
Welches Programm für wen? 

Kritische Meilen-Blase der Airlines

Der Verkauf von Meilen an Partner (Kredit-

kartenfirmen, Hotel, Mietwagen etc.) ist nach 

Ansicht von Ravindra Bhagwanani (Global 

Flights) ein Geschäft, das viele Airlines am 

Leben hält. Die grossen US-Airlines sollen 

jährlich Meilen im Wert von über einer 

Milliarde US-Dollar verkaufen, in Europa 

liegen diese Zahlen noch etwas tiefer. Bei 

Lufthansa dürften es einige 100 Millionen 

Franken pro Jahr sein. Der Preis variiert 

zwischen Partnern und Programmen, liegt 

aber in der Regel zwischen 1 und 3 Rappen 

pro Meile. 

Das führt auch dazu, dass die über ihre 

Meilenprogramme aufgelaufenen Verbind-

lichkeiten der Airlines sich zu einer eigentli-

chen Blase entwickeln – ein Zustand, den 

Bhagwanani durchaus als «kritisch» 

bewertet: «Praktisch alle Airlines arbeiten 

hier an Alternativen, doch das Problem ist, 

dass mit solchen Alternativen oft ein deutlich 

geringerer Gegenwert pro Meile erzielt wird 

als mit Flugprämien.» Deswegen sei die 

Akzeptanz unter Kunden auch nicht so gross. 

Allerdings sei die Verfügbarkeit der 

Flugprämien deutlich besser als landläufig 

angenommen – übrigens auch ein Argument, 

das für die dienstliche Meilennutzung 

spreche.

Die Wogen rund um einzelne Meilenprogramme der Airlines gehen derzeit hoch. 

Experte Ravindra Bhagwanani zu aktuellen Diskussionen und Trends. BEAT EICHENBERGER
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Wem gehören die Meilen? 

Die Krux mit den Gebühren 


