/~~. ANALISIS DE PRODUCTO: AVIACION PRIVADA

La oficina en el cielo

;Cuantas empresas nisiquiera se plantean la opcién de recurrir a un avién privado,
ya seajet 0 aeronave personalizada? Seguramente la mayoria. Y eso que muchas
deellas, si estudiaran la adecuacién de este producto a su actividad, llegarian a la
conclusion de que ademas de comodidad puede suponer un extra de ahorro.

Por Rocio Lépez Alemany

ta y eligiendo los horarios que mejor convienen, sin

colas ni restricciones de equipaje... Con la crisis econ6-

mica muchas empresas se lanzaron a buscar negocio en el

exterior y es por eso que hoy en dia, hasta en el seno de

las aerolineas convencionales, comienza a contemplar-

se como una opcion real la reserva de vuelos corpo-

rativos personalizados. Y mas all4 de la posibilidad

de crear sus propias rutas, el uso del jet privado es

ademas un servicio que supone un incentivo en si
mismo.

D esplazarse con la mayor comodidad, de manera direc-

Un servicio exclusivo
Comodidad, privacidad y servicio personalizado y
exclusivo: son las tres claves de la aviacion privada,
cuya percepcién por parte de muchas empresas
ha cambiado. Si bien anteriormente el perfil de la
aviacion ejecutiva coincidia con el de pasajeros de
muy alto poder adquisitivo, con la evolucién provo-
cada porlarecesién econdmica este perfil ha cambia-

do.

Los clientes de la aviacion privada buscan mayor produc-
tividad y ahorro de tiempo, consiguiendo que sea posible
que un representante pueda ir a firmar un contrato por la
mafana a otro pais y regresar en el mismo dia a su casa. De
esta manera la empresa se ahorra costes vinculados a aloja-
miento, coches de alquiler, comidasy otros gastos que serian

inevitables a la hora de hacer el mismo viaje, sin olvidar que
sin recurrir al vuelo privado el mismo desplazamiento se
alargaria durante varios dias.

Un venue en las alturas

En un avién privado es posible reunirse, planificary trabajar,
lo que garantiza algo nada desdefable: total produc-
tividad durante el tiempo de trayecto.

Agentsy Europair, en Espafia menos del 5% de las empresas
recurren hoy por hoy a la aviacién privada, por lo que la pun-
ta del iceberg sélo ha comenzado a asomar. No obstante, se
espera un crecimiento en los proximos anos sobre todo de la
mano de las pymes. Cerardo Manzano, del bréker Europair,
esta convencido de que “cuando las pymes sean conscientes

de las oportunidades de negocio, ahorro y conciliacién
que representa la aviacién ejecutiva muchos op-

taran porella”.

Siatendemos a la nueva oferta de aerolineas Espana h0y

como Ryanair, que este afo se subid al carro sSOn menos del 5% En Latinoamérica se puede hablar de au-
de la aviacién privada ofreciendo servicio téntico boom, sobre todo en Chile, Colom-
de alquiler de aviones para vuelos corpo- las empresas que bia, Perti y México, aunque los datos que
rativos, destaca que el principal argumen- optan por los se manejan recopilan de manera conjunta
to de compra por parte de las empresas es . las reservas dejetsy de helicopteros. En gran
la comodidad de los pasajeros y la extensa desplazamlentos parte se debe al lanzamiento de productos
oferta de vuelos que pueden operar en Europa. prlvados [lamativos como el Mexjet creado por la mexi-

Desde Europair defienden que no sélo la comodidad
cuenta, sino que la principal ventaja es disefar el itinerario
mas directo, elegir los horarios mas convenientes y crear co-
nexiones con otros vuelos incluso desde destinos mal comu-
nicados o con escasa cobertura en vuelo regular.

Para Globalia Broker, la clave es el ahorro de tiempo, de di-
nero y la mayor productividad, confirmando la po-
sibilidad de optimizar al 100% los tiempos
destinados al trayecto.

Segtn confirma un estudio
realizado por GEBTA
(Guild of European
Business Travel

cana Aerolineas Ejecutivas: es un plan mediante el

que la compafia puede comprar paquetes de 200 horas

de traslados aéreos y utilizarlas cuando lo necesiten en un
plazo de cinco afos.




Hay que destacar que el abanico de precios es muy amplio se-
gln el tipo de jet que se reserve: no es lo mismo un airliner que
un jet con menos potencia. Tampoco un avién convencional
customizado para un uso corporativo que un jet privado, me-
nos adn de los dltimos modelos que han Ilegado al mercado.

Estadisticas reales
Segln Gebta, si bien la aviacién ejecutiva es de

media un 44% mds cara que la aviacién co- El ratiode

Pernoctaciones, traslados hasta el hotel, dietas asociadas a
la estancia... forman parte de los llamados “costes ocultos”
y se sitdian en torno al 25% al desplazarse en avién privado,
mientras que pueden llegar al 80% en un viaje en clase busi-
ness convencional.

Con todo ello, y como conclusién ante el analisis
de un posible ahorro, Gebta afirma que el coste
real de un desplazamiento profesional a bor-

mercial, siempre y cuando se compare con horas de suefio do de un avién comercial puede ser hasta

las tarifas en business, las diferentes par-

un 81% superior al de un viaje ejecutivo.

tidas que se pueden evitar con un despla- perdidas durante un
zamiento personalizado de punto a punto vuelo convencional Gebta y Europair también han estudiado

pueden reducir considerablemente este

los ratios de conciliacién de vida profesio-

porcentaje y hasta invertirlo, convirtiéndolo supera el 75% nal y personal, que pueden alcanzar el 80%

en un ahorro.

La aviacién ejecutiva permite acortar entre un 35%y

un 50% la duracién total del viaje, evitando en consecuencia
noches de hotel. El ratio de horas productivas de los viajeros
de negocios roza el 80% del tiempo total invertido en el via-
je, frente al maximo del 50% que se registra en los viajes en
aviones convencionales, incluso en business.

con este tipo de desplazamientos, frente al
20% asignado a los trayectos en transporte con-
vencional.

Otra dato importante: el ratio de horas de suefio perdidas
durante un vuelo estandar supera el 75%, mientras que a
bordo de un vuelo privado apenas roza el 40%.

Un producto en desarrollo
EnEspafia, Madridy Barcelonasonlosdos polosdelaaviacion
privada, con un perfil netamente corporativo. Sin embargo,
en un futuro también deberian cobrar peso nuevos destinos:
GEBTA anticipa que son las pymes diversificadas por
toda la geografia nacional las que apostaran
por desplazarse a vuelos privados, por
qué no dentro del territorio es-
pafiol. A esto se afiade que
las cifras ligadas a las
exportaciones van

en aumen-
to cada afo,
enunademostra-

cién de laaperturade

las pymes a los mercados
internacionales.

Una opcién para incentivos

El jet es una opcidn de transporte que los orga-

nizadores con presupuestos elevados estiman para

sus viajes de incentivo. Y es que entrar en una terminal dedi-

cada, con servicios exclusivos en el mismo aeropuerto, con la

posibilidad de acceder directamente al avién nada mas lle-  ladado con todo

gary sin ninguna espera, completan la experiencia a bordo: el confort al corazén de

ala eleccion de horarios se suma el men méas adecuado y areas del planeta con poca conectividad.

una privacidad a bordo que hace del viaje una ex- Los
No siempre lo que parece mas caro lo es. Algo

periencia dificil de vivir de modo personal. ) )
]ets prlvados que los proveedores de la aviacion ejecutiva,
De la mano de esta tendencia cada vez mas . o la customizacién para uso profesional de
consolidada de combinar las convenciones . permiten acceso aviones convencionales, se esfuerzan por
con programas de incentivo, por qué no directo a todos los des- demostrar es que no sélo el precio cuenta:
combinar una sesién de trabajo antes de . . un ejecutivo que llega descansado a su re-
llegar a destino con una cata de productos tinos que dls!:)ongan unién siempre serd mas eficaz. Si ademas
exclusivos a bordo. de una pista ha disfrutado de las condiciones idéneas
. para trabajar, no tendra el lastre de lo que

certificada

Cualquier destino es accesible

Los jets privados permiten un acceso directo a todos
aquellos destinos que dispongan de una pista de aterrizaje y
formen parte de la red mundial de aer6édromos certificados.

Esto significa que no sélo se abren muchas puertas en des-
tinos que pueden interesar desde un punto de vista empre-
sarial sino que cualquier grupo de incentivo puede ser tras-

deja sin hacer.

Un grupo de incentivo recordara siempre la experiencia de
haber volado en un jet privado y haber vivido la acogida de
las terminales ejecutivas y los servicios a bordo mas exclusi-
vos. Todo son puntos que suman a un precio que con buenos
calculos, en las situaciones propicias, puede resultar hasta
maés barato.




ANALISIS @ PUNTO MICE

QUEREMOS SABER...

@ ¢Es dificil que las empresas cliente piensen en la aviacion privada como opcion?
9 ¢Qué ofrece que no se pueda encontrar en la aviacion convencional?
O ¢Qué se puede anadir al desplazamiento para que sea un incentivo en si mismo?

Robin Kiely: Director de comunicacién de Ryanair
“Ofrecemos servicio de jet privado en un avién customizado”

A pesar de la recesion, hemos percibido una alta demanda en Europa por parte de las com-
pafias para hacer uso de nuestro servicio de alquiler de jet corporativo. El pasado mes de
marzo lanzamos este nuevo servicio para cubrir mejor las necesidades de nuestros clientes de
negocios, que ya se benefician de las ventajas que ofrece nuestro nuevo producto Business
Plus.

Nuestras tarifas bajas, nuestro indice de puntualidad imbatible y la gran red de

rutas a través de Europa hacen que mas de 116 millones de viajeros elijan volar
con Ryanair cada afo. De ellos, mas de 25 millones lo hacen por motivos de trabajo y
por eso necesitan ventajas como el acceso a un control sin colas de seguridad en 31 ae-
ropuertos e indices de puntualidad en nuestros vuelos superiores al 90%.

Ofrecemos un servicio de alquiler de jet corporativo aunque sea en un avién con-
vencional, ya que lo operamos a bordo de un nuevo Boeing 737-700 customizado,
con capacidad para 60 pasajeros en asientos business class, de cuero y reclinables, distancia
considerablemente ampliada entre los asientos, un excelente servicio de catering y una tripu-
lacién formada por profesionales que conocen las exigencias de este tipo de cliente que deman-
da ademas del servicio una total privacidad a bordo.

Gerardo Manzano, CEO de Europair
“Para incentivos podemos organizar hasta degustaciones a bordo”

Por desconocimiento se piensa que el jet privado se trata de una solucién de muy alto precio ligada al lujo, cuando en

realidad no lo es si se tienen en cuenta las evidentes ventajas que este modelo ofrece. Lo que ofrecemos es la posibilidad
de que la empresa evallie comodamente cualquier posible viaje a través de nuestra APP o en nuestra web, para conocer una
estimacion de precioy decidir.

Los vuelos son mucho mas cdmodos, se evita la obligacidn de efectuar escalas en deter-
minados trayectos y es posible disefar itinerarios mas directos con el consiguiente
ahorro de tiempo. No es necesario mucha antelacién a la hora de reservar y utilizar este
servicio, implica agilidad a la hora de realizar cambios de dltima hora. El servicio a bor-
do es totalmente personalizado, ofrecemos la maxima privacidad y confidencialidad,
ademas de favorecer la conciliacién familiar, ya que el cliente no solamente optimiza
mucho més el tiempo de su desplazamiento, con todo lo que ello conlleva en cuantoa
mejorar la productividad, sino que dispone de mas tiempo para ély su familia.

La posibilidad de volar sin escalas a destinos poco comunes como Cannes

(Francia), Santorini (Grecia), Cerdefa (Italia)... para incentivos, podemos or-
ganizar hasta degustaciones a bordo. Incluso antes del vuelo existe |a posibilidad de
programar un transfer en limusina o en un coche deportivo al aeropuerto.

QUEREMOS SABER...

@ ¢Es dificil que las empresas cliente piensen en la aviacion privada como opcion?
Q ¢Qué ofrece que no se pueda encontrar en la aviacion convencional?
0 ¢Qué se puede anadir al desplazamiento para que sea un incentivo en si mismo?

Carsten Hoffmann: Director General de Lufthansa Espafia / Portugal
“Atendemos necesidades que la aviacion comercial no puede atender”

Con mas de 1000 vuelos operados al ano, Lufthansa Private Jet se ha consolidado en el
mercado como una parte integral de servicio premium aplicado a las empresas con ne-
cesidades que la aviacién convencional no puede atender. Por eso cada vez més clientes
piensan en otro tipo de aviacién como opcién. Nosotros complementamos el servicio
First Class, que a veces puede asemejarse al de un jet para viajeros individuales, en
Europay América del Norte.

Un alto nivel de flexibilidad en términos de tiempo ya que los vuelos estan

disponibles hasta diez horas antes de la salida en Europay hasta doce horas
antes de la salida en América del Norte. Hay mas de 1000 destinos para elegiry los
clientes pueden elegir qué tipo de avién prefieren entre modelos pequefios, media-
nosy de gran tamano.

Ademas del acceso a la terminal de Lufthansa First Class en Frankfurt, con to-
das las comodidades en cuanto a acceso rapido al avion y la mayor comodidad
para los escasos tiempos de espera, ofrecemos al cliente un servicio de transpor-

te en limusina y tratamiento VIP en los principales aeropuertos de América del

Norte. Los viajeros gozan de una atencién tan exclusiva a

bordo que incluso antes pueden informarnos sobre
qué quieren leer durante el viaje para que les tengamos preparado
aquello que esperan encontrar. También contamos con
una excelente oferta de entretenimiento y varia-
dos ments, todos compuestos de platosy
bebidas selectas.



