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Messen und Ausstellungen in Deutschland

Allgemeine Verbraucherausstellungen sind Teil des
Gesamtmarktes fiir Messen und Ausstellungen in
Deutschland.

Der AUMA - Ausstellungs- und Messe-Ausschuss
der Deutschen Wirtschaft e.V. — veroffentlicht
regelmaRig Statistiken tber die Entwicklung des
Messeplatzes Deutschland:

Messen und Ausstellungen in Deutschland
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Die Zahl der Messen und Ausstellungen hat sich
von 242 in 1991 auf 319 im Jahr 2001 erhoht,
nicht zuletzt durch das Entstehen neuer Markte und
Spezialisierungen.

Im gleichen Zeitraum erhohte sich die Zahl der
Aussteller um 40 % von 163.200 auf 227.000.
Deutliches Zeichen, dass immer mehr Unternehmer
Messen und Ausstellungen als hervorragendes
Kommunikationsinstrument und wichtigen
Absatzkanal bewerten.

Aussteller auf Messen und Ausstellungen
in Deutschland (zahl der Aussteller in 1.000)
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Peter Winter, Vorstandsvorsitzender WIV
Wein International AG

. Verbraucherausstellungen stehen

auf der Liste unserer Marketing-
MaBnahmen seit Jahrzehnten obenan.
Besonders in konjunkturflauen Zeiten sind
Verbraucherausstellungen fiir uns erfolgreiche
Absatzkanéle und unverzichtbar.”

Verbraucherausstellungen -
B2C-Kommunikation

Messen als Teil des Marketing-Mix werden in
Deutschland gemeinhin als Orte der Kommuni-
kation zwischen Geschéftsleuten angesehen:
Business-to-Business, kurz B2B-Kommunikation.

Dabei wird haufig tbersehen, dass mit Verbraucher-
ausstellungen hervorragende Marketing-Instrumen-
te vorhanden sind, um den Konsumenten direkt
anzusprechen. Die direkte Ansprache, der direkte
Verkauf an den Verbraucher: Business-to-Consumer,
B2C-Kommunikation.

Der AUMA hat, in Zusammenarbeit mit dem FAMA
— Fachverband Messen und Ausstellungen e.V. -

und der IDFA — Interessengemeinschaft Deutscher

Fachmessen und Ausstellungsstadte — Verbraucher-
ausstellungen und ihren heutigen und zukinftigen

Stellenwert bei Ausstellern untersuchen lassen.

Ergebnis: Verbraucherausstellungen als bedeutende
Absatzkandle werden oft unterschatzt.

Einige ungerechtfertigte Vorurteile wurden erfasst,
die mit den Ergebnissen der Untersuchung leicht
widerlegt werden kénnen.

Verbraucherausstellungen haben und behalten auch
in Zukunft einen hohen Stellenwert fiir erfolgreiches
Marketing und erfolgreichen Direkt-Verkauf.

Die vollstandige Studie , Verbraucherausstellungen
in der B2C-Kommunikation"” kann beim AUMA
(AUMA edition Nr. 12) bestellt werden.

Grunde fur den Besuch von Verbraucherausstellungen

(Mehrfachnennungen)
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Interessante Aktionen
und Sonderschauen

Neue Produkte,
Dienstleistungen
kennen lernen sehen erhalten

Infos tiber Produkte,
Dienstleistungen

Fachberatung ohne
Kaufzwang erleben

Anregungen, Tipps Ausstellung als ab-
ftir den Haushalt wechslungsreiches
bekommen Erlebnis

Quelle: Institut fiir Congress- und Event-Marktforschung,

AUMA edition Nr. 12
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Bernd Wittman, Vorstand Vertrieb
Vorwerk Deutschland

. Verbraucherausstellungen sprechen viele verschiedene
Kéufergruppen an, die auch fiir Vorwerk, als der Anbieter
hochwertiger Raumpflegegeréte, von groBem Interesse
sind. Wir nutzen Verbraucherausstellungen als effektiven
Weg, mit neuen Kunden ins Gesprdch zu kommen und
gewachsene Kundenbeziehungen zu pflegen.”

Vorurteil Zu wenig Besucher auf

Vorurteil Ausstellungsbeteiligungen sind zu Verbraucherausstellungen!
teuer!
Fakt Uber 4 Millionen Deutsche besuchen
Fakt Die Halfte aller Aussteller, die an ein bis Verbraucherausstellungen regelmafig.
zwei Ausstellungen im Jahr teilnehmen, Fast 11 Millionen tun dies gelegentlich.
geben weniger als 20.000 EUR dafiir 15 Millionen Konsumenten kénnen nicht
aus. »ZU wenig" sein. Kein anderes Medium

kann da mithalten.
Fazit Im Face-to-Face-Business sind Ausstel-

lungsbeteiligungen unschlagbar preis- Fazit Den Ausstellern begegnet massenhaft

wert. Klasse: Konsumfreudiges Publikum.
Ausstellerbudgets fur Beteiligung Kontaktchancen auf Verbraucherausstellungen
an Verbraucherausstellungen Gesamt: 14,59 Mio.Besucher p. a.
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SCHNITZ - §

Schnitzen ein

Vorurteil Auf Verbraucherausstellungen treffe ich
nicht auf meine Zielgruppe!

Fakt Besucher kommen aus allen Bevolke-
rungsschichten: Jede Altersgruppe ist
vertreten; Singles und GroBRfamilien; Vorurteil
Heimwerker und Sammler; Skifahrer und
Autofans; Konsumenten mit exklusiven
Gewohnheiten und hoher Kaufkraft wer- Fakt
den durch gezielte Events und Werbung
der Veranstalter angezogen. Sprechen
Sie mit dem Veranstalter, er wird Ihnen
dazu jede Auskunft geben. Fazit

Fazit Sie treffen potenzielle Kunden aus allen
Bevolkerungsschichten.

Zahl der Besuche von Verbraucherausstellungen p. a.

Ausstellungsbesucher haben zu wenig
Kaufkraft!

Uber 40% der Besucher kommen aus
Haushalten mit mehr als 2.000 EUR
monatlichem Netto-Einkommen.

Der Stand auf einer Verbraucheraus-
stellung bietet das unschatzbare Rendez-
vous mit Kaufkraft und Konsum-
bereitschaft.

Alle Besucher Selbststandige, Angestellte, Einkommen Schiiler, Studenten, Bis 30 Jahre 51-60 Jahre

Freiberufler Beamte 1,5-2,5 Tsd. EUR

Azubis

Quelle: Institut fiir Congress- und Event-Marktforschung,

AUMA edition Nr. 12
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Vorurteil Andere Marketing-Instrumente sind
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Fazit

effizienter!

Andere Marketing-MaBnahmen bedeu-
ten Streuverlust. Bei der Verbraucheraus-
stellung ist kein Kontakt vergebens. Er ist
direkt und durch kein anderes Medium
gestort. Erfolgreicher Direkt-Verkauf;
nachhaltige Kundengewinnung; aus-
sichtsreiches Folgegeschaft.

Wer den direkten Weg zum Konsumen-
ten sucht, bucht einen Ausstellungs-
stand.

Vorurteil

Fazit

Die Vorbereitung der Ausstellungs-
beteiligung kostet zuviel Zeit!

Der kundenorientierte Veranstalter
nimmt Ihnen organisatorische Arbeiten
gern ab. Nennen Sie ihm lhre Vor-
stellungen und Wiinsche, er ibernimmt
fur Sie Standgestaltung, Standbau,
Besucherwerbung und besorgt auch die
passende Unterkunft fir Sie und Ihre
Mitarbeiter.

Der Veranstalter ist Ihr Dienstleister,
damit Sie lhre Zeit dem Marketing und
Verkauf widmen koénnen.

Bewertung von Marketinginstrumenten durch die Aussteller
Bewertung auf einer Skala von 1-6; 1=sehr glinstig, 6=sehr ungtinstig; Grafik zeigt Skalenwerte 1-3

Werbebriefe,
Prospektversand

Beteiligung an
Verbraucheraus-
stellungen

Werbung, Vertrieb
via Internet

Anzeigen in Hausbesuche

Print-Medien

Werbespots in Hor-
funk, Fernsehen

Telefonmarketing

Quelle: Institut fiir Congress- und Event-Marktforschung,

AUMA edition Nr. 12



Vorurteil

Fazit

Roland Jager
Firma Jager-Treppenbau

. Als Handwerksbetrieb kann ich mir
keine teure Werbung leisten.

Ein Stand auf unserer regionalen
Verbraucherausstellung ist ideal,

um neue Kunden zu gewinnen.

Wo sonst kann ich meine
Leistungsfahigkeit in tiberzeugender
Weise darstellen und so aus Interessenten
neue Kunden gewinnen. "

Vorurteil
Bei knappem Personal bleibt kein Raum
fiir die Besetzung eines Ausstellungs-
standes!

Auch in diesem Fall weiB Ihr Ausstel-
lungsveranstalter Rat. Er vermittelt [hnen
Dienstleister, die nach Ihren Vorgaben
und der speziellen Zielsetzung lhrer
Ausstellungsbeteiligung zuverldssiges
Standpersonal auswahlen.

Sprechen Sie den Veranstalter an, er
unterstttzt Sie bei lhrer Personaleinsatz-
planung.

Fazit

Vorurteil
noch bringen?

Verbraucherausstellungen
sind schlecht organisiert!

Seit tiber 50 Jahren wird der Service fir
Aussteller und Besucher standig opti-
miert: Anpassung an sich dndernde
Anspriiche, Service komplett aus einer
Hand, individuelle Beratung, effiziente
Besucherwerbung, optimale PR-Arbeit.
Mitgliedschaften in Branchenverbanden
(AUMA, FAMA, IDFA, FKM) sind ver-
lassliche Qualitdtsmerkmale.

Ausstellungs-Veranstalter begeben sich
gern auf lhren Prifstand.

Uns geht es gut, was konnen uns Verbraucherausstellungen

Wer stillsteht geht zurtick. Ausstellungen bedeuten Absatz
und Perspektive. Hier werden Kontakte fiir die Zukunft ge-
schmiedet: , Wir haben die Einbaukiiche vor einem Jahr auf
ihrem Stand gesehen, nun wollen wir sie kaufen!"

Fazit

Stellen Sie das Marketing nicht ein, auch wenn lhre

Ertragslage gut ist. Beugen Sie Absatzeinbriichen vor, gewin-
nen Sie neue Kunden und geben Sie Ihrem Geschaft die
langfristige Perspektive.



AUMA

AUMA - Ausstellungs- und
Messe-Ausschuss
der Deutschen Wirtschaft e. V.

Littenstr. 9

D-10179 Berlin

Tel.: (030) 2 40 00-0

Fax: (030) 2 40 00-2 63
E-Mail: info@auma.de
http://www.auma-messen.de

tiberreicht durch

FAMA

FAMA - Fachverband Messen
und Ausstellungen e. V.

Messezentrum
D-90471 Nirnberg
Tel.: 01805 86 07-10
Fax: 01805 86 07-20
E-Mail: info@fama.de
http://www.fama.de

IDFA - Interessengemeinschaft
Deutscher Fachmessen und
Ausstellungsstadte

St. Petersburger Str. 1
D-20355 Hamburg
Tel.: (040) 35 69-2102
Fax: (040) 35 69-2409
E-Mail: info@idfa.de
http://www.idfa.de

Die Studie , Verbraucherausstellungen in der B2C-Kommunikation* ist zum Preis von 18 EUR beim AUMA
(AUMA edition Nr. 12) erhaltlich.




