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FLY ELITE

Der etwas andere

Broker

Bindung an einen Anbieter ja, hohe
Vorauszahlungen nein. So lasst sich das neue
Businesscharter-Konzept von Elite-Handling-
Service in aller Kiirze zusammenfassen.

s hat zweifellos
schon bessere Zei-
ten fiir die Business
Aviation  gegeben.
In den vergange-
=nen Monaten hat die Branche
5schlieﬁlich nur selten mit po-
Ssitiven Schlagzeilen von sich
“reden gemacht. Erst in jlingster
SZeit beispielsweise musste Jet
2Republic die Segel streichen,

PHA

noch ehe das Unternehmen
iberhaupt den Flugbetrieb
aufgenommen hatte. Jetbird,
ein ambitionierter europai-
scher Newcomer fiir Low-Cost-
Businessjetfliige, der eigentlich
im Sommer 2009 an den Start
gehen wollte, hatte bei Redak-
tionsschluss dieser Ausgabe
noch keinen einzigen Flug
durchgefiihrt, und dem Ver-
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nehmen nach hat NetJets, der
Pionier des Flugzeug-Teileigen-
tums, seine Auftragsliste bei
Hawker Beechcraft radikal auf
nur noch rund zehn Prozent
der urspriinglichen Bestellung
zusammengestrichen. Man
kann sich also gewiss passen-
dere Gelegenheiten vorstellen,
die Business Aviation um ein
neues Produkt zu bereichern.

Doch Maik Steinmiiller ist zu-
versichtlich, dass sein ,Fly
Elite“-Konzept trotzdem — oder
vielleicht gerade deshalb - eine
Zukunft hat.

Diese Zuversicht griindet nicht
zuletzt darauf, dass ,Fly Elite"
jene Klippe elegant umschifft,
die vermutlich entscheidend
zum frithzeitigen Aus von Jet
Republic beitrug und NetJets
sowie Anbieter vergleichba-
rer Produkte zumindest seit
Beginn der Krise zu schaffen
macht: das hohe Eintritts-
geld“, das potenzielle Kunden
noch vor dem ersten Flug
zahlen miissen - entweder in
Form eine physischen Anteils
an einem Flugzeug oder fiir so
genannte Jet Cards mit einem
festen Stundenkontingent -
und das sich leicht auf mehrere
Hunderttausend Euro belaufen
kann.

Ganz ohne Vorauszahlung
geht es allerdings auch bei
»Fly Elite* nicht, jenem neuen
Programm fiir viel fliegende
Geschéftsreisende, das der
ebenfalls von  Steinmiiller
gegriindete Elite-Handling-
Service Mitte Oktober auf den

Markt gebracht hat. Ab 10000
Euro Jahresgebiihr ist der Pri-
vatmann im Einstiegstarif ,Fly
Elite Basic* dabei. Dafiir erhalt
er zehn Prozent Rabatt auf alle
iber Elite-Handling-Service ge-
buchten Charterfliige weltweit,
wobei der Ausgangswert jenem
Preis entspricht, den ein Kunde
erhalten wiirde, wenn er selbst
beieinem Broker anfragte. Mog-
lich werde das nicht zuletzt, so
Steinmidiller, weil Elite aufgrund
der teilweise seit mehreren
Jahren beim Handling beste-
henden Zusammenarbeit bei
vielen Businesscharter-Airlines
vergleichsweise glinstige Ein-
kaufspreise erzielen konne.

Fir Privat- und
Firmenkunden

Der Umstand, dass Elite-Hand-
ling-Service zwar ein Neuling
im Brokergeschéaft, aber kei-
nesfalls in der Geschaftsluft-
fahrt ist, diirfte die Einflihrung
von ,Fly Elite® um einiges er-
leichtern. ,Fly Elite“, erlautert

Fly Elite®

Privatkunden
Tarif Preis pro Jahr Rabatt”
Fly Elite Basic 10000 € 10%
Fly Elite Gold 20000 € 15 %
Fly Elite Platinum auf Anfrage 15 %
Firmenkunden

Tarif Preis pro Jahr Rabatt?
Fly Elite Business 20000 € 10 %
Fly Elite Business Gold 40000 € 15 %
1) AUF DEN FLUGPREIS IM VERGLEICH ZU EINEM BEI EINEM BROKER
GEBUCHTEN FLUG

Maik Steinmiiller, ,rechnet
sich schon bei wenigen Fliigen
im Jahr* Obgleich sich diese
Aussage eigentlich auf die Kun-
den bezieht, die ihre Einstiegs-
geblihr schon nach wenigen
Businessjet-Buchungen wieder
shereingeflogen“ haben sollen,
gilt sie doch gleichermaf3en
auch fiir den Anbieter selbst.
Denn weil das Konzept ohne ei-
gene Flugzeuge auskommt, hat
das Unternehmen - ebenso wie
seine Kundschaft — vorab kei-

ne hohen Kosten zu stemmen.
Zudem verfligt man an vielen
Flughéfen aufgrund der Aktivi-
taten im Bereich Bodenabferti-
gung bereits iber eine etablier-
te Infrastruktur, die dort dann
selbstverstandlich auch das
Handling der ,Fly Elite“-Fliige
tibernimmt.

Andere Aufgaben, die bei der
Abwicklung einer Reise im

Businessjet anfallen, Gibertragt
man dagegen auf erfahrene
Partner. So arbeitet Elite Hand-
ling Services beispielsweise
mit der Eventagentur Galaby-
Gala zusammen, die sich um
die Betreuung der Reisenden
vor beziehungsweise im An-
schluss an den Flug kiimmert.
Das Fahrzeug fiir die stilvolle
An- und Abreise - nur bei Flii-
gen in beziehungsweise nach
Deutschland - stellt in der Re-
gel die United Limousines AG.
Kostenlos allerdings erst fiir
4Fly Elite Gold“-Kunden, die
sich dieses Privileg mit einem
Einstiegspreis von 20000 Euro
jahrlich erkaufen, dafiir aber
dann auch 15 Prozent Rabatt
auf den Flugzeug-Charterpreis
erhalten. Die ,Platinum“-Kli-
entel darf sich dariiber hinaus
noch tber Einladungen zu ex-
klusiven Veranstaltungen und
Premierenfeiern freuen.

»Fly Elite® wendet sich aber
nicht allein an Privatreisende.
Fir Firmen halt man ,Busi-=

www.elite-handling-service.com
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., Fly Elite” nutzt Flugzeuge diverser europdischer Airlines.

ness“- und ,Business Gold“-
Pakete parat, die auf Charter-
fligen ebenfalls Rabatte in
Hohe von zehn respektive 15
Prozent garantieren sowie da-
riiber hinaus Preisnachlasse
auf Limousinenbuchungen
(normalerweise Mercedes-
S-Klasse oder vergleichbare
Fahrzeuge) weltweit. Die Jah-
resgebiihr ist jeweils doppelt
so hoch wie bei den vergleich-
baren Angeboten fiir den Pri-
vatmann (oder die Privatfrau),
doch wird das durch die ver-
mutlich intensivere Nutzung
schnell kompensiert. Ohnehin
gilt: Je ofter der Kunde auf die
Vermittlungsdienste von Elite-
Handling-Service zuriickgreift,
desto schneller rechnet sich
das Unterfangen. Je nach Reise-
dauer und Auslastung des Jets
kann sich die Investition unter
Umstanden schon nach weni-
gen Fliigen amortisiert haben.
Steinmiiller rechnet vor, dass
ein Unternehmen beispielswei-
se allein bei der Anmietung
einer Citation Mustang iiber
Elite-Handling-Service fir ei-
nen Flug von Salzburg nach
Berlin und zuriick mit vier Per-
sonen an Bord rund 600 Euro
pro Fluggast gegeniiber einem
Lufthansa-Business-Class-Ti-
cket einsparen kann - von der
wZeitersparnis  aufgrund des
Snicht erforderlichen Umstei-
S gens gar nicht zu reden.

Es muss nicht immer
die Mustang sein

-SERVICE / JETALLIAN

%Apropos Mustang: Anders als
2bei den Flugzeug-Teileigentum-
::und Jet-Card-Programmen ist
wder Kunde bei ,Fly Elite* nicht
Sauf ein bestimmtes Muster
- festgelegt. Stattdessen sucht
2 Elite-Handling-Service aus den
2bei diversen Charterairlines —

yausschliefllich renommierte
Unternehmen®  (Steinmidiller)
- eingeholten Angeboten das
fiir die jeweilige Reise am bes-
ten geeignete Fluggerat — was
durchaus auch einmal ein Heli-
kopter sein kann - heraus. Wo-
bei man, wie Maik Steinmiiller
erklart, dem Fluggast grund-
satzlich mehrere Optionen,
also nicht al-
lein das bil-
ligste  Ange-
bot, vorlege.
Natiirlich gilt
fir ,Fly Elite®,
was fir alle
Broker-Dienst-
leistungen
,,Fly Elite“- gilt: Es wird
Chef Maik fir den Kun-
Steinmiiller = den oftmals
glinstiger sein,
direkt bei den Fluggesellschaf-
ten anzufragen und zu buchen.
Allerdings setzt das nicht
nur voraus, dass man sich
ein wenig im Markt auskennt,
sondern auch gewillt ist, die
zusatzliche Zeit zu investieren
und womdglich die iiber den
reinen Flug hinausgehenden
Dienstleistungen in Eigenregie
Zu organisieren.
Was Steinmiiller und seine
»Fly Elite“-Mannschaft den
potenziellen Kunden verspre-
chen, ist nun so etwas wie das
Beste aus beiden Welten: eine
Kombination aus der Bequem-
lichkeit der Fractional-Owner-
ship- und Jet-Card-Welt - nur
ein einziger Ansprechpartner,
relativ giinstige Stundenpreise
- einerseits und den Vorziigen
der individuellen Buchung bei
der Airline direkt oder beim
Broker — keine hohen Vorab-
kosten, keine monatliche Ma-
nagementgebiihr, keine Fest-
legung auf ein Flugzeugmuster
und eine feste jahrliche Flug-
stundenzahl - andererseits.
Achim Figgen
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