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Senator-Lounge der Lufthansa im Flughafen Frankfurt Rhein-Main: Es geht um Bevorzugung in einer Massenindustrie

LUFTFAHRT

Der Weg ist das Ziel

Eine sichere Wahrung gibt es noch: Flugmeilen. Mit teils skurrilen Tricks versuchen Vielflieger,
ihr Meilenkonto zu optimieren — und das alles nur fiir ein paar Privilegien.

er Businessjet schraubt sich ins
D Inntal, in vier Minuten wird er auf

der Landebahn des Flughafens
Innsbruck aufsetzen. Es herrscht Fohn,
der Wind blast in starken Boen. Bozidar
Cvetanovic klammert sich an seinem Le-
dersitz fest. Noch vor ein paar Minuten
hat er die anderen sieben Passagiere mit
kleinen Geschichten unterhalten, jetzt
wird selbst er still.

Cvetanovic und seinen Mitreisenden
geht es nicht um den Ausflug, sie miissen
nicht mal nach Osterreich. Ihr Weg ist das
Ziel, denn alle hier an Bord haben ein ex-
tremes Hobby: Sie sammeln Bonusmeilen
des Lufthansa-Vielfliegerprogramms Miles
& More. Der Trip von Miinchen nach Inns-
bruck und zuriick im eigens gecharterten
LH-Privatjet ist sinnfrei, bringt aber jedem
der Mitreisenden — fiir knapp 2000 Euro
Ticketpreis — 25000 Meilen.

Das Sammeln solcher Bonusmeilen fas-
ziniert weltweit mehr als 180 Millionen
Reisende. Fir die Fluggesellschaften ist
es ein relativ billiges Mittel, Kunden zu
binden. Aber wie jede Sammelleiden-
schaft hat auch dieses Hobby mittlerweile
einen kleinen Kreis echter Extremisten
erschaffen.

Meilenjagern geht es nicht nur darum,
Freifliige zu bekommen oder ein Gratis-
Massagekissen. Es geht ihnen um Bevor-
zugung in einer Massenindustrie, in der
Menschen vor Sicherheitskontrollen wie
in Viehgattern zusammengepfercht wer-
den oder wihrend der 14 Stunden nach
Buenos Aires auf einem 44 Zentimeter
breiten Mittelsitz ausharren miissen.

Eigentlich wollten Cvetanovic und sei-
ne Mitreisenden — ein Medizinprofessor,
ein Versicherungsvorstand, ein Unterneh-
mer, ein Banker und der Besitzer eines
Unternehmens mit Milliardenumsatz —
nur einmal kurz Innsbrucker Boden be-
rithren und noch auf der Landebahn
durchstarten und zuriickfliegen. Doch
dann wollte der Arzt noch bei einer Fort-
bildung vorbeischauen, und die Truppe
musste eine Stunde lang Kaffee trinken,
bevor es zuriickging.

Weltweit existieren mehr als 150 Viel-
fliegerprogramme, Billionen Meilen wer-
den jedes Jahr generiert. Langst sind die
Meilen zu einer méichtigen Schatten-
wahrung geworden. Allein die Lufthansa
musste im Geschiftsjahr 2010 fiir ihr
Bonusprogramm iiber 600 Millionen
Euro an Riickstellungen in ihrer Bilanz

bilden — um nicht weniger als 198 Mil-
liarden noch nicht eingeloste Meilen geht
es.
Zusitzlich zu den Bonusmeilen sam-
melt man bei der Lufthansa auch Status-
meilen. Wer regelméaRig mit der Gesell-
schaft fliegt, kann so zum Frequent Tra-
veller (35000 Statusmeilen im Kalender-
jahr), Senator (130000 Statusmeilen) oder
Mitglied im besonders exklusiven HON
Circle (600000 HON-Circle-Meilen in
zwei Jahren) aufsteigen.

Weniger als fiinf Prozent der 20 Millio-
nen Miles & More-Kunden sind in einer
dieser Elite-Kasten, die ihnen Privilegien
am Boden wie an Bord verschaffen.
,Rund um den Status wird sehr mit der
Eitelkeit der Menschen gespielt. Und wir
alle fallen auch darauf rein“, sagt Wolf-
gang Riegert, der es wissen muss, weil er
zu den Profi-Sammlern gehort.

Manchmal sitzt er ndchtelang vor dem
Buchungscomputer und sucht nach be-
sonders giinstigen Tarifen mit maximaler
Meilenausbeute. Gerade war er in New
York. Samstags hin, sonntags zuriick.
Und, ,,wie es sich fiir einen echten Mei-
lensammler gehort®, fliegt er nicht ein-
fach nur zuriick. Von New York geht es
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Urlauber am Check-in: Wie in Viehgattern zusammengepfercht

itber Miami nach Ziirich und dann weiter
nach Stuttgart, denn das bringt mehr.

Direktfliige sind unbrauchbar; je mehr
Umwege sich in eine Strecke einbauen
lassen, desto mehr Meilen lassen sich ver-
dienen. Weihnachten war fiir Riegert
»,sehr entspannt“: am 22. Dezember von
Miinchen nach Los Angeles. Nicht direkt
natiirlich, sondern iiber Genf, Ziirich, San
Francisco. An Heiligabend, zwei Tage sp-
ter, landete Riegert in Basel.

Sein Chef Matthias Levinger, selbst
HON und Inhaber des Reisebiiros mit der
selbstreferentiellen Web-Adresse ,Vorne-
Sitzen“, das auch auf Meilenfragen spe-
zialisiert ist, sagt: ,,Die Anziehungskraft
der Meilenprogramme ist enorm. Es ist
ja schon schon, an Bord ehrfurchtsvoll
behandelt zu werden.*

American Airlines (AA) war die erste
Fluggesellschaft, die 1981 ein Vielflieger-
programm griindete. Sein Name: AAd-

vantage. Schnell zogen fast alle grof3en
Linien nach. Das Geheimnis: Der dama-
lige AA-Chef Robert Crandall hatte her-
ausgefunden, dass 5 Prozent seiner Kun-
den fiir 40 Prozent des Umsatzes verant-
wortlich waren und entsprechend belohnt
werden miissten.

Die Lufthansa fithrte ihr Programm
erst 1993 ein. Anfangs wurde Miles&
More dort nur als ungeliebter Kostenfak-
tor gesehen. Heute haben selbst Billigflie-
ger wie Germanwings oder die straucheln-
de Air Berlin eigene Programme.

Sogar Hollywood hat den Stoff fiir sich
entdeckt: George Clooney spielte in ,,Up
in the Air“ einen Manager und Meilenmil-
lionér. Echte Vielflieger konnen angesichts
der Fiktion nur milde lacheln. Sie kennen
ganz andere Tricks als jene im Film, um
maximale Meilenrendite rauszuschlagen.

Ein Weg sind Tarifliicken. Einmal be-
kannt, verbreiten die sich rasch iiber

Flugtréume Status im Miles & More-Programm der Lufthansa ...

Frequent
Traveller

ab 35000 Meilen
pro Kalenderjahr

Senator

ab 130000 Meilen

pro Kalenderjahr
fiir Teilnehmer mit Wohnsitz in Deutschland

ab 600000 Meilen
in zwei Kalenderjahren

nur auf Fliigen der Miles & More-Partner
ohne Germanwings

... und wie oft man dafiir theoretisch um die Welt fliegen miisste

=

=

Foren im Netz. Meilenjager Riegert
schwarmt heute noch von einem Alitalia-
Tarif: von Sri Lanka nach New York iiber
Bangkok. Er staunte nicht schlecht, als
er an die Strecke bis zu 14 weitere Flug-
segmente ranhidngen konnte.

Der Preis dnderte sich auch kaum, als
er andere Fluggesellschaften in die
Buchung integrierte. So bastelte er ein
Ticket fiir wenig mehr als 1000 Euro mit
Zielen auf der ganzen Welt — bei norma-
ler Buchung hitte das mehr als 20000
Euro gekostet. Zehntausende Meilen
waren inklusive. Und wer zudem Tickets
ab Kairo, Tel Aviv oder Athen bucht,
bekommt sie meist erheblich giinstiger
als mit Startflughafen Frankfurt oder
Miinchen.

Besonders ausgefeilt war unter echten
Freaks die Operation ,,AlRail“. Weil die
Strecke zwischen Stuttgart und Frankfurt
am Main fiir einen Flug zu kurz ist, begann
die Lufthansa damit, einfach einen ICE-
Waggon mit einer Flugnummer zu verse-
hen, Meilen fiir das Bahnticket wurden
ebenfalls gutgeschrieben. Unzdhlige Mei-
lensammler fuhren daraufhin den ganzen
Tag lang in diesen Ziigen hin und her —
virtuell. Sie kauften die Tickets, checkten
von zu Hause aus ein und kassierten die
Meilen, ohne ihr Sofa zu verlassen. Ir-
gendwann kam die Lufthansa dahinter
und verlangte fortan, dass die Fahrgiste
am Bahnhof ganz real einchecken.

Nun machte ein harter Kern von Feti-
schisten eine kleine Industrie daraus. Sie
stellten eine Studentin an, die mit einem
Stapel Vielfliegerkarten zum Check-in-
Automaten ging und die Bordkarten zog.
Bis die Lufthansa auch diese Liicke er-
kannte und das Angebot stoppte, verdien-
te mancher ein paar Millionen Meilen
damit. Leute bekamen eine Senator-Card,
ohne ein einziges Mal geflogen zu sein.

Uberhaupt lassen sich ziemlich viele
Meilen mit ziemlich wenig Fliigen ver-
dienen. Ein beliebter Weg: Zeitschriften-
und Zeitungsabos. Viele Blatter mit mehr
oder weniger gro8en Auflagenproblemen
bieten Abos zu groflen Rabatten iiber
Miles & More an, Pramienmeilen gibt es
bei Abschluss gratis dazu.

Die Faustregel echter Kenner: 1000
Lufthansa-Meilen sollten nicht mehr als
13 Euro kosten, Profis schaffen es, eine
Bonusmeile fiir weniger als einen Cent
zu generieren. Egal, ob Mobilfunkver-
trag, Kontoeroffnungen, Versicherungs-
abschluss oder Autoanmietung — Meilen
sind fast tiberall inklusive.

Selbst beim Shoppen mit einer zum
Programm gehorenden Kreditkarte gibt
es fiir jeden Euro Umsatz eine Meile
gratis. Rund 550 000 Miles & More-Kredit-
karten sind derzeit im Umlauf. Mancher
Mittelstandler ldsst seine gesamten
Firmenumséatze {iiber die oft sogar
kostenlosen Karten laufen und hortet auf
diesem Weg schnell Hunderttausende
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Meilen. Andere iiberweisen sich regelma-
Rig groBere Geldbetrige hin und her, nur
um Priamienmeilen zu generieren. Nicht
selten zu viel, um sie jemals abzufliegen.

Und da fiangt das Problem an, denn
viele Sammler miissen fiir ihre Meilen
auch tatsdchlich fliegen. Sie wollen Sta-
tus- statt Bonusmeilen kassieren. Die be-
kommt nur, wer auch wirklich in einem
Flugzeug sitzt.

Je nach Statusniveau werden die Pas-
sagiere auf der Warteliste besser behan-
delt, diirfen mehr Gepack mitnehmen; ab
dem Senator-Level wird hdufig der Nach-
barsitz im Flugzeug geblockt. Doch selbst
im exklusiven HON Circle, dem Club der
absoluten Vielflieger, sind die Vorteile
letztlich tiberschaubar: In einigen weni-
gen Flughifen gibt es spezielle Lounges
sowie einen Limousinen-Fahrdienst,
wenn das Flugzeug auf dem Vorfeld parkt.
Die Besatzung sollte den Kunden mit sei-
nem Namen ansprechen, in manchen Lan-
dern gibt es Hilfe bei der Einreise.

Der Olymp der Statusritter ist das First
Class Terminal am Frankfurter Flughafen,
ein eigenes Gebaude neben dem Termi-
nal der Normaltouristen. Dort gibt es
keine trockenen Cracker, sondern Enten-
brust, edle Weine und Champagner. Die
Duschriaume hier sind komplette Béder,
die Kosmetik ist hochwertig, auf dem Ba-
dewannenrand steht eine Quietscheente.

Jeder Gast wird von einem Lufthansa-
Mitarbeiter betreut. Sie fithren durch die
diskrete Sicherheitskontrolle und holen
kurz vorm Start den Fluggast ab, der
dann in einem Porsche oder Mercedes
zum Jet gefahren wird.

Es sind Annehmlichkeiten, die fiir ech-
te Vielflieger mit Termindruck niitzlich
sind und Hobby-Vielflieger auf ganz an-
dere Art anziehen: Einer, so berichtet die
Lufthansa, sei nahezu téglich gekommen.
Er habe nur zu Mittag essen wollen. Weil
man fiir den Zutritt zum Terminal aber

_|.:' |
Meilensammler Eskenazy, First-Class-Lounge im Flughafen London-Heat

ein giiltiges Flugticket braucht, kaufte er
stets eins, teuerster Tarif, trat den Flug
jedoch nie an und gab seinen Flugschein
schlieBlich kostenfrei zuriick.

In den Senator-Status 14dt die Lufthan-
sa noch eine grofere Gruppe ein. Bundes-
tagsabgeordnete zum Beispiel bekommen
die Karte einfach so zugeschickt. In den
HON Circle dagegen kann man sich nur
durchs Fliegen befordern.

,,Es hat nie auch nur eine Ausnahme
gegeben®, versichert Harald Deprosse,
Chef des Programms Miles & More. Das
fithrt bisweilen zu dramatischen Szenen,
denn so mancher Konzernchef wollte par-
tout nicht, dass Mitarbeiter seiner unteren
Hierarchieebenen die Top-Kundenkarte
haben, er aber nicht. ,,Es gab schon einige
Gespriche von Dax-Vorstand zu Lufthan-
sa-Vorstand. Doch wir bleiben hart. Ohne
600000 Meilen keine HON-Karte“, sagt
Deprosse.

So bleibt es ein elitarer Club, in dem
mehrheitlich Vertriebsleiter, Ingenieure

OLIVER TJADEN / DER SPIEGEL

und Unternehmensberater Mitglied sind,
denn kaum eine andere Berufsgruppe
kann und muss so viel im Flugzeug sitzen.
Immerhin: Man miisste binnen zwei Jah-
ren fast tausendmal von Hamburg nach
Miinchen fliegen, um den Traumstatus
zu erreichen.

Bei der Unternehmensberatung McKin-
sey gilt das ungeschriebene Gesetz, die
Privilegien des HON Circle nur zuriick-
haltend in Anspruch zu nehmen. Grund:
Der eigene Kunde, der aller Wahrschein-
lichkeit nach kein Mitglied ist, hat die
Vielfliegerei der Berater ja letztlich be-
zahlt. LH-Manager Deprosse ldchelt: ,,Es
gibt HONS, die uns vorher anrufen und
sagen, dass sie mit ihrem Chef gemein-
sam verreisen und unter keinen Umstédn-
den bevorzugt werden wollen. Daran hal-
ten wir uns dann.“

Fir den Lufthansa-Manager ist dabei
nicht jeder Kunde gleich angenehm. ,,Je-

mand, der ein paarmal im Jahr First Class
fliegt, ist natiirlich preiswerter als ein Viel-
flieger, der jeden Tag durch Deutschland
reisen muss und die Lounges und Vor-
ziige starker in Anspruch nimmt“, sagt
Deprosse.

Albert Eskenazy gehort statistisch ge-
sehen zu den besten Kunden. Der Besit-
zer einer Ubersetzungsfirma aus Essen
reist das ganze Jahr durch die Welt. Ge-
rade war er fiir ein paar Tage in Indien,
regelmaBig fliegt er nach Israel, fast im-
mer in der First Class. Eskenazy ist HON,
war mal mehr als zehn Millionen Bonus-
meilen schwer und kann die Aufregung
iiber das Programm nicht verstehen.

Absurd findet er, dass manche Men-
schen ihr Leben danach ausrichten, den
Status zu bekommen, und dafiir auch
noch viel Geld ausgeben. ,,Die Lufthansa
bietet mit Abstand eines der schlechtes-
ten Produkte an, aber die Leute rennen
denen wegen des Programms die Bude
ein.“

hrow: ,, Erfiillung ihres Geltungsdrangs“

Er ist sich sicher: , Fiir viele ist die
HON-Karte nicht mehr als die Erfiillung
ihres Geltungsdrangs. Man will zeigen,
dass man was ist, den schwarzen Anhéin-
ger am Gepéck tragen und dem Gemein-
volk beweisen, dass man dazugehort.”

Lufthansa-Mann Deprosse sagt: ,,Na-
tirlich kann man auch in ein gutes Re-
staurant gehen und muss dafiir nicht ins
First-Class-Terminal. Der Unterschied ist:
Ins Restaurant kann jeder, ins First Class
Terminal nicht.“

Dafiir tun manche wirklich alles. In ei-
nem Vielflieger-Forum hat ein Meilenjéger
sein ganzes Dilemma verewigt: ,Da ich
mich fiir den Erwerb der HON-Karte stark
verschuldet habe, kann ich mir derzeitig
leider keine Flugtickets leisten. Und so,
wie es aussieht, kann man die meisten
HON-Vorteile nur nutzen, wenn man auch
oft fliegt. Schon irgendwie blod, finde ich.“

MARTIN U. MULLER
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