Patric Polch, umtriebiger
Bootshandler von der Mosel, fiihrt
ein Leben mit Nimbus. Mit Erfolg,

denn die feinen Boote aus

Schweden sind Dauerbrenner.
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So kommt es, wie es kommen muss. Wir
sind zwar piinktlich vor Ort, aber finden
das Unternehmen nicht. Kein Hinweis,
kein Schild, und das Navi kennt die Adres-
se nicht. ,,Zum Polch geht’s geradeaus und
dann rechts®, bekommen wir zur Antwort.
Man kennt sich.

Patric Polch empfangt uns in seinem Biiro.
Sein Schreibtisch steht vor einem Riesen-
foto. Sonnenuntergang, die See, eine Nimbus
vor Anker. Er bereitet Kaffee, beantwortet
Mails und fiihrt uns libers Werftgelande.
Zwischendurch kommt ein Anruf, im La-
ger flihrt er ein kurzes Gesprach mit einem
seiner Bootsbauer. Dann erkldrt er uns das
hochmoderne Erfassungssystem fiir die er-
brachten Arbeitsleistungen und den Einbau
von Extras wie einer Entsalzungsanlage. Er
stellt uns seine Mutter Christa und Vater
Peter vor, schlieBlich Tante Hanne, die Hafen-
meisterin im ehemaligen Schutzhafen.
Patric Polch scheint alles gleichzeitig, mit
Leidenschaft, beinahe rastlos und dennoch
griindlich zu machen. Bevor er spricht,
nimmt er sich Zeit fiir die Antwort. Was er
sagt, hat Hand und FuB.

Nach dem Abitur ging er zur Marine, war
auf der ,Gorch Fock®. Danach lernte er
Spanisch in Granada, wollte nur weg von zu
Hause. Hat in Barcelona beim Handlerkol-
legen gearbeitet. Es war klar, dass er in der
Yachtbranche sein Geld verdienen wiirde.
Kurz nach dem Vollzeitstudium der Europa-
ischen Betriebswirtschaft an der Internati-
onal Business School in Miinchen arbeitete
er flir Sunseeker auf Mallorca. Durch seine
Auslandssemester in Madrid und London
spricht er mittlerweile flieBend Spanisch
und Englisch.

Dann stieg er im elterlichen Betrieb ein.
Es war so nie geplant. Seine Eltern lieBen
ihm freie Hand, obwohl er sein ganzes Le-
ben fiir den Familienbetrieb gearbeitet hat.
Wahrend des Studiums kiimmerte er sich
um die Buchhaltung, Werbung und Marke-
ting, den ganzen kaufméannischen Bereich.
,,Je langer ich von zu Hause fort war, desto
starker war mein Wunsch, zuriickzukeh-
ren®, sagt er nachdenklich. Bevor er in die
Firma eingetreten ist, hat er sich gefragt:
Kann ich Schiffe verkaufen? Behandeln

mich die Mitarbeiter wie das Kind, das ich
einmal war?

Ohne die Entwicklung des Internets hitte
er die Firma nicht libernommen. Er setzt
auf das neue Kommunikationsmittel, sozi-
ale Netzwerke. Sie sind fiir ihn elementar:
Das Netz ist sein Ballungsraum. Hier kann
er viele verschiedene Kundeninteressen
befriedigen und sich présentieren. Fir sei-
ne Boote hat er jlingst einen Konfigurator
entwickelt - wie die PKW-Hersteller. ,Hier
an der Mosel, im Binnenland, habe ich es
schwerer als in Norddeutschland. Dort ist
nicht nur die Infrastruktur besser, die Kun-
den denken auch, dass man von Geburt an
Seemann ist®.

Heute kann er sich ganz auf das konzent-
rieren, was ihm liegt. Er beschéftigt keinen
Verkdufer. Das machten er oder der Vater.
Das Geschéft ist ein sehr personliches.
Ein Familienbetrieb. Investiert hat er in
die Betriebsstrukturierung, sodass er sich
ganz auf den Verkauf und die Ubergaben
konzentrieren kann, die hauptsdchlich in
Schweden stattfinden oder an jedem an-
deren Ort, den der Kunde wiinscht.
Warum Nimbus? Vor 25 und 30 Jahren
dominierten die klassischen US-amerika-
nischen Daycruiser. Sein Vater war Diesel-
Fan, Volvo Penta der Partner von Nimbus.
Die Boote wurden quasi um den Motor he-
rum gebaut, und Stahl als Baustoff fiir den
Rumpf war kein Thema. Boote von Nimbus
waren mit 25 Knoten Hochstfahrt damals die
Ausnahme. Der Vater
wollte schnelle Boote,
keine Verdranger, denn
da fallt der Rhein als
Revier fast aus.

Seine Kunden sind an-
genehme Zeitgenos-
sen. Sie sind solide und
kaufen nicht lber ihre
Verhéltnisse. Eine Fi-
nanzierung ist noch nie
geplatzt. Sie respektie-
ren den Gegenwert fir
ihr Geld.

Jeanneaus Neuentwick-
lung NC 11, sagt Patric
Polch, sei ein ernst zu
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nehmender Mitbewerber mit interessantem
Preis-Leistungs-Verhiltnis. ,,Meine letzten
drei Kunden, denen ich eine 365 Coupé ver-
kauft habe, sind sie Probe gefahren®.
Seine Boote leisten mehr und haben ei-
nen wesentlich htheren Wiederverkaufs-
wert. Das Nimbus-Konzept ist ausgereift;
fiir europdische Reviere bietet es das rich-
tige Boot fiir seine jlinger werdende Kund-
schaft, von denen viele auf die Sicherheit
des 24-Stunden-Notdienstes setzen. Rund
100 Eigner aus ganz Deutschland nutzen
Jahr fiir Jahr den Rundumservice im Win-
terlager.

,Um noch mehr Menschen fiir den Wasser-
sport zu begeistern, brauchen wir Infra-
struktur und die Mdglichkeit, die Yacht
als Hauptwohnsitz zu nutzen, auf dem ich
eine Grundschuld eintragen lassen kann®,
so Polch. Motorenentwicklung, Navigati-
onselektronik und Komfort haben vielen
Menschen das Wasserwandern auf eige-
nem Kiel erst ermoglicht.

~Wasser bedeutet fiir mich Relaxen
pur®. Er schwimmt, lduft Wasserski und
geht Kitesurfen. Seine Eltern geniefBen
die Ndhe zum Wasser ebenfalls. Sie ha-
ben ihn einmal in Madrid besucht. Nach
ein paar Tagen vermissten alle drei das
Wasser. Sie machten sich auf die Suche
nach einem See, der in einer Landkarte
verzeichnet war. Vorgefunden haben sie
nur ein eingezduntes Regenwasserriick-
haltebecken. <<«

Patric Polch mit Vater und Firmengriinder Peter Polch
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