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Arabische Halbinsel / Deutschland

Falken und Plüschtiere
Pro Service Cargo macht mit reichen Arabern diskrete Geschäfte.

Von Kerstin Kloss

Das „Riesenviech“ hätten sie 
nur mit Mühe und Not in sein 
Auto reingekriegt. Mit baye-

rischem Zungeschlag erzählt Viktor 
André Fuchs die Anekdote vom zwei-
einhalb Meter großen Stoffl öwen, der 
nicht mehr in den vollen Lkw passte. 
„Den musste ich in München mit um-
geklappter Rückbank vom Hotel bis 
aufs Vorfeld vom Flughafen fahren“, 
erinnert sich der geschäftsführende 
Gesellschafter von Pro Service Cargo 
lachend. An jeder Ampel sei er „lustig 
beäugt worden“. 

Nicht jeder Arbeitstag des 31-Jähri-
gen spielt sich so ab, aber es sei auf je-
den Fall um einiges interessanter, als 
eine normale Palette von A nach B zu 
bewegen, versichert er. Die Firma mit 
Sitz am Münchner Flughafen trans-
portiert Güter, 
die reiche Ara-
ber eingekauft 
haben, zurück 
nach Hause 
oder umge-
kehrt aus dem 
Mittleren Osten 
in den Sommerurlaub nach Deutsch-
land oder Europa. Dabei geht es um 
mehr als Stofftiere, Schmuck und Klei-
dung – viele Kunden sind königlichen 
Geblüts. Diskretion ist bei diesem Ge-
schäft sehr wichtig.

Küche mit Koch. Wenn die Scheichs 
mit größerem Gefolge für längere Zeit 
anreisen, haben sie mitunter vollstän-
dige Büros im Gepäck. Oder kom-
plette Kücheneinrichtungen inklusive 
Koch und Lebensmitteln. Auch auf 
ihre eigenen Luxus-Limousinen – vor-
zugsweise Rolls-Royce oder Bentley – 
wollen reiche Araber bei ihren Shop-

ping-Touren hierzulande nicht ver-
zichten. „Man sieht bei uns in Mün-
chen in der Sommerzeit immer mehr 
Fahrzeuge mit arabischem Kennzei-
chen“, sagt Fuchs. Auch in Hamburg, 
Berlin und Düsseldorf steige diese Art 
von Exklusiv-Tourismus stark an, Pro 
Service Cargo bietet auch für diese Me-
tropolen Services an. 

Darauf muss ein Dienstleister bei 
der exklusiven Klientel gefasst sein: 
Es kommen sehr viele Sonderaufträge, 
auch Tier-Transporte. Die Araber sind 
bekanntlich begeisterte Falkner. Der 
Greifvogel, der im Schnitt 30 000 EUR 
kostet, gilt im Orient als Statussym-
bol. „Wir haben in Bayern bekannte 
Falknereien, wo die Araber gerne Fal-
ken kaufen“, weiß Fuchs.

Exklusive Privatjets. Die Reichsten der 
Superreichen reisen im Privatfl ugzeug 

an. „Wir sind 
dann mit Sub-
unternehmern 
direkt vor Ort, 
holen am Flie-
ger die Ware ab, 
begleiten sie ins 
Hotel“, erläu-

tert er, der Grundkenntnisse der arabi-
schen Sprache hat. Wenn die Gäste ab-
reisen, geht der ganze Weg rückwärts. 
„Wir sind vom Zimmer an bis zum 
endgültigen Abfl ug der Maschine mit 
dabei“, sagt Fuchs. 

Die meisten Urlauber aus dem Mitt-
leren Osten kommen aber mit norma-
len Passagierfl ugzeugen nach Deutsch-
land, ihr Übergepäck wird per Cargo 
verschickt. Bei den Airlines ist Pro Ser-
cice Cargo wegen der Marktlage äu-
ßerst fl exibel. „Obwohl die Gäste viel 
Geld da lassen, sind sie nicht gewillt, 
für den Transport selber viel auszuge-
ben“, erklärt der Münchner. Meistens 

Begeisterte Falkner: Für einen Greifvogel blättern Araber bis zu 30 000 EUR hin, unter anderem in Deutschland.
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»Wir haben in Bayern 
Falknereien, wo Araber 
gern einkaufen«
Viktor André Fuchs, 
Pro Service Cargo
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hat er zwei, drei arabische Airlines für 
die Direktfl üge im Sortiment. Etihad 
Airways, Emirates und Qatar Airways. 
Alternativ sind ein, zwei europäische 
Airlines mit Transitstop im Angebot.

Vor einem Jahrzehnt entdeckte Hel-
mut Groß, der wie Fuchs geschäfts-
führender Gesellschafter von Pro Ser-
vice Cargo ist, die Marktnische per 
Zufall. Heute sei es das einzige Un-
ternehmen, das Übergepäck in Verbin-
dung mit allen Zollformalitäten und 
der MWSt-Rückerstattung anböte, be-

hauptet Fuchs. Der Dienstleister er-
möglicht seinen Kunden, für Fracht 
die MWSt zurückerstattet zu bekom-
men – so wie es normale Touristen bei  
ihren Einkäufen kennen. 

Wie die Rückerstattung funktio-
niert, bleibt Betriebsgeheimnis. „Wir 
haben uns in den letzten Jahren ein 
System aufgebaut, das äußerst kom-
pliziert und arbeitsintensiv ist. Da 
mag ich aus wettbewerbstechnischen 
Gründen nicht näher drauf eingehen“, 
bleibt Fuchs zurückhaltend.  

Mitbewerber sind dem Manager zu-
folge, der pro Jahr zwei bis drei Mo-
nate im Mittleren Osten verbringt, 
kleine Mittelständler. „Großkonzerne 
wie DHL sehen wir eher weniger, aber 
wir wollen keine schlafenden Hunde 
wecken“, meint er augenzwinkernd. 
Aber das Geschäft mit den Reichen 
macht nicht reich. Mit zwölf Mitarbei-
tern – im Sommer knapp 20 – kommt 
Pro Service Cargo auf einen Umsatz 
von 2,5 Mio. EUR.  DVZ 31.10.200
  www.proservice-cargo.com


