_Yachten faszinieren mich”

Die Superyacht-Welt bietet vielfaltige Moglichkeiten, davon weil3 auch Antonia
Gehr zu berichten. Die 30-jahrige Marketing-Expertin stieg 2015 in das von ihrem
Ururgrol3vater gegriindete Unternehmen Gehr Yacht und Aircraft Interior ein.

Wann hattest du das erste Mal Kontakt
mit der Yachtingindustrie?

Das kann ich gar nicht so genau
sagen. Wahrend meiner Kindheit haben
wir viele Jahre Uber dem Firmenbtro
gewohnt, und durch meinen Vater habe
ich schon frih mitbekommen, was in
der Yachtwelt passiert. Unser Familien-
unternehmen hat zwar damals tberwie-
gend Kreuzfahrtschiffe ausgeristet, die
ein oder andere Yacht und Flugzeuge
gehorten aber ebenfalls zu unseren
Projekten.

Wie bist du in die Yachting-Welt ge-
kommen? Hattest du vorher bereits
den Wunsch, in dieser Branche zu
arbeiten?

Uberhaupt nicht. Ich habe Kommunika-
tionswirtschaft und danach Betriebswirt-
schaftslehre studiert, allerdings ohne
das Ziel, spater in unserem Betrieb
oder in der Yachtbranche einzusteigen.
Urspringlich hatte ich den Plan, in die
Automobilindustrie zu gehen, da mich
dieser Wirtschaftszweig schon lange
interessiert.

Wieso wurden es dann schlie3lich
doch Yachtinteriors?

Wahrend meines Studiums hatte ich im
Schwerpunktfach Logistik einen sehr
netten Professor, mit dem ich zusam-
men das Thema flr meine Bachelorarbeit
ausarbeiten konnte. Er brachte mich auf
die Idee, meine Arbeit Uber das Thema
.Vermarktung von Luxusgitern am
Beispiel Privatjets” zu schreiben. Hier-
fr konnte ich mir viele Informationen
und Einblicke aus unserer Firma holen
und fand schnell heraus, dass mich die-
se Branche reizt und fasziniert. Aul3er-
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dem stellte ich schnell fest, dass das
Arbeitsklima in einem mittelstandischen
Unternehmen um ein vielfaches ruhiger
und menschlicher ist als in einem Riesen-
Weltkonzern mit vielen Tausend Mitar-
beitern.

Wann bist du dann bei Gehr Yacht &
Aircraft Interior eingestiegen, und was
steht heute auf deiner Visitenkarte?
Ich bin vor drei Jahren in das Unterneh-
men eingetreten, und als Director Sales
kimmere ich mich um alles, was mit
Marketing und Vertrieb zu tun hat. Dazu
gehdrt gemeinsam mit meinem Vater
die Kundenakquise, aber natdrlich auch
Messeplanung, Logistik und das Stand-
design. Da wir mit 50 Mitarbeitern ein
Uberschaubarer Betrieb sind, bekomme
ich aus allen Abteilungen viel mit.
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Antonia Gehr, Jahrgang 1987, kimmert

sich als Director Sales um das Marke-

ting und den Vertrieb der Interiorprofis.

Hattest du auch schon ein eigenes
Yachtprojekt?

Ja, eine Yacht habe ich zwar nicht al-
lein, aber mit Projektverantwortung
betreut. Das war ein umfangreiches
Refit einer 30-Meter-Motoryacht. Wah-
rend der gesamten Projektlaufzeit hatte
ich viel Unterstltzung vom erfahrenen
Projektteam und konnte vom Know-how
in unserer Produktion profitieren. Auch
die gute und intensive Zusammenarbeit
mit dem erfahrenen Yachteigner machte
mir die Arbeit leicht. Das waren aufre-
gende Monate, denn ich bin ja nicht, wie
mein Vater, ein technisch ausgebildeter
Innenarchitekt.

Ihr fertigt hochwertige Innenausstat-
tungen nach den Vorstellungen von
Interiordesignern. Gab es schon Auf-
trdge, die ihr aufgrund zu ausgefallener
Wiinsche nicht annehmen konntet?
So was ist auch schon vorgekommen,
ist bei uns jedoch nicht die Regel. Wir
schauen uns sehr genau an, fir welche
Projekte wir geeignet sind und welche
Bereiche wir mit unserer Mannschafts-
starke gut bewerkstelligen kénnen. Bei
sehr komplexen Einrichtungslésungen
sind wir gern Co-Produzent flr unsere
Interiorkollegen. High-End-Einrichtungen
als Turnkey-Lésungen sind hochkomplex
und benotigen eine ganz intensive Be-
treuung und Logistik von der Schaffung
bis zur Ubergabe an den Kunden. Dafur
sind wir zu schlank aufgestellt. Oft helfen
wir jedoch unseren Mitbewerbern bei
der Produktion aus.

Was ist das Beste an deinem Job?
Das Beste ist, dass meine Tage ab-
wechslungsreich sind und meine Arbeit
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vielseitig ist. Langeweile gibt es nicht.
Was naturlich auch daran liegt, dass ich
eng mit allen Abteilungen zusammen-
arbeite. Zudem ist der immer wichtiger
werdende Marketingbereich genau mein
Ding, hier kann ich mich austoben und
muss mich mit niemandem abstimmen.
Den Verkauf mache ich gemeinsam mit
meinem Vater, der seit 35 Jahren in der
Branche ist und der Gott und die Welt
kennt. Ein weiterer wunderbarer Aspekt
meines Jobs ist, dass ich viel reise. Wie
viele aus der Branche besuche ich die
Messen in Cannes, Monaco, Fort Lau-
derdale und Amsterdam. Dazu kommen
Termine und Besuche von Kunden.
Bringt dich die Netzwerkplattform
Young Professionals in Yachting (YPY)
in deinem Berufsalltag weiter?

Dank YPY habe ich definitiv Branchen-
kontakte kennengelernt, mit denen ich
sonst nichts zu tun hatte. Es ist eine

YOUNG PROFESSIONALS

~Langeweile kenne ich nicht, denn fast
jederTag sieht bei mir unterschiedlich aus”

hervorragende Plattform, um in einem
lockeren Ambiente neue Geschéaftsver-
bindungen aufzubauen. In einer Industrie
wohlgemerkt, die wahrend der letzten
Jahre deutlich jinger geworden ist.
Gibt es Projekte dervergangenen Jahre,
die dich ganz besonders beeindruckt
haben?

Besonders beeindruckend war die Pro-
duktion des Interiors einer 62 Meter lan-
gen Motoryacht, die wir komplett aus-
gestattet haben. Damals war ich noch
nicht im Unternehmen, habe es aber
dennoch durch meine Familie hautnah
miterlebt. Der Eigner besuchte uns mit
seiner Familie in der Fertigung in Lune-
stedt, da er wissen wollte, wo seine
Yacht entsteht. Das war fir mich alles

eine komplett neue Welt, denn die En-
tourage kam mit dem Jet an. Der Kontakt
zum Eigner ist Gber die Jahre Ubrigens
tatsachlich so eng geblieben, was uns
sehr freut.

Welcher der beiden Geschiéftszweige
ist fiir euer Unternehmen wichtiger,
Yachten oder Flugzeuge?

Der Markt der Privatjets ist deutlich klei-
ner als bei Yachten, in Bezug auf das
Interior. Denn ein Gros der Midsize-Jets
gehort GroRkonzernen, die ihre Flug-
zeuge rein geschéaftlich nutzen. Bei den
reinen Privatjets ist das naturlich anders,
die werden von uns ebenfalls aufwendig
ausgestattet. Aber an den Yachtmarkt
kommt diese Nische nicht heran.
Vielen Dank fiir das Gespréch!

HERE COMES THE SUN...

Bestimmen Sie selbst, wie viel Licht und Warme Sie an
Bord haben méchten: durch Verschattungssysteme und
Sonnensegel von Sailtec by Reckmann. Technisch, optisch
und funktional stellen sie einfach alles in den Schatten.
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