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Branchenmessen
sind Unersetzlich

Koelnmesse-Chef Oliver P. Kuhrt fordert, dass die
Verdnderungen der Mdarkte sich schneller in den Messen

widerspiegeln muss.

Branchenmessen vs. Fach-/
Spezialmessen: ein Messedi-
lemma?

Oliver P. Kuhrt: Ich wirde das
nicht unbedingt als Dilemma
sehen. FUr kleinere, spezielle Ziel-
gruppen kann eine Fachmesse
durchaus sinnvoll sein. Um aber
zu erfahren, wohin das Trendba-
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rometer zeigt, welche akfuellen
Innovationen den Markt bestimmen
und wor(ber die wichtigen inter-
nationalen Marktteilnehmer spre-
chen, ist eine Branchenmesse
unersetzlich. Nur dort kénnen sich
Anbieter und Nachfrager einen
umfassenden Marktuberblick ver-
schaffen, sorfimentstbergreifende
Potenziale erkennen — und diese
auch fUr sich nutzen. Beim Thema
Garten beispielsweise kommt dem

Cross Selling eine wichtige Bedeu-
tung zu, was man auf der spoga+
gafa sehen kann. Neben der An-
gebotsvielfalt zeichnen sich Bran-
chenleitmessen wie die Inferna-
tionale Eisenwarenmesse Koln
durch ihre hohe Internationalitdt
aus, die bei den meisten Fach-
messen nicht in diesem AusmaR
erreicht wird.

Wie sieht die Messe der
Zukunft aus?

Kuhrt: Der Trend geht dahin,
Besuchern neben dem Produki-
portfolio einen Mehrwert zu bieten,
sei es durch Informations- und
Fortbildungsmaglichkeiten oder
in Form von Erlebnis und Unterhal-
tung. Eines steht fest: Keine virtu-
elle Plattform ersetzt den persén-
lichen Erfahrungsaustausch und
direkten Dialog. Aber mit Hilfe der
neuen Medien gelingt es immer
besser, die Messeteilnehmer auf
die Veranstaltung vorzubereiten
und zu vernetzen. Das Potenzial
der infernetbasierten Social Net-
works bietet neue Chancen, aus
Messen Community-Veranstal-
fungen zu machen. Der Auftrag
an die Messegesellschaften flr
die Zukunft lautet: Verdnderungen
der Mdrkte miissen noch schneller

in Messen abgebildet werden. Wer
das erkennt und konsequent um-
sefzt, wird auch weiterhin Erfolg
haben.

Wie kdnnen Messen Ausstel-
lern und Besuchern Mehrwert
bieten?

Kuhrt: Messebesucher kénnen
an drei oder vier Tagen kompakt
an einem Ort viele Aufgaben er-
ledigen, fur die sie sonst wesent-
lich mehr Zeit und Ressourcen
bendtigen. Sie erleben die neuen
Produkte vieler Anbieter zum An-
fassen. Sie sammeln Ideen fir ihr
tdgliches Business. Sie tauschen
sich mit anderen Besuchern aus,
spuren Trends auf und erkennen
rechtzeitig Markttendenzen. Fur
Aussteller sind Messeauftritte ein
Vertriebstool mit unschlagbaren
Vorteilen: An ihrem Stand treffen
sie Bestandskunden aus aller
Welt. Sie erfahren, wie die Wett-
bewerber aufgestellf sind und wo
sie selbst stehen. Sie festen, wie
ihre Neuentwicklungen ankommen.
Sie profitieren dardiber hinaus vom
Marketing der Messe, werden da-
durch international noch stérker
wahrgenommen und kénnen auf
der Messe Kontakte zu potenziellen
Neukunden knupfen. |



