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rrachtverkauf

Luftfra

. Vertriebsagent
ATC auf Hohenflug

Immer mehr Airlines geben Verkauf an GSAs ab.

" Von Heiner Siegmund

inst als kleiner Vermarkter von
E Luftfracht gestartet, sitzt die ATC

mittlerweile in der vordersten
Reihe der Zunft. Bin breites Kunden-
portfolio, die infolge langjihriger Mit-
arbeit erworbene Marktkenntnis des
Dersonals sowie die wachsende glo-
bale Prisens des General Sales Agents
(GSA) gelten als wichtige Erfolgsfak-
toren. Hilfreich erweist sich bei stra-
tegischen Weichenstellungen zuch die

finanzielle Riickendeckung durch die -

Anteilseigner,

40 Jahre! Das ist ein beachtliches
Alter fiir eine Firma, die ihr Geld mit
dem Vertrieb von Lufifracht verdient,
Der Name des Jubilars: ATC Aviation
Services Ltd. In der Schweiz 1971 ge-
gritndet, hat sich der GSA inzwischen
zu einer imposanten Grifle entwi-
ckelt. Belegt wird dies etwa durch
das fir 2011 budgetierte Umsatzvo-
limen von rund 25% Mio. EUR des
zur Holding der World Freight Com-
pany International (WECI) gehéren-
den Frachtvermarkters.

JAuf manchen Mérkten®, sags Fir-
menchef [ngo Zimmer, , gehéren wir
laut Cass-Statistik mit zu den gréfR-
ter Akteuren hinsichtlich der abge-
flogenen Tonnage®. So etwa in der
Schweiz, wo sein Unternehmen vom
Frachtautkemmen her sich auf Au-
genhdhe mit Swiss WorldCargo be-
findet.

Gut im Rennen. Auch in Deatsch-
land, dem schon seit Jahren zentralen
Sitz der Firma, liegt ATC gut im Ren-
nen, Dafiir sorgen namhafie Airlines,
die ihr Prachtgeschift an den GSA
libertragen haben. Dazu gehiren die
In Ostasien beheimateten Asiana und
All Nippon Airways, die stark aufstre-
bende arabische Etihad, Ethiopian
und Royal Air Maroc aus Afiika oder
der Expressflieger TNT. Insgesamt
stehen die Namen von 65 Airlines auf

Per Frachter fliegt der ATC-Kunde Etihad den Flughafen Hahn an.

der Kundenliste des Yerkaufsagenten,
wobel einige Vertrige nur fiir ein ein-
zelnes Land gelten, wie etwa im Falle
Finnairs fiir Belgien oder Air Chinas
fiir die Schweiz.

Chief Executive Officer Zimmer
ist bereits seit 21 Jahren bei der ATC.
+Meine beste berufliche Entscheidung®,
urteilterheure. Anfang der1990erJahre,
blickt er zuriick, war die GSA-Land-
schaft hierzulande numerisch nech

solite ihre Frachtabteilung aufgelost
und ihre Airfine der: Cargovertrieh ei-
nem GSA fiberantworten.

Nicht vie! besser war der Rufder da-
mals noch recht zahlreichen Broker, die
Palettenpositionen bei Aitlines einkauf-
tgn, um diese dann den Spediteuren an-
zudienen. Diese Form des Vermakeins
von Fracht existiert mitderweile aller-
dings kaum noch. Warum? Weil die ver-
gleichsweise viel breiter aufgestellten

ASgespro- General  Sales
chen itbersicht- MAuf manchen Agents die Bro-
lich, D}é we- Markten gehdren kefﬁl . verdréilngt
nigen Akteure . .. und deren Platz
wfrden von der wir zu den groBten in der Wert-
Cargeindustrie Akteurer{{ schpfungs-

argwohnisch ingo Zimmer, ATC kerte ¢ingenom-

betrachtet, gai-
ten sie doch als nur bedingt serits. Ge-
zielt gefdrdert wurde das miese lmage
von mancher Fluglinie, deren Landes-
vertretung sich mit allen Mitteln gegen
die auflcommende Gilde unzbhingiger
Vertriehsagenten striubte. Aus eigen-
niitzigen Griinden, denn die Mitarbei-
ter befiirchteten den Verlust ihrer Jobs,

men haben, Ein
weiterer Grund dafir ist, dass sie da-
mit begannen, ihren Vertragsparmern
neben dem reinen Frachwertrieb eine
Eiille von Zusatzleistungen zu offerie-
ren. Auf dieser Liste stehen Markistu-
dien, das Palettenmanagement, diverse
Marketingaktivititen, der Vor- und
Nachlauf von Sendungen per Lkw, die

Einfidelung von Interline-Vereinbarun-
gen oder die Anwesenheit eines GSA-
Yertreters bei der Verladung der Waren
it den Flieger,

Paradigmenwechsel. Zugute kam den
Vertriebsagenten aulerdem ein Para-
digmenwechse] bei den Airlines, Be-
trieben diese ihir Frachtgeschift friiher
noch traditionell, sprich mit eigenem
Perscnal, hat der zunchmende Kos-
tendruck die Branche vor Jahren zum
dass GSAs platelich nicht mehr als Pa-
tias sondern gefragte Geschiftspart-
ner galten. 8ie ibernahmen das Risiko
beim Aufkemmen, bekamen folglich
kein Geld bei fehlender Tonnage.

Die Airlines senkten ihre Personal-
ausgaben, integrierten die ausschlieR-
lich fiir ihr Unternehmen zugeordne-
ten GSA-Mitarbeiter teilweise in ihre
eigenen Biiros, was in der Summe zu
hdherer Effizienz des Frachtgeschifts
und minderen Ausgaben bei den Flug-
linien flihrte. , Zeitweise herrschez eine
regelrechte  Goldgriberstimmung®,
blickt Zimmer einige Jahre zuriick.
Festzuinachen ist dies an der Tatsa-
che, dass Starmup-GSAs in Erwartung
lukrativer Geschiifte teilweise wie Pilze
aus dem Boden schossen.

Heute tummeln sich in Deutsch-

t land rund zwel Dutzend Lufifracht-

Vertriebsagenturen im Mackt. Indes ist
die Mehrzah! von ihnen iiber das Da-
sein von lokalen oder regionalen Ni-
schenanbietern niemals hinausgekom-
men. Schon aus finanziellen Zwingen,
denn ob Bankbiirgschaften, {T-Kosten
oder Personalausgaben fir hoch qua-
lifizierte Mitarbeiter: ,Local heroes®
konnen das kaum stemmen, weshalb
sie sich mit einem Sitz in der zweiten
oder dritten Reihe bescheiden miissen.
Anders die breit aufgesteliten Firmen
wie die ATC, die zur franzdsischen
ECS-Gruppe gehérende Globe Air
Cargo oder die ebenso wie die ATC un-
ter dem Dach der WFCI-Holding agie-
renden Air Logistics und Kales. Mir ih-
ren prailen Airline-Portfolios sind sie
nzwischen die Platzhirsche, die den
Ton angeben und bei den Kapazitits-
anbietern als erste Adresse gelten.
Zugute kommrt ihnen dabei ein
Trend bel mancher Ajrline, beschreibt
ATC-Chefingo Zimmer: , Frither haben
wir nur die Unterflurkapazititen der
Passagierfluglinien vermarkeet, wih-
rend heute immer mehr unserer Man-
danten-Airlines dazu Gbergehen, neben
ihren Rejseflugzeugen auch Vollfrach-
ter einzusefzen", Das schafft Masse, er-
héhe die Umsétze, Ein Beispiel st diein

Abu Dhabi beheimatete Edhad, die ne-
ben Passagierdiensten nach Frankfurr
und Miinchen ab kommendem Dezem-
ber auch nach Disseldorf Aiegen wird.
Zugleich bedient sie viermal wichent-
lich den Flughafen Frankfurt-Hahn mit
grofiem Cargogerir.

Als wichtigen Erfolgsfakier seines
Unternehmens nennt Zimmer die sehr
frith eingeschlagente expansive Stra-
tegie, den Parmer-airlines zu folgen.
+Wir haben tiberall dort eine Vertretung

3 I " e Kmder tin-
geflogen sind“. So wuchs schon recht
frfih das Netz elgener Niederlassun-
gen in den wichtigsten Frachrmirkten
Zentral- und Westeuropas. Mittlerweile
hat es Lingst globale Dimensionen er-
reicht, wie die Prisenz in Indien oder
Stidafrika zeigr, die noch in diesem
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Jahr um Standorte in Latin- und Nord-
amerika anwachsen soll, verkiindet der
ALC-Chef.

In Zukunft, blicke er {iber den Tel-
lerrand, wird es neben den lokalen
Anbietern welbweit zwei, drei domi-
nante Gruppen beim Frachtvertrieb
geben. Dass sein Unternehmen da-
zugehdren wird, sieht fiir ihn anRer
Frage. DVZ18.8.2011

Heiner Siegmund, Fachjournalist, Kamburg.




