin, auf den Kern gebaur, und 52
Wochen Kapagzititsauslastung. Entscheidend dabei ist eine
solide Schiffstechnik, die hauptsichlich von einer qualifizier-
ten Besatzung gewartet werden kann, sowie die Moglichkeit
der ,Ferniiberwachung” und ,Fernwartung” zur Optimierung
der Wartungsintervalle, Planbarkeit der Reparaturzeiten und

Optimierung der Betriebskosten. Dies bedeutet nariirlich auch
eine zunehmende Digitalisierung der Yacht und deren Con-
trolling sowie Prozess-Management. Mehr  Aufmerksamkeit
muss schliefilich auf den Schurz fiir Betreiber und Giiste ge-
richtet werden, vor allem im Bereich der Cyber-Sicherheir.

WIE WIRD SICH ,,DIE PASSION DES SEE-
FAHRENS“ UND DER TRAUM VON DER
EIGENEN YACHT VERANDERN?

Das ist ja das Schine: die Passion des Seefahrens und der
Traum von der Yacht werden meines Erachtens nicht nur blei-
ben, sondern sogar an Bedeutung gewinnen, sich jedoch inhalt-
lich deutlich dndern, differenzieren und véllig neve Formen
von Nachfrage vor allem auch fiir den Markteintrite never Kun-
den schaffen. Es bietet sich an, die moderne Technik des De-
sign-Thinking zu nutzen, um von neuen Mirkten und Kunden
und deren Erwartungen bzw. Wiknsche her Angebote zu gestal-
ten. Inshesondere brauchen wir unkomplizierten und innova-
tiven Zugang zur Buchung eines Yacht-Abenteuers weltweit
entlang der situativen Verfilgharkeit einer Yacht. Eine Yacht
muss buchbar sein wie ein Business-Jet. Uber transparente
Plattformen ist ersichtlich, wann sich die Yacht wo befindet
und wo Zustiegsmiglichkeiten bestehen. So konnen Yachten
weitgehend dort verchartert und besetzt werden, wo sie jeweils
sind, ohne unwirtschaftlich und unékologisch grofie Strecken
gwischen den Turns unausgelastet zu iiberwinden. Hierzu
braucht es mehr ,Big Data® zur Branche, mehr Vernetzung und
Digitalisierung. Der Schlilssel 2u neuen Geschiiftsmodellen
und Marktpotentialen liegt auch in der Yachtbranche genau
dort. Lerztlich bedeuten diese Trends und Entwicklungen auch
signifikante Verinderungen fiir Marketing und Vertrieb in der
‘Yachrbranche.

WIE STEHT ES ZUKUNFTIG UM GROSSE
INTERNATIONALE YACHT-MESSEN?

Ich provoziere: Einen Tesla kann man per Mausklick konfigu-
rieren und bestellen. Tesla braucht keine Hindler mehr. Sicher,
eine Yacht ist viel komplizierter, aber was will der Kunde? Mir
haben viele Kunden gesagt, dass sie genau dieses Messegezerre
nicht wollen, wenn sie einen guten siebenstelligen Betrag fiir
ein Produkrt auszugeben gedenken. Auch wenn die Hindler das
anders sehen: Der Kaufprozess ist von ihren Interessen her an-
gedacht und das goldene Kalb ,Eigner” auf den Flatz gestellr,
wo sie ihn haben wollen. Haben die wirklich mal in ruhigem
Umfeld mitr einem Eigner gesprochen, dariiber, was dieser
wirklich will? Ich habe Ende September 2020 als Referent auf
einer Konferenz zur Furture of Supervachrs, Business Jets and
Luxury Property teilg nen. Im Rahmen int Po-

diumsdiskussionen kamen wir mehrheitlich zu dem Ergebnis,

dass die Massen-All-In-Yacht-Messen und Yacht-Festivals wohl
bald der Vergangenheit angehiiren werden, denn sie sind nicht
mehr zei fi, ungeh Teilnahmekosten bringen keinen

Return of Invest mehr, und es gibt einfach zu viele mit oft zu
langer Daver. Hinzu kommt, dass die Messen in der Vergan-
genheit meist eher Meeting- und Bump-In-Places fiir Anbieter.

‘WAS WIRD STATTDESSEN KOMMEN?
Nun, der Kunde im Zentrum® muss neu gedacht werden;
nicht nur in Bezug auf die traditionelle Klientel, sondern
auf eine grofie, potentiell neve. Ich gehe davon aus, dass zu-
kiinfrig nur einige wenige ,Zentral-M “ bestehenbleib

werden. Stattdessen werden wir wohl mehr regionale oder
vor allem thematisch konzentrierte Messen sehen, die einer
bestimmten Klientel ein bestimmrtes Nutzenthema prisentie-
ren und erlebbar machen. Es wird mehr Hausmessen der Her-
steller in newer Form geben. Dort werden potentielle Kunden
willkommen geheifien und bekommen ihr mégliches Produkt
wirklich markeplatzartig nahegebracht. Rund um diese neu-
en Marktplitze werden digitale Formen der Kommunikation
und des 360-Grad-Erlebens kommen: zur Vorauswahl und
Orientierung, zur individuellen Planung und zur After-Sales-
Betreuung. Entlang der Wertschipfungskerten vom Konzept
bis zum Betrieb miissen aus Konkurrenzverhiiltnissen neue
Formen der kooperativen Zusammenarbeit von Leistungstrii-
gern entstehen.

DAS BUSINESS MIT YACHTEN

WIRD SICH ALSO TRANSFORMIEREN:
KONZENTRIERTER, ZIELGRUPPEN-
GERECHTER, INDIVIDUELLER ERLEB-
BAR, GANZHEITLICHER IM SINNE

VON NUTZUNGSKONZEPTEN.

WIE KONNTEN ENTSPRECHENDE
NEUE GESCHAFTSMODELLE FUR DIE
ZUKUNFT AUSSEHEN?

Das muss jeder bzw. jedes Unternehmen fiir sich lésen. Es mils-
sen gewlsse Rahmenbedingungen erfiillt werden, die lerzte
Entscheidung, wie am Markt teilgenommen wird, kann jedoch
keinem Unternehmer abgenommen werden. Jedenfalls stehen
uns da spannende Zeiten bevor. Wir arbeiten mit Kunden be-
reits an solchen Lisungen in die Zukunft und freuen uns, den
einen oder anderen Pionier begleiten zu kinnen.

HERR PROFESSOR SCHLIESSMANN,
WIR BEDANKEN UNS FUR DIESES
GESPRACH. BLEIBEN SIE GESUND!

Das Gesprich filhrte Matt Mincheberg. a
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