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Porträt 

Amadeus – starker Partner für die Reisebranche
Amadeus ist der führende Partner der globalen Reisebranche für Trans
aktionsverarbeitung und Technologie-Lösungen. Die Amadeus Germany GmbH 
ist Deutschlands führender Anbieter von IT-Lösungen für die Reisebranche.
Zu den Kunden von Amadeus zählen Reiseanbieter (z. B. Reiseveranstalter, 
Airlines, Hotels, Bahnunternehmen, Fährgesellschaften), Reiseverkäufer (Reise-
büros und Reise-Websites) und Reiseeinkäufer (Reisende und Unternehmen). 
Amadeus arbeitet auf Grundlage eines transaktionsbasierten Geschäfts
modells und verarbeitete im Jahr 2010 mehr als 850 Millionen fakturierbare 
einzelne Reise-Transaktionen.
Amadeus ist mit Zentralen in Madrid (Hauptsitz & Marketing), Nizza (Entwick-
lung) und Erding (Betrieb – Rechenzentrum) vertreten. Daneben betreibt das 
Unternehmen regionale Büros in Miami, Buenos Aires, Bangkok und Dubai. Für 
Kunden in 195 Ländern ist Amadeus mit seinen Amadeus Commercial Organi-
sations an 73 Standorten Ansprechpartner.
Amadeus ist mit dem Kürzel „AMS MC“ an den Börsen in Madrid, Barcelona, 
Bilbao und Valencia gelistet. Im Geschäftsjahr 2010 erzielte das Unternehmen 
Umsätze in Höhe von 2,683 Milliarden Euro und EBITDA in Höhe von 1,015 Mil-
liarden Euro. Amadeus beschäftigt weltweit an den zentralen Standorten rund 
10.000 Mitarbeiter aus 123 Nationen.
2010 registrierte Amadeus in Deutschland rund 45.000 Lizenzen für das mo-
derne, leistungsstarke und hoch entwickelte Amadeus System. Folgende An-
bieter sind in Deutschland buchbar: rund 440 Fluggesellschaften, über 87.600 
Hotels, 30 Mietwagen-Firmen, rund 200 Reise- und Busveranstalter, 77 Ver-
kehrsverbünde, 40 europäische Bahnen, 30 Fähranbieter, sechs Versicherungs- 
sowie 13 Kreuzfahrtanbieter. Alleiniger Gesellschafter von Amadeus Germany 
ist die Amadeus IT Group SA.
Mehr Informationen zu Amadeus unter www.amadeus.com und zu Amadeus 
Germany unter www.de.amadeus.com.

Amadeus Magazin – Infotainment pur
Das Amadeus Magazin ist seit rund 18 Jahren eine feste Größe in der Reise
branche. Viermal im Jahr informiert es Entscheider und Expedienten in Reise-
büros zu aktuellen Trends der Touristikbranche und gibt praktische Informatio-
nen rund um die Amadeus Lösungen. Ziel des Mediums ist es, Amadeus Kunden 
in ihrer Arbeit zu unterstützen und das Reisebüro erfolgreicher zu machen.
Themenfeatures geben wertvolle Impulse für Marketing, Angebot, Beratung 
und Verkauf im Reisebüro. Die Rubrik News & Trends bringt kompakte Neuig
keiten von Reiseanbietern im Amadeus System. Der Techno-Guide bietet 
konkrete Tipps und Anleitungen zu Amadeus Produktlösungen. In der Rubrik 
„Vorausgedacht“ blickt Amadeus in die Zukunft und beleuchtet Trends und 
Perspektiven der Reisebranche.
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A N G E B OT SG ES TA LT UN G  I M  R E I S E B Ü RO

Neue Technologien bringen es mit sich, dass Warenangebote immer größer, immer 
 “liaT gnoL„ netnnanegos med sua eiS eiW .nedrew relleudividni remmi ,regitläfleiv 
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Produkte werden begleitet von einer Reihe 
von Produkten und Nebenleistungen, die 
man heute auf keinen Fall vernachlässi-
gen sollte. Im Reisebüro sind das 
Nischen-Angebote kleinerer 
und größerer Veranstal-
ter, individuelle Reise-
Pakete, Aktivitä ten 
und Events, aber auch 

-teiM ,negnurehcisreV 
wagen und vieles 
mehr.

große Rolle. 2004 erstmals von dem Jour-
nalisten Chris Anderson im Wired-Magazin 
beschrieben, meint  Long Tail die Summe 
von Produkten oder Dienstleistungen, die 
ein Kernmarkt unweigerlich bildet . 

Aufs Reisebüro angewendet: Den Großteil 
der Produkte bilden im Reisebüro Pau-
schalreisen, Hotelbuchungen und Linien-
� üge. Mit diesen Produkten macht ein 
Büro oft 70 Prozent des Umsatzes und 
mehr. Doch diese leichter verkaufbaren 

 Es ist noch gar nicht so lange her, da 
konnte der Kunde im Reisebüro nur 
die Reisen buchen, die das Büro in 

Form von Veranstalter-Katalogen auch vor-
rätig hatte. Und dieser Vorrat war begrenzt 
– allein schon durch die Regal� äche. 

Ähnlich war das in der Musikbranche. Doch 
auch hier sind die Zeiten vorbei, in denen 
man in den Laden ging und aus den vorhan-
denen CDs auswählte.

Das begrenzte Angebot machte es dem 
Verkäufer leichter. Er musste nur die Pro-
dukte kennen, die er auch anbot, und die 
Palette blieb überschaubar. Der Musikfan 
kann heute innerhalb von Minuten aus der 
ganzen Welt  der Tonträger sein Wunsch-
produkt � nden und herunterladen. Wie 
bei den Reisen – die gesamte touristische 
Vielfalt  ist ebenfalls per Klick zu haben.

Ob Reise oder Tonträger, ob Kleidung oder 
Autozubehör – über das Internet  hat der 
Kunde heute Informat ionen über die ge-
samte Produktpalette und jedes Produkt 
ist meist auch online zu kaufen.

Kurz gesagt: Das Angebot beim Händler 
ist nicht mehr das Maß aller Dinge. An die 
Stelle von Auswahl und Verknappung trit t 
quasi Über� uss und unendliche Vielfalt . 

Riesige Vielfalt im „Long Tail“

Das bedeutet, dass sich ein Reisebüro ne-
ben den wenigen großen Umsatzbringern, 
den „Blockbustern“, auch immer mehr den 
Nischenprodukten widmen muss, dem so-
genannten „Long Tail“ des Marktes. 

Dieser Long Tail spielt in der Betrachtung 
von Marketing-Prozessen inzwischen eine 

Die ganze Vielfalt, 
jetzt verkaufen

„Der Kunde ist heute hybrid!“

Gisela Sökeland, Mitglied des Aufsichtsrates der Thomas Cook AG,
zu Nischenprodukten und sich wandelnden Kundenbedürfnissen

„Wir haben die unterschiedlichen Nischen schon lange im Blick, denn wir wissen 
auch, dass der Kunde heute hybrid ist. Einmal bucht er einen Pauschal-Strandur-
laub, dann will der gleiche Kunde eine individuelle Entdeckerreise.

Wir reagieren mit unterschiedlichsten Angeboten: Ob Gesund & Glücklich, Kurz-
trip-Angebote oder die Tour-Vital-Angebote für ältere Menschen – um nur einige 
zu nennen.

Ich glaube, dass die klassische Pauschalreise noch lange nicht tot ist, zumal wir hier 
ja viel � exibler sind als früher. 

Gleichzeitig gewinnt die neue Bausteinlogik, unsere „X-Produkte“, an Bedeutung: 
Individuelle Reisen über einen Veranstalter in Echtzeit  zusammenstellen – dieses 
Segment wird  wachsen und ich denke, dass wir in ein paar Jahren ein Verhältnis von 
50 zu 50 Pauschal- gegenüber Baustein-Reisen haben werden.

Der stationäre Vert rieb bleibt dabei für uns von zent raler Bedeutung. Und so schulen 
wir Reisebüros auch in der exakten und schnellen Wunschermittlung im Kundenge-
spräch. Unsere Produkte sind entsprechend ihrer Bedürfniserfüllung gekennzeichnet 
und können in Systemen wie TT-BistroPortal recherchiert werden.“
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buchen. Nur haben Kunden dieser Gruppe 
häu� g noch eine eher negative Vorstellung 
vom Reisebüro: Reisebüros drücken einem 
Kataloge in die Hand, verkaufen nur Pau-
schalreisen und diese nur von den Veran-
staltern, die die besten Provisionen zahlen, 
und sind nicht � exibel genug für kompli-
ziertere Kundenwünsche.

Diese Kundengruppe ist also anspruchs-
voll, gleichzeitig aber auch ansprechbar 
für die Produkte, die eher im Long Tail der 
Reise-Palette zu � nden sind – individuelle 
Reisen, � exible Flüge, ungewöhnliche Ziele 

die gerne im Reisebüro buchen und Ser-
vice und Kompetenz dort schätzen, die 
Gewohnheitsloyalen, denen die Beratung  
weniger wichtig ist als Bequemlichkeit 
und Sicherheit bei der Buchung, und die 
Gelegenheitsnutzer, die nur selten ins 
Reisebüro gehen und häu� g online oder 

 .nehcub regnirbresgnutsieL mieb tkerid 

Besonders bei der letzten Gruppe sollten 
sich Reisebüros wieder stärker ins Be-
wusstsein rufen oder, wie die Marktfor -
scher sagen, ins „relevant set“ rücken las-
sen. Diese Gruppe möchte nämlich bei der 
Reisebuchung ihre Autonomie nicht verlie-

Studien wie die Amateur Expert Traveller 
Studie von Amadeus gehen davon aus, 
dass Long Tail-Produkte gegenüber den so-

genannten Blockbustern in Zukunft noch 
an Bedeutung gewinnen werden. 

Das hat auch damit zu tun, dass 
über das Internet Information 

und Verfügbarkeit auch über 
Nischenprodukte wachsen. 
Überdies werden die Kun-
den anspruchsvoller und in-
dividueller und sind weniger 
geneigt, vorkon� gurierte 
Reisen zu buchen.

 ynamreG  suedamA nov gartfuA mi eniE
durchgeführte Studie von phaydon re-
search + consulting mit dem Namen „End-
kundenbezogene Bedarfs- und Potenzial-
analyse stationärer Reisebüros“ (siehe 
auch Amadeus Magazin 01/2010) zeigt 
deutlich, worum es bei der Betrachtung 
des Long Tail für Reisebüros geht .

Zwischen Entlastung und 
noitapiznamE 

Die phaydon-Forscher hatten Reisebüro-
Kunden befragt und drei wichtige Grup-
pen identi �  ,nelayoL  netguezrebÜ eiD :treiz 

be im Reiseb

„Ein wichtiger Kanal zur 
“soiloftroP seresnu gnudnurbA 

Dr. Ingo Burmester, Geschäftsbereichsleiter Mittel- & Fernstrecken-
touristik, TUI Deutschland GmbH

„Wir haben nun zwei virtuelle Veranstalter im Programm, die beide einen wichtigen 
Vermarktungskanal zur Abrundung unseres Port folios darstellen: X1-2-FLY und 

.thciel esieR

X1-2-FLY ist als zusätzlicher Kanal zur Vermarktung von 1-2-FLY-Hotels und wei-
terer Objekte durch ‚buchungsaktuelle‘ Paketierung der Hotels mit erweiter tem 
und preisattra ktivem Flugport folio angelegt. Dabei spielen Reisebüros eine zentrale 
und wichtige Rolle bei der Vermarktung der neuen Produkte. Technisch basiert das 
Angebot auf DataMix von TravelTainment . 

Reiseleicht ist als weitere Ergänzung des klassischen TUI- und 1-2-Fly-Port folios 
durch Hotels, die keine der beiden Marken im Port folio haben, konzipiert . Aus 
einem Hotelport folio von mittlerweile 800 Hotels und Appartements werden in 
Echtzeit  verfügbare Flugplätze zu den günstigsten verfügbaren Preisen paketiert 
und vertrieben. Zukünftig können auch im Baukastenprinzip Zusatzleistungen wie 
Zug zum Flug oder ein Transfer im Zielgebiet � exibel hinzugebucht werden.“
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Magazin
Reisebüros

JOURNAL 
t  Seite 25 

Twitte r, Facebook, Branchenforen – 

wieviel Social Web braucht das 

?tfnukuZ ni orübesieR 

AMADEUS GERMANY  t   Seite 22

Mit  Amadeus Fax and Email Plus zeit-

gemäß kommunizieren – Erfahrungen 

und Neuheiten
TECHNO-GUIDE t   Seite 13 – 15 

Clever kombiniert : Effizient  bera-

ten und buchen mit  der Amadeus 
2latroPortsiB-TT dnu mroftalP gnilleS 

Jeder nach seiner Fasson

Die Long Tail-Strategie: Mit  der neuen Vielfalt  alle Kunden glücklich machen

Elektronischer Newsletter:
�� monatlich und im Web-Archiv
�� �personalisierter Versand an rund 21.000 registrierte Abonnenten
�� �monatlich mehr als 15.000 Klicks auf der Newsletter-Landingpage

Elektronisches Magazin:
�� �4 x p. a. und alle Ausgaben im  
Web-Archiv

�� �32 Seiten plus Zusatzcontent (Dokumente, 
Audio, Video)

�� durchschnittlich 37.000 Abrufe je Ausgabe

Printmagazin:
�� Auflage: 36.000, 4 x p. a.
�� 32 Seiten plus evtl. Specials
�� �Versand an Expedienten und 
Entscheider in Reisebüros
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Leserschaft und Auflagenstruktur

 	 Leserschaft  
	� Eine durch ein unabhängiges Marktforschungsinstitut durchgeführte Telefon

befragung unter 400 Reisebüros, die mit Amadeus arbeiten, belegt: Amadeus ist 
das mit Abstand meistgelesene Kundenmagazin der Branche. 

	� Die Leser des Amadeus Magazins sind Entscheider und Expedienten in den Reise
büros. 45 % der Leser bezeichnen es als „Pflichtlektüre“ und fast die Hälfte beschäf-
tigt sich mindestens 20 Minuten mit einer Ausgabe.  

	� Erreichen Sie Ihre Zielgruppe direkt  
und ohne Streuverluste! 

 	 Auflagenstruktur   

	 Verkaufte Auflage:	 34.035 Exemplare*

	 Verbreitete Auflage:	 35.477 Exemplare

	 Druck-Auflage:	 36.000 Exemplare 

* Verkauf an Amadeus Germany zur Weitergabe  
an deren Kunden (laut IVW 3/2011)

   Positionsbezeichnung 
Strukturwerte der Leser des Amadeus Magazins 

Inhaber/Geschäftsführer: 66 %

Expedienten gesamt: 31 %

Auszubildende gesamt: 3 %

   Bezugsmengen (von Reisebüros geordert)

1 Magazin 43 %

2 Magazine 25 %

3 Magazine 13 %

4 Magazine 8 %

5 Magazine und mehr 11 %

   Vertriebsstruktur (geografisch) 

Deutschland 98 %

Ausland 2 %

   Verbreitungsstruktur (Vertriebsarten) 

Leisure Travel 75 %

Business Travel 25 %
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Werbemöglichkeiten

Ihre PR im Print-Magazin

Bis zu 1/3 Seite Informationen über Ihr Unternehmen
in der Rubrik „News & Trends“ im Print-Magazin. 
Infotainment steht hier an erster Stelle. Mit 
konkretem Buchungshinweis!

Die Print-Anzeige – der Klassiker

Die Formatanzeige als starker Klassiker mit hohem 
Erinnerungswert. Nah an Ihrer Zielgruppe. Wir beraten 
Sie gern über Formate, Platzierungsmöglichkeiten und 
Preise für die Veröffentlichung im Print-Magazin.

Ihr Gewinnspiel im Print-Magazin

Das beliebte Gewinnspiel wartet auf Ihr 
Sponsoring. Sie loben einen attraktiven Preis 
für die Expedienten aus und erscheinen an 
prominenter Stelle im Magazin. 

Die Anzeige im elektronischen Magazin

Ihre Anbieter-Special im Newsletter 

Auch im Amadeus Newsletter besteht die 
Möglichkeit, Ihr Angebot in Advertorialform zu
platzieren. Der Newsletter geht monatlich an 
mehr als 21.000 Expedienten. 

Print Online

 Ihre Anzeige erscheint gleichzeitig ohne 
Zusatzkosten im E-Magazin, das über die 
Amadeus Germany Website inklusive Archiv 
bereitgestellt wird. Das interaktive Magazin 
punktet mit direkten Links, „Blätter-Effekt“ und 
multimedialen Features. Und Ihre Anzeige kann 
selbstverständlich ebenso mit interaktiven 
Elementen versehen werden! Das E-Magazin 
wird je Ausgabe durchschnittlich 37.000-mal 
aufgerufen. Integrieren Sie auf Wunsch Ihr 
individuelles Advertorial im Online-Magazin!

Ausdruck vom: Donnerstag, 8. Dezember 2011 12:29:52
PC-Name: FRA-N40315

Benutzername: mroffhack



Verlagsangaben

6

Anzeigenformate, Preise und Termine

1/1 Seite
190 x 273 mm
210 x 297 mm*

5.120,– EUR

3/4 Seite
190 x 214 mm
210 x 232 mm*

4.190,– EUR

2/3 Seite
125 x 273 mm

137 x 297 mm*
4.090,– EUR

2/3 Seite
190 x 179 mm
210 x 197 mm*
4.090,– EUR

1/2 Seite
92 x 273 mm

104 x 297 mm*
3.320,– EUR

1/2 Seite
190 x 130 mm
210 x 148 mm*

3.320,– EUR

1/3 Seite
60 x 273 mm
72 x 297 mm*
2.290,– EUR

1/3 Seite
190 x 81 mm

210 x 99 mm*
2.290,– EUR

1/4 Seite
92 x 130 mm

104 x 148 mm*
1.790,– EUR

1/4 Seite
190 x 50 mm
210 x 68 mm*

1.790,– EUR

* Anschnittformat, Beschnitt 5 mm auf allen Seiten.
Alle Preise in EUR zzgl. gesetzlicher Mehrwertsteuer.
Preise AE-fähig.

Terminplan 2012
Ausgabe Erscheinungstermin Anzeigenschluss Druckunterlagen
1/12 07. Dezember 2011 07. November 2011 11. November 2011
2/12 01. März 2012 10. Januar 2012 17. Januar 2012
3/12 12. Juni 2012 17. April 2012 24. April 2012
4/12 14. September 2012 25. Juli 2012 1. August 2012
1/13 07. Dezember 2012 17. Oktober 2012 24. Oktober 2012
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Sonderwerbeformen

Amadeus Cash bietet Ihnen eine kosten-

günstige Alternative zu einem POS-
-kciwbA eid rüf knabsuaH rerhI lanimreT 

lung von Lastschriften.

Zur komfortablen Abwicklung des bar-

geldlosen Zahlungsverkehrs werden die 

Kontodaten des Kunden über spezi� sche 

Hardware eingelesen und in das Amadeus 

Mid-Of� ce übertragen. Die Nutzung von 

Amadeus Cash setzt daher den Einsatz 

eines Magnetstreifenlesers (aktuell: in 

die Tastatur eingebundenes „Multi Card 

Board“) voraus.  

Ausgabe 1 / 2010 | D 19169

www.de.amadeus.com/amadeusmagazin

Techno-Guide
SEITE 13

Amadeus Cash

Komfortable Abwicklung von 

EC-Kartenzahlungen

SEITE 16

Produktvorschau Amadeus All Fares

Die besten Flugangebote auf einen Blick

SEITE 17

Experten-Tipp 

Amadeus e-Support Center

Mit wenigen Klicks zu hilfreichen 
nenoitamrofnI 

SEITE 18

Amadeus Fax and Email Plus

Vorlagen mit dem Document Center 

selbst gestalten und verwalten

SEITE 19

Amadeus Cars Plus

Neu gestaltete, gra� sche 

Benutzerober� äche – ideal für 

unerfahrene Nutzer

Veranstalter-News

Kurzmeldungen

SEITE 20

Amadeus Bahn

Endgültige Umstellung auf Laserdruck

Amadeus Information Pages

News aus den Bereichen 

Amadeus Air, Hotels und Cars

Das Amadeus Magazin im Internet 

 inklusive Suchfunktion und Archiv unter 

www.de.amadeus.com/amadeusmagazin

 Ausführliche Artikel im 

Amadeus Newsletter für Reisebüros

Reinschauen und kostenfrei abonnieren 

unter www.de.amadeus.com/

amadeusnewsletter

Zahlungen im Griff – 

zu optimierten Kosten

Amadeus Cash: Optimieren Sie Ihre Kosten im bargeldlosen 

Zahlungsverkehr! Amadeus Cash bietet Ihnen die Abwicklung 

von EC-Kartenzahlungen bei Kreditinstituten in Deutschland. 
 .gnunalP ni tiezruz dnis negnulkciwtneretieW etnasseretnI 

Tipps & Infos

 
  Lesen Sie weiter auf Seite 14

In Kooperation mit:

Ihre Vorteile
> Planbare Fixkosten pro Transaktion

> Nutzung des Multi Card Boards von 

allen Terminals der Betriebsstelle

> Volle Kostenkontrolle durch ge-

sammelte Kontobewegungskosten 

pro Tag und Terminal 

> Übernahme des Zahlungsausfallrisi-

kos vermittelt durch Amadeus 

> Optimierter Prozessablauf mit Feh-

lervermeidung und Zeitersparnis

> Auswertungsfunktionen

 )PSE( laizepS -aporuE rüf tekcitztasuZ

Mit Einführung sogenannter Mischpreise durch 
 )esierP  renedeihcsrev noitanibmoK( BD eid

können Bahntickets mit unterschiedlichen Preisen für Hin- und Rückfahrt in einem Vor-gang verkauft werden. In Zusammenhang mit 
dem Aufpreis auf Normalpreis gibt es nun die 
neue Umtauschart (ZUS) „Zusatzticket“. Diese 
ermöglicht die Erstellung eines Zusatztickets 
zu dem Angebot Europa-Spezial (inkl. Angebote 
HGV Deutschland-Frankreich).

Funktion (VER) Verbünde – Drehen der gnudnibreV 
Bei Ausstellung von Verbundfahrkarten ist jetzt das Drehen der Felder „Von“ und Nach“ 

durch Klick auf das Symbol   möglich. Dabei 
werden sowohl der Haltestellentyp (Bahnhof, 
Haltestelle, Tarifgebiet) als auch der zugehö-
rige Eintrag in den Feldern „Von“ und „Nach“ 
gedreht.
 

 Weitere Informationenzu Amadeus Bahn > Bedienungsanleitung direkt in der RAIL- rabfurfua eksaM 
(Klick auf 

 ) 
> Infoblatt zum laufenden Bahnbetrieb unter  

www.de.amadeus.com/bahn
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In Kürze
Amadeus Bahn

Funktion „(TN) Ticket National“ – Teilnehmer-
karte über LaserdruckerMit der Amadeus Bahn Version 1.3 können Sie 

das neue DB Muster 6330 zur Erstellung von 
Gruppen-Teilnehmerkarten über Laserdrucker 
nutzen. Hierfür steht das DB Angebot „Teilneh-
merkarte über Laserdrucker (875)” zur Verfü-gung. 

So gehen Sie vor:In der RAIL-Maske geben Sie in den gleichna-
migen Feldern die Anzahl der zu druckenden 
DB Muster (fünf Teilnehmerkarten pro DB Muster möglich) sowie die Auftragsnummer 

der Gruppenbuchung ein. Bei einer Gruppe von 
beispielsweise acht Reisenden ist als Anzahl der 
Muster „2“ einzugeben. 

Bei Nutzung des Musters 6042 bei Dokumen-
tendruck bzw. des Musters 6342 bei Laserdruck 
verwenden Sie weiterhin die DB Angebote für 
Teilnehmerkarte „Einfache Fahrt (873)“ sowie 
„Hin- und Rückfahrt (874)“.

Gut zu wissen
Informationen zur Umstellung auf Bahn-Laserdruck stehen für Sie unter  www.de.amadeus.com/DB-Laserdruck bereit. Bitte beachten Sie auch die Bestim-mungen im DB RailGuide, Band Verkauf  Teil 2: 

> Rubrik Vorbereitung Verkauf, Kapitel 
 nredrofna netrakrhaF 

> Rubrik Vertriebssystem, Kapitel Laser-drucker

Abb. 1:  DB Angebot 875 für Teilnehmerkarte über 
Laserdrucker.

Abb. 2:  DB Muster 6330 für fünf Teilnehmerkarten .rekcurd resaL rebü

Newsletter-Archiv Neu! Bei der übergreifenden Themensuche in den Amadeus Newslettern können Sie jetzt auch auswählen, ob Sie nur  Artikel aus dem Bereich Leisure- oder Business Travel dargestellt bekommen möchten. www.de.amadeus.com/ amadeusnewsletter > Archiv

 Amadeus Bahn: Die RAIL-Maske unterstützt Sie mit weiteren 
 Neuerungen und Optimierungen. 

Bahnverkauf leichter gemacht +++ Amadeus Tour Market: Die Versicherungsgesellschaften Volksfürsorge und Generali haben Anfang 2009 fusioniert. Der neue Name lautet Generali Versicherung AG, der Hauptsitz ist München. Der Amadeus Sicherungsschein wurde entspre-chend angepasst. 
Praxis-Tipp Amadeus Tour  Market: So nehmen Sie Sitzplatz- und Sonderreservierungen für  airberlin selbst vor. www.amadeus-magazin.de/newsletter609

+++ Amadeus Hotels: Starten Sie die Abfrage für Mehrbett-Zim-mer (Belegung ab drei und bis neun Personen) bereits im Multi Property Display! www.amadeus-magazin.de/newsletter609
+++ Praxis-Tipp Amadeus All Fares: So fragen Sie mit der cleveren Flugdatenbank auch komplexe Reiserouten von bis zu sechs Flugsegmenten ab. www.amadeus-magazin.de/newsletter709

+++ Praxis-Tipps Amadeus Bahn: Lernen Sie Buchungsmöglich-keiten für die Fahrradbeförde-rung kennen!  
 www.amadeus-magazin.de/newsletter609

So hinterlegen Sie vorläufige BahnCards an einem DB-Fernver-kehrsautomaten.  www.amadeus-magazin.de/newsletter709
Die EU regelt die Fahrgastrechte per Verordnung neu, insbeson-dere bei  Zugverspätungen. Lesen Sie, wie Sie mit Gutscheinen und Auszahlungen umgehen! www.amadeus-magazin.de/newsletter809

+++ Praxis-Tipp Amadeus Ticketing: Fehler bei Ticket-Umschreibungen vermeiden, alle Felder automatisch richtig setzen lassen, immer den richtigen Cou-pon im Original Issue – lernen Sie die entsprechenden Aktionen kennen, beispielsweise die Trans-aktion >TTI/EXCH.  www.amadeus-magazin.de/newsletter809

LEISURE
TRAVEL

BUSINESS
TRAVEL

Partner von Amadeus für Ihren Erfolg im Ticket-Verkauf.

Anzeige

in Verbindung mit PR  
im Print-Magazin, z. B.

�� Podcast (Audio)
�� �Vodcast (Video)
�� �Bildergalerie (Standbilder)
�� PDF-File (Produktzusatz-Infos) 

 

�� �Online-Advertorial in Form eines 
„Anbieter-Specials“

�� �Kostenfreie Promotion eines exklusiven  
Gewinnspiels 
 
780,– EUR

Interaktive, multimediale	 Formate im E-Zine

Ausklappbare Umschlagseiten

Beileger, Beihefter, Beikleber Logo-Werbung im Techno-Guide

Advertorial 
plus Formatanzeige

Auf Anfrage

Newsletter-Advertorial

Auf Anfrage

bis 25 g: 150,– EUR pro Tsd.	 4-seitig: 7.000,– EUR	 Postkarte: 1.800,– EUR
bis 50 g: 200,– EUR pro Tsd.	 8-seitig: 9.000,– EUR		� zzgl. Kosten für 1/1 Träger- 

anzeige

Titelseite: 2.500,– EUR
Innenseite: 2.000,– EUR 

Ausdruck vom: Donnerstag, 8. Dezember 2011 12:29:52
PC-Name: FRA-N40315

Benutzername: mroffhack
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Themen-Specials

Das Amadeus Magazin bietet die Möglichkeit, touristische Themen in Form 
von attraktiven Themen-Specials kompakt und praxisorientiert an die Ziel-
gruppen im Reisebüro zu kommunizieren. Als Partner eines Specials können 
Sie sich mit Ihrer Anzeige und / oder Ihrem Advertorial in einem thematisch 
passenden und hochwertig gestaltetem Umfeld präsentieren. Auf Wunsch 
gewähren wir Ihnen auch Exklusivität und erarbeiten für Sie Ihr eigenes 
Themen-Special im Amadeus Magazin, in dem der Bezug zur Buchbarkeit Ihrer 
Angebote über Amadeus hergestellt wird – Erscheinungstermin, Thema und 
Umfang nach Absprache. 

Über die aktuell geplanten Specials und Ihre Beteiligungsmöglichkeiten infor-
mieren wir Sie gern. Sprechen Sie uns an.

Themen (Auswahl): 

�� �Destination-Special (z. B. Südafrika), Reise-Special (z. B. Wintersport), 
Zielgruppen-Special (z. B. Best Ager) 

	� Mögliche Partner: Reiseveranstalter, Fluggesellschaften, Hotel- und Miet
wagen-Anbieter, Reedereien, Freizeitparkbetreiber

�� Mietwagen
	 Mögliche Partner: Autovermieter, Autohersteller, Versicherungen 

�� Das Reisebüro der Zukunft 
	 Mögliche Partner: Telefonie, IT, Drucklösungen, Bürobedarf 

�� Büroausstattung und Deko 
	�� Mögliche Partner: Büromöbelhersteller, Dekorateure, Klimaanlagen,  

Catering, Wasserspender, Kaffeeautomaten, Floristik etc.

Rufen Sie uns an. Wir beraten Sie gerne!

2   Amadeus Magazin 3 | 2010

TREN D  Gesundheit trifft Exotik
Fernreisen mit luxuriösem Wohlfühlprogramm sind für viele 
Luxusurlauber noch ein Geheimtipp. Die Cahnde für Reisebüros, 

.nehcsarrebü uz nednuK ellovshcurpsna 

Tet la faciliquamet iustrud delesectet inis alit alis adit velis aci tat
wisi. Faccumm odoluptate do dolore tionsed magnit nons am
sum quat la faccum illa aliquis elenim volore mincil endit adiat ali
quismod mod moluptatie tat ipit euipisc ipsusci ncilissi. Wis aut lor 
suscidu isciliquis acip estie conse facin eugait aliquate commy num 
zzriuscipit lorem vullaorem eriuscilit wis adit iustrud dignis elismodo
corperos autatum sandiat, velent utpat laor ipsusci tinim.

num at accum in ercilisi blaor in velenisi blam, senis alit augait 
wisis ectet, consequ iscilla orpercilla facing eugait luptatuer s
wismodolor sum inci tate magniamet wis dolortio et, vercinim vo
lobore ea alismol orperos do consectem ilit iniatucilla facing eugait 
luptatuer si et wismodolor .

Wellness in Fernost
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M A G A Z I N - S P E C I A L  D E S T I N A T I O N

„Faciliquamet iustrud delesectet inis alit alis 
adit velis aci tat wisi. Faccumm odoluptate 
do dolore tionsed magnit nons amcor sum 
quat la faccum illa aliquis elenim volore “

Klaus Mustermann, Position bei Musterfirma AG

Bali Mandira Beach Resort & Spa 
commy num zzriuscipit lorem 
vullaorem eriuscilit wis adit iu-
strud dignis elismodo corperos 
autatum sandiat, veandiat, ve-
lent utpat laor ipsusci.lent utpat 
laor ipsusci.

Metadee Resort Thailand
commy num zzriuscipit lorem 
vullaorem eriuscilit wis adit iu-
strud dignis elismodo corperos 
autatum rmomodo corperos au-
tatum rdo corperos autatum ros 
autatum sandiatsandiat:

Nikko Bali Resort & Spa 
commy num zzriuscipit lorem 
vullaorem eriuscilit wis adit iu-
strud dignis elismodo corperos 
autatum sandiat, velent utpat 
laor ipsusci.di sandiat, velent 
utpat laor ipsus

Sokha Beach Resort & Spa 
commy num zzriuscipit lorem 
vullaorem eriuscilit wis adit iu-
strud dignis elismodo corperos 
autatum sandiat, velent utpat la-
orautatum sandiat, velent utpat 
laor i ipsusci.

THAI LAN D

THAI LAN D

BALI

KAMB O DSCHA

H IGH LIGHTS  Hot Stone im Schatten des Vulkans
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Fahren Sie deutsch!
Argumente für den Mietwagen aus 
dem Reisebüro

> et, vercinim volobore ea alismol 
utaini tili metcesnoc od sorepro 

> erosto doloborem dolor
> erosto doloborem dolor ilit iniatur

Frübucher fahren 
resseb 

Bei Ihren Kunden spricht sich langsam 
herum: Am Urlaubsort sind Mietwagen 
selten billiger und oft ausgebucht. Ihre 
Chance für mehr Umsatz!

Tet la faciliquamet iustrud delesectet inis 
alit alis adit velis aci tat wisi. Faccumm 
odoluptate do dolore tionsed magnit nons 
amcor sum quat la faccum illa aliquis elenim 
volore mincil endit adiat aliquismod mod 
moluptatie tat ipit euipisc ipsusci ncilissi. 
Wis aut lor suscidu isciliquis acip estie conse 
facin eugait aliquate commy num zzriuscipit 
lorem vullaorem eriuscilit wis adit iustrud 
dignis elismodo corperos autatum sandiat, 
velent utpat laor ipsusci tinim.

Max Mustermann vom Autovermieter 
Holiday Autos warnt vor unseriösen Prak-
tiken ausländischer Vermieter und liefert 
Ihnen Argumente fürs Kundengespräch.

Tet la faciliquamet iustrud delesectet inis 
alit alis adit velis aci tat wisi. Faccumm odo -
luptate do dolore

> et, vercinim volobore ea alismol
> erosto doloborem dolorolore tionsed ma -

gnit nons amcor sum quat la fac
> erosto doloborem dolorolore tionsed ma -

gnit nons amcor sum quat la fac

In ercilisi blaor in velenisi blam, senis alit 
augait wisis ectet, consequ iscilla orpercilla 
facing eugait luptatuer si et wismodolor 
sum inci tate magniamet wis dolortio et, 
vercinim volobore ea alismol orperos do 
consecte. num at accum in ercilisi blaor in 
velenisi blam, senis alit augait wisis ectet, 
consequ iscilla orpercigait wisis ectet, con-
sequ iscilla orpercilla fi tate magniamet wis 
dolortio et, v. 

Mehr Informationen:
www.musterwebsite.de
www.muster-website.de

Mietwagen besser verkaufen
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M A G A Z I N - S P E C I A L  Z U S A T Z P R O D U K T E

„Faciliquamet iustrud delesectet inis alit alis 
adit velis aci tat wisi. Faccumm odoluptate 
do dolore tionsed magnit nons amcor sum 
quais aci tat wisi. F “

Max Mustermann, Position bei Musterfirma AG

num at accum in ercilisi blaor in velenisi 
blam, senis alit augait wisis ectet, consequ 
iscilla orpercilla facing eugait luptatuer si et 
wismodolor sum inci tate magniamet wis 
dolortio et, vercinim vo.

lobore ea alismol orperos do consectem ilit 
iniatuerosto doloborem dolore cortie dolor 
incercinim volobore ea alismol orperos do 
consectem ilit iniatuerosto doloborem di-
quam velendignit lore modiam zzrilit nibh 

eugiam iriuscip erat. Te feum veliqui blao -
rem at. facing eugait em ilit iniatuerosto 
doloborem dolore cortie dolor incercinim 
volobore ea alismol orperos do consectem 
ilit iniatuerosto doloborem diquugait em ilit 
iniatuerosto doloborem dolore cortugait em 
ilit iniatuerosto doloborem dolore cort.

Mehr Informationen:
www.musterwebsite.de
www.muster-website.de

Essit ex ex el ut la commy nim ortie tat eu feum dunt adionsenisveraestie do odiamet alit.

Lieber auf Nummer  sicher
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Pro� s klicken im ExpertNet!
 erhI rüf lootsgnutareB-enilnO esolnetsok saD 

Reiseberatung rund um FRA.

.s �orpesieR rüf latropsnoitamrofnI-tropriA egitragiznie sad :solnetsok ,llenhcs ,hcafniE – 
– Präzise Antworten auf spezielle Kundenfragen, z.B. für Reisende mit eingeschränkter 

Mobilität, zu Parkmöglichkeiten, zu Vorabend Check-In u.v.m.
 – neliaM redo nekcurdsuA muz nednuK erhI rüf nenoitamrofnI negithciw ellA :“oG & tnirP„ –

mit dem Logo und der Adresse Ihres Reisebüros.

Klicken Sie gleich heute unter www.fra-expertnet.de und nutzen Sie auch die Vorteile 
unseres Mitgliederservices.

Neu: 

Zugriff jetzt auch 

über die Amadeus 

Selling Platform (unter 

„Agency Info Links“)
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B ESSER VERKAU FEN  Signale & Argumente

Hier sehen Sie mehr!

Fragen Sie Ihren Arzt 
oder Apotheker

Wer in Fernost abnehmen und entspannen will, lässt sich das etwas kosten. Das 
heißt aber nicht, dass Sie es mit Millionären zu tun bekommen.

Afaciliquamet iustrud delesectet inis 
alit alis adit velis aci tat wisi. Faccumm 
odoluptate do dolore tionsed magnit 
nons amcor sum quat la faccum illa 
aliquis elenim volore mincil endit adiat 
aliquismod mod 

moluptatie tat ipit euipisc ipsusci 
ncilissi. Wis aut lor suscidu isciliquis 
acip estie conse facin eugait aliquate 
commy num zzriuscipit lorem vullao -
rem eriuscilit.An velisi. Luptatis eum 
vel er sed magna ad dolorper augiam 
volute core dunt num zzrillam dunt 

prat. Se eui tat lum zzrillum exer susto odip et, veros nullaoreet alis exer se molessent 
luptate min esed ese cor sis nulla feum iusto eriusting esequis modolum quam, co-
reetue elit num zzriuscilisl ent lum incipit nonulput praestie molute vel dunt autat lor 
acin ute molutpat.

 Altersdurchschnitt
 Durchschnittliche Ausgaben / Tag

 Beliebteste Destination
 Reisemotiv „Gesundheit“

M A G A Z I N - S P E C I A L  D E S T I N A T I O N

ZI ELGRU PPE  Nicht immer reich, aber meistens 
llov shcurpsna

Essit ex ex el ut la commy nim ortie tat eu feum 
dunt adionsenisveraestie do odiamet alit vel ip 
eu feummy dunt adionsenisit

Wie Ihr Kunde verrät, was er wirklich will 
und wie Sie ihn überzeugen

> Wenn der Kunde sich nicht für eine Kreuz -
fahrt entscheiden kann, dann ist vielleicht 
Wellness in  Fernost ein Thema

> Wenn die Ansprüche häher sind als das 
Budget, versuchen Sie durch geschicktes 
Kombinieren bei den Flügen und bei den 
Zimmerkategorien den Preis zu senken

Afaciliquamet iustrud dele -
sectet inis alit alis adit velis 
aci tat wisi. Faccumm odo -
luptate do dolore tionsed 
magnit nons amcor sum 
quat la faccum. Afacili -
quamet iustrud dele -
sectet inis alit alis adit 
velis aci tat wisi. 

Vier Veranstaltungen bieten in den 
 ni kcilbniE nefeit netanoM nednemmok 

die Welten von Wellness & Luxus

Afaciliquamet iustrud 
delesectet inis alit alis 
adit velis aci tat wisi. Fac -
cumm odoluptate do do -
lore tionsed magnit nons 

amcor sum quat la faccum illa aliqoluptate 
do dolore tionsed magnit nons amcor sum 
quat la faccum illa aliuis elenimmcor sum 
quat la faccum illa aliuis elenim pt volore 
mincil endit adiat aliquismod mod molupta -
tie tat ipit euipisc ipsusci ncilissi.
> 30.09.2010:  Hannover Messe 
> 30.09.2010:  Stuttgart Degerloch 

Hotel Vier Jahreszeiten
> 30.09.2010:  Frankfurt Messezentrum
> 30.09.2010:  Kassel Kongress Palais

Immer mehr Reiseangebote werden mit 
ärztlicher Betreuung angeboten. Was Sie 
darüber wissen sollten:

Afaciliquamet iustrud delesectet inis alit alis 
adit velis aci tat wisi. Faccumm odoluptate 
do dolore tionsed magnit nons amcor sum 
quat la faccum illis elenim volore mincil 
endit adiat aliquismod.

modis elenim volore mincil endit adiat ali -
quismod moda aliquis eleis elenim volore 
mincil endit adiat aliquismod modis elenim 
volore mincil endit adiat aliquismod modnim 
volore mincil endit adiat aliquismod mod 
moluptatie tat ipit euipisc ipsusci ncilissi.

Mehr Informationen:
www.musterwebsite.de
www.muster-website.de
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„Und wenn ich einen Unfall habe?“ 
 
Was alles passieren kann mit dem Mietwagen und wie sich Ihr Kunde dagegen 

nnak nrehcisba 

Tet la faciliquamet iustrud delesectet inis alit alis adit velis aci tat wisi. Faccumm 
odoluptate do dolore tionsed magnit nons 
amcor sum quat la faccum illa aliquis elenim 
volore mincil endit adiat aliquismod mod 
moluptatie tat ipit euipisc ipsusci ncilissi. 
Wis aut lor suscidu isciliquis acip estie conse 
facin eugait aliquate commy num zzriuscipit 
lorem vullaorem eriuscilit wis adit iustrud 
dignis elismodo corperos autatum sandiat, 
velent utpat laor ipsusci tinim.

num at accum in ercilisi blaor in velenisi 
blam, senis alit augait wisis ectet, consequ 

iscilla orpercilla facing eugait luptatuer si et wismodolor sum inci tate magniamet wis 
dolortio et, vercinim vo.

Golf kann jeder

Für Kunden, die nicht von A nach B, 
sondern der Sonne entgegen fahren 
möchten, finden sich bei den Vermietern 
ausgefallene Angebote
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M A G A Z I N - S P E C I A L  Z U S A T Z P R O D U K T E

Vintage Car: Commy num zzriuscipit 
lorem vullaorem eriuscilit wis adit iu-
strud dignis elismodo corperos autatum 
sandiat, velent utpat laor iros autatum 
sandiat, velent utpat laor ipsusci.peros 
autatum sandiat, velent utpat laopsusci.
peros autatum sandiat, velent utpat laor 
ipsusci.

3er BMW: Ommy num ros autatum san-
diat, velent utpat laor ipsusci.peros auta-
tum sandiat, velent utpat laozzriuscipit 
lorem vullaorem eriuscilit wis adit iustrud 
dignis elismodo corperos autatum rospe-
ros autatum sandiat, velent utpat laor 
ipsusci. autatum sandiatsandiat.

Harley Davidson: Commy num zzriuscipit 
lorem vullaorem eriuscilit peros autatum 
sandiat, velent utpat laros autatum san-
diat, velent utpat laor ipsusci.peros au-
tatum sandiat, veleros autatum sandiat, 
velent utpat laor ipsusci.peros autatum 
sandiat, smodo corperos autatum sandiat, 
velent utpat laor ipsusci.

Business, Rundreise, Sight-Seeing

Die Motive der Mietwagenkunden im Überblick

olore tionsed magnit nons amcor sum quat la faccum illa aliquis elenim volore mincil 
endit adiat aliqtum sandiat, velent utpat laor ipsus.

> utaini tili metcesnoc od sorepro  lomsila ae erobolov minicrev ,te
> erosto doloborem dolor
> erosto doloborem dolor ilit iniatur

Olore tionsed magnit nons amcor sum 
quat la faccum illa aliquis elenim vo -
lore mincil endit adiat aliqtum sandiat, 
velent utpat laor ipsudiat aliqtum san -
diat, velent utpat laor ipsdiat aliqtum 
sandiat, velent utpat laor ipss.

 Altersdurchschnitt
 Durchschnittliche Ausgaben / Tag
 Beliebteste Destination
 Reisemotiv „Gesundheit“

12 %
30 %

Wortschatz

Wichtige Begriffe und 
sraC suedamA ni negnuzrükbA 

> et, vercinim volobore ea alis-
metcesnoc od sorepro  lom

> erosto doloborem dolor ilit 
utaini 

Beispieldarstellung Themen-Specials

Wellness / Destination Fernost

Mietwagen


