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 Abschlüsse im Milliardenbereich
Messe Berlin | Große Erwartungen an das Jahr 2010

Die Messe Berlin ist mit dem Verlauf 
des Geschäftsjahres 2009 sehr zu-
frieden und bereitet sich auf das 

kommende Jahr mit zahlreichen Veranstal-
tungen und großen Erwartungen vor. 

In der zweiten Hälfte des Jahres 2009 hat 
die Messe Berlin mit international bedeu-
tenden Branchenereignissen wie der Asia 
Fruit Logistica, CMS Berlin – Cleaning Ma-
nagement Services, ITB Asia und der Welt-
messe IFA mit Consumer Electronics und 
Home Appliances einen sehr erfreulichen 
Geschäftsverlauf verzeichnet. Auch die 
Veranstaltungen Boot und Fun Berlin so-
wie der Import Shop Berlin lassen bereits 
positive Resultate erwarten. 

Mit ihren guten Ergebnissen kann die 
IFA nahezu als repräsentativ für das zweite 
Halbjahr am Messeplatz Berlin gelten. 
Steigerungen von 14 % bei den Fachbesu-
chern insgesamt – bei den aus dem Aus-
land angereisten sogar um rund 20 % – und 
von 8 % bei der Gesamtbesucherzahl sowie 
ein Ordervolumen von mehr als 3 Mrd. 
Euro unterstreichen die Aussage von Bun-
deskanzlerin Angela Merkel, die IFA sei die 
Lokomotive für die gesamte Wirtschaft in 
Zeiten der Krise gewesen. 

Die Internationale Fachmesse für Reini-

gungssysteme, Gebäudemanagement und 
Dienstleistungen, CMS, übertraf mit Aus-
steller- und Besucherrekorden die hoch-
gesteckten Erwartungen und glänzte mit 
Geschäftsabschlüssen. Auch der Verlauf 
der hochspezialisierten Fachveranstaltung 
LinuxTag, die mehr als 10 000 Interessierte 
auf dem Berliner Messegelände anzog, 
und IT Profits mit mehr teilnehmenden 
Unternehmen, mehr Besuchern als im Vor-
jahr und einem außerordentlich positiven 
Feedback auf die innovativen Veranstal-
tungsformate zeigte keine Spur von Krise. 
Ebenso erfüllte das 14. art forum berlin mit 
40 000 Besuchern aus aller Welt die Wün-
sche der Aussteller, der Kunstliebhaber 
und des Veranstalters. 

Das Jahr 2010 bietet in der deutschen 
Hauptstadt turnusgemäß ein noch stärke-
res Veranstaltungsprogramm als das der-
zeitige. Allein im ersten Halbjahr gehören 
18 vielversprechende Ereignisse zu dem 
breiten Spektrum des Messeangebots. Als 
Global Player veranstaltet die Berliner 
Messegesellschaft sowohl in Europa als 
auch zunehmend in Asien mit den Messen 
in ihren Kompetenzbereichen attraktive 
Anziehungspunkte für Partner aus allen 
Kontinenten. Mit anderen Worten: Die 

Messe Berlin sieht dem Messejahr 2010 
sehr positiv entgegen. 

Weltmessen wie die Internationale Grü-
ne Woche, die Fruit Logistica und die 
Fresh conex werden gleich zu Beginn des 
Jahres den Messeplatz Berlin in das Zen-
trum der Aufmerksamkeit der jeweiligen 
Branchen stellen. Bautec, Build IT und 
 Solar Energy sowie Motor Welt und das 
Weltereignis ITB und die Berliner Motor-
radtage folgen im dicht gedrängten Messe-
kalender der deutschen Hauptstadt bis 
zum März. Hochattraktive, aber themen-
bedingt kleinere Fachveranstaltungen wie 
die 1st Berlin Asia Expo, International Oil 
& Gas Energy Exposition, conhIT, PostPrint 
und directexpo sind großenteils bereits 
schon lange für ihre Märkte ausgesproche-
ne Highlights für Information, Kontakt-
anbahnung und Geschäftsabschlüsse. 

Zur Jahresmitte wird die ILA Berlin Air 
Show einen weiteren internationalen Hö-
hepunkt darstellen, auf dem ebenso wie 
im September auf der IFA und der In-
noTrans Geschäftsabschlüsse im Milliar-
denbereich zu erwarten sind. Neben wei-
teren hochkarätigen Fachmessen werden 
sich zum Jahresende vor allem die belek-
tro, die You, der Import Shop Berlin und 
die Boot und fun Berlin mit großen Besu-
cherzahlen hervorheben. 

In den umfangreichen Kongressräumen 
der Messe Berlin, vor allem im ICC Berlin, 
der größten Tagungsstätte Europas, sind 
für 2010 wieder zahlreiche Großveranstal-
tungen angesagt. Berlin gilt insbesondere 
für große medizinische Tagungen schon 
lange als außerordentlich attraktiv. Zum 
Deutschen Kongress für Orthopädie und 
Unfallchirurgie 2010 und zum 29. Deut-
schen Krebskongress werden jeweils 12 000 
und mehr Teilnehmer erwartet, zum 
 XXXIInd International Congress of Oph-
tha lmology IOC mit dem 108. Kongress 
der Deutschen Ophthalmologischen Ge-
sellschaft über 6 000 und zum Hauptstadt-
kongress Medizin + Gesundheit 2010 kom-
men voraussichtlich 7 000 Kongressgäste. 
Mindestens vier weitere Tagungsereignisse 
mit 3 000 bis 6 000 Teilnehmern stehen 
ebenfalls auf dem Kongressprogramm un-
ter dem Berliner Funkturm für 2010.

Die Messe Berlin hat das Jahr 2009 gut gemeistert und erwartet sich vom turnus-
gemäß stärkeren Messejahr 2010 große Impulse.  Foto: Messe Berlin

 Vom Stand bis zum Häppchen
NürnbergMesse | Serviceangebote für erfolgreiche Messeauftritte

Keine andere Plattform bietet Unter-
nehmen so gute Möglichkeiten, in 
kürzester Zeit so viele persönliche 

Geschäftskontakte zu knüpfen wie eine 
Fachmesse. Deshalb bleiben für die meis-
ten Firmen Messeteilnahmen Marketing- 
und Kommunikationsinstrument Nummer 
eins. Um den Messeauftritt optimal zu nut-
zen, ist jedoch sorgfältige Planung nötig. 
Damit die Kosten nicht aus dem Ruder lau-
fen, lohnt es, die Services zu nutzen, die die 
Messeprofis vor Ort selbst anbieten.

Das Serviceteam der NürnbergMesse 
kennt die Sorgen und Nöte der Aussteller 
sehr genau. Seit acht Jahren steht es unter 
der Leitung von Michaela Griep mit Rat 
und Tat zur Seite, wenn es darum geht, alle 
Details der Messeteilnahme zu organisie-
ren. Mit seinem Leistungsangebot erbrach-
te das Team zuletzt 25,5 Mio. Euro Jahres-
umsatz – ein Sechstel des jährlichen Ge-
samtumsatzes der NürnbergMesse.

Per Mausklick zum Stand
Der Messestand ist für die meisten Unter-
nehmen Kostenfaktor Nummer eins. Hier 
bietet die NürnbergMesse kostengünstige 
Mietkomplettstände zwischen 60 und 200 
Euro pro Quadratmeter, in deren Preis 
Strom und andere Leistungen bereits ent-
halten sind. Das Besondere an dem On-
line-Angebot (www.standkonfigurator.de): 
Es handelt sich nicht um Normstände, 
sondern Aussteller können per Mausklick 
unterschiedlichste Gestaltungsdetails in-
klusive Farben der Teppich- und Dekorele-
mente auswählen. Das Ergebnis wird am 
Bildschirm dreidimensional mit dem aktu-
ellen Preis angezeigt. Gefällt der Entwurf, 
reicht ein einziger Bestellvorgang und alle 
Details sind gebucht. „Aussteller nutzen 
gern die Möglichkeit, mit unserem Stand-
konfigurator verschiedene Optionen erst 
einmal in Ruhe durchzuspielen. Im letzten 
Jahr hatten wir an die 20 000 Zugriffe“, er-
läutert Griep. Die Messebauunternehmen 
sind dabei direkt vor Ort, legen bei Auf- 
und Abbau kurze Wege zurück und – ganz 
wichtig – sind auch während der gesamten 
Veranstaltungsdauer verfügbar.

Der Standbau ist nur eine von vielen 
Serviceleistungen der NürnbergMesse. Wer 

ein Hotel braucht, Häppchen bestellen 
möchte, auf Großflächen oder Eintrittskar-
ten werben will – das Serviceteam berät, 
bestellt und organisiert. Die Messeprofis 
finden auch die richtige Spedition, die aus-
reichend Lagerfläche bereitstellt oder Zoll-
fragen für die Kunden klärt. Auf Wunsch 
wird der gesamte Transport komplett or-
ganisiert: Bucht der Kunde die „Messe-
box“, liefert die NürnbergMesse leere 
 Container an seinen Unternehmensstand-
ort, transportiert sie zum Messestand und 

bringt sie nach Veranstaltungsende zurück.
An den eigentlichen Messetagen besorgt 

der Express-Lieferservice getit! der Nürn-
bergMesse alles, was auf dem Messegelän-
de nicht erhältlich ist: sei es der Nachdruck 
eines beim Transport beschädigten Plakats 
oder die Hemdenreinigung. Dazu Griep: 
„Wer sich an den Messetagen nicht selbst 
um Nebensächliches kümmern muss, hat 
mehr Zeit für sein eigentliches Kernge-
schäft: die Kundenbetreuung am Stand. Da-
mit tragen unsere Dienstleistungen direkt 
zum Erfolg des Messeauftritts bei.“

Zusätzlichen Service für Aussteller wie 
Messebesucher bietet auch die exzellente 
Kommunikationstechnologie. In Zusam-
menarbeit mit Siemens Enterprise Com-
munications stellt die NürnbergMesse flä-
chendeckend ein hochleistungsfähiges 
WLAN-Netz mit bis zu 10 MBit im Up- und 
Download bereit. Seit Juli dieses Jahres 
wird auch die Aussteller- und Kongressver-
sorgung sowie der Eigenbedarf mit dem 
neuen Servicepartner betrieben.

Die Hilfestellung der Messeveranstalter 
beginnt lange bevor die erste Kiste für den 

Messestand gepackt wird. Bereits in der 
Frühphase der Planungen steht ein Ver-
bund von Messegesellschaften vor allem 
unerfahrenen Ausstellern zur Seite. Die im 
vorigen Jahr gegründete Seminar-Allianz 
zählt neben der NürnbergMesse inzwi-
schen zwölf Messeplätze in Deutschland, 
Österreich und der Schweiz. Weitere Part-
ner sind der Ausstellungs- und Messeaus-
schuss der deutschen Wirtschaft AUMA, 
der Verband für Messeauftritte und Marke-
ting-Events FAMAB sowie der Fachverlag 

m&a Report. Ziel des Zusammenschlusses 
ist es, Messe-Schulungen für Aussteller in 
der Nähe ihres Unternehmenssitzes durch-
zuführen – unabhängig davon, wo sie spä-
ter ausstellen. Die eintägigen Seminare 
bieten Planungshilfen zu allen Aspekten 
der Messeteilnahme: von Zielsetzung und 
„Motto“ des Messeauftritts über begleiten-
de Kommunikationsaufgaben hin zur Ge-
staltung des Messestands und zum Trai-
ning des Personals. Ab Herbst 2009 bietet 
Nürnberg das neue Seminarthema „Er-
folgskontrolle Messe“ an, bei dem die Ren-
tabilität der Messebeteiligung, das Bestim-
men messbarer Ziele und die Kostenkon-
trolle im Vordergrund stehen. 

Auch über die Messetage hinaus bietet 
die NürnbergMesse einen Branchentreff für 
Unternehmen und ihre Kunden. Die ask-
Plattformen, die begleitend zu 15 Fachmes-
sen online zur Verfügung stehen, ermögli-
chen Ausstellern, ihre Produkte über das 
ganze Jahr zu präsentieren. Fachbesuchern 
wird so die Vor- und Nachbereitung ihres 
Messebesuchs und die Kontaktaufnahme 
zu passenden Unternehmen erleichtert. 

Die NürnbergMesse verstärkt ihre Serviceleistungen, zum Beispiel mit vorfigu-
rierten Ständen wie Theseus (links) und Helios (rechts). Foto: NürnbergMesse.  

„ Unser Ansatz wird das Messewesen verändern“
Interview | Eric Everard, Gründer von easyFairs, sieht sein Low-Cost-Konzept auch als Rettungsanker für notleidende Messen

Der Markt für Messen schien in Euro-
pa „dicht“ zu sein, neue, multifunk-
tionale, aber auch teure Messege-

lände entstanden – oftmals mit tüchtiger 
Unterstützung der Kommunen – allerorten. 
Da entwickelte Eric Everard ein völlig neu-
es, preiswertes, regional ausgerichtetes 
Messekonzept: easyFairs. Everard, CEO der 
Artexis Group und Executive Chairman von 
 easyFairs, gibt Auskunft über Strategie und 
Zukunft seines Unternehmens. Die Fragen 
stellte WiKu-Redakteur Ulrich Kirstein.

WirtschaftsKurier: Der Markt für Messen 
in Europa ist sehr eng, trotzdem konnte 
easyFairs mit dem Low-cost-Aspekt – Sie 
vergleichen Ihr Messemodell ja mit Aldi 
oder Ryanair – 2008 ein starkes Wachs-
tum verzeichnen. Was ist das Erfolgs-
konzept von easyFairs – wie unterschei-
den sich easyFairs-Messen von anderen 
Messeveranstaltungen?

Eric Everard: Der Erfolg basiert sicherlich 
nicht nur auf dem Preis. Die Gemeinsam-
keit zwischen easyFairs und Aldi oder 
Ryanair liegt vielmehr in der Tatsache, 
dass wir uns auf das Wesentliche fokus-
sieren. Der Fluggast mag Ryanair, weil er 
unkompliziert, sicher und günstig zum 
Ziel kommt. Uns mögen Aussteller, die 
einfach Geschäft machen wollen, das 
heißt, die einfach verkaufen wollen. Sol-
che Austeller – und wir reden hier von 
großen und kleinen Unternehmen – ha-
ben weniger Interesse  an einem „Marke-
tingauftritt“, ein großer Stand wäre also 
nutzlos. Deswegen reduzieren wir zusätz-
liche und kostenintensive Faktoren – in 
unserem Fall zum Beispiel Standbau, Pla-
nungs- und Personalkos ten – auf ein Mi-
nimum. So können wir dem Kunden ein 
effektives und kostenoptimiertes Produkt 
anbieten, das seinen Bedürfnissen ent-
spricht – ohne Schnörkel und Schnick-
schnack. Gerade in wirtschaftlich schwe-
ren Zeiten müssen Unternehmen auf die 
Kosten achten, aber gleichzeitig ihr Ge-
schäft ankurbeln. Dafür gibt es easyFairs: 
mit überschaubarem Investment gute 
 Erträge erzielen, sowohl in schlechten als 
auch in guten Zeiten. Das ist unser Er-
folgsrezept.

WiKu: Sehen Sie die vergleichsweise güns-
tigen und auf zwei Tage reduzierten Mes-
sen als Konkurrenz zu herkömmlichen 
Messeveranstaltungen?

Everard: Wir sind auf jeden Fall keine Kon-
kurrenz zu herkömmlichen Messeveran-
staltungen, vielmehr ergänzen wir uns 
eigentlich großartig. Ganz im Gegenteil, 
unser Erfolgsrezept bietet auch für die 

großen Messen einen Vorteil: easyFairs ist 
ein „Anfängerhügel“ für kleinere Unter-
nehmen, die vielleicht in Zukunft Aus-
steller bei den großen Messen werden. 
Außerdem haben manche Firmen – so sie 
bereits auf Messen vertreten waren – oft 
negative Erfahrungen mit ihrem Auftritt 
gemacht. Meist stehen sie ja im Schatten 
der großen Anbieter und können sich 
nicht gleichwertig präsentieren. Diese 
meist frustrierten Aussteller führen wir 
mit dem easyFairs-Konzept wieder zu-
rück zum Medium Messe. 

WiKu: Wie könne Sie aber verhindern, dass 
bei easyFairs nicht eine ähnliche Domi-
nanz der Großen passiert?

Everard: Ein wichtiger Teil unseres Konzepts 
ist eben, dass die Großen nicht das Feld 
dominieren und jeder die gleichen Chan-
cen hat. Und jungen, messeunerfahrenen 
Unternehmen bieten wir eine hervor-
ragende Plattform, Messen mit einem 
überschaubaren Aufwand als Vertriebs-
instrument auszuprobieren. Das macht 
häufig Lust auf mehr und davon profitiert 
das gesamte Messewesen. easyFairs kann 
auch zum „Rettungsboot“ für nicht oder 
nicht mehr rentable Messen werden. Ei-
nige haben wir schon übernommen und 
eine neue Chance unter unserer eigenen 
Marke gegeben. 

WiKu: Welche Mindestanforderungen 
muss ein Unternehmen mitbringen, um 
auf einer easyFairs-Veranstaltung prä-
sent zu sein?

Everard: Eigentlich gibt es keine Mindest-
anforderung. Wir sagen, „einfach kom-
men und gleich Geschäft machen“. Jedes 
Unternehmen kann von unserer Ge-
schäftplattform profitieren, wenn es ein 
geeignetes Produkt anbietet. Aber natür-
lich ist die Mehrheit unserer Aussteller 
sehr kreativ. Eine easyFairs-Messe ist 
überhaupt nicht langweilig, der Punkt ist 
nur, dass die Produkte und Dienstleistun-
gen im Vordergrund stehen, nicht die 
Stände. Ein weiterer Vorteil ist nämlich, 
dass man bei uns schon vorher weiß, was 
einen erwartet. easyFairs-Messen sind 
immer klar positioniert in Bezug auf die 
Besucherzielgruppe, den Einzugsbereich 
und das Ausstellungsportfolio. Wer also 
das richtige Produkt anbietet, wird in der 
Regel auch den richtigen Käufer finden.

WiKu: Ihre Messeveranstaltungen sind 
sehr regional ausgerichtet – von Madrid 
bis St. Petersburg –, aber machen viele 
regionale Veranstaltungen die Messe-
landschaft nicht (noch) unübersicht-
licher für Unternehmen und Kunden?

Everard: Im Gegenteil – der regionale oder 

nationale Fokus macht die Messeland-
schaft transparenter. Besonders export-
orientierte Firmen können sich bei uns 
ihre anvisierten Märkte aussuchen und 
müssen nicht darauf hoffen, dass auf in-
ternationalen Leitveranstaltungen – mehr 
oder weniger zufällig – die jeweiligen na-
tionalen Käufer an ihrem Stand vorbei-
kommen. Will zum Beispiel ein deutsches 
Unternehmen den spanischen Verpa-
ckungsmarkt erschließen, bietet easy-
Fairs dafür eine zeit- und kos teneffiziente 
Alternative. Unterm Strich kann ein Un-
ternehmen mit der Teilnahme an drei 
oder vier regionalen easyFairs-Veranstal-

tungen und einer internationalen Fach-
messe im Jahr mehr erreichen, als wenn 
es auf jedem mehr oder weniger erfolg-
reichen Leitevent dabei ist. 

WiKu: Sie haben davon gesprochen, dass 
Sie sich Kooperationen zwischen easy-
Fairs und etablierten Messen vorstellen 
können – wie könnten die genauer aus-
sehen und empfinden die „etablierten“ 
Ihr Modell nicht eher als Konkurrenz?

Everard: Auch hier möchte ich die mögli-
chen Synergieeffekte betonen. Natürlich 
braucht jede Branche internationale Gip-
feltreffen wie zum Beispiel die Interpack, 
um sich auf hohem Niveau auszutau-

schen und darzustellen. Aber besonders 
in Zeiten knapper Reise- und Zeitbudgets 
kann und will nicht mehr jeder Entschei-
der zu den üblichen Treffpunkten pilgern. 
Deshalb ist es für die etablierten Global 
Players interessant, diese Klientel durch 
easyFairs weiter zu bedienen und so ihre 
Marke weiter zu kommunizieren. easy-
Fairs ist also die Plattform für das natio-
nale und regionale Geschäft, das interna-
tionale Business wird weiterhin auf den 
Leitveranstaltungen gemacht. 

WiKu: Welche Schwerpunktthemen hat 
 easyFairs besetzt und können Sie sich 
weitere Themen im künftigen Messe-
Portfolio vorstellen?

Everard: easyFairs ist weltweit nun in mehr 
als einem Dutzend Sektoren tätig: Ver-
packung, Gebäudetechnik, Einzelhandel, 
Lebensmittel und Catering, Business Ser-
vices, Industrial Technologies, Landwirt-
schaftstechnik, Grafik & Druck, Informa-
tionstechnologie & Internet, Instandhal-
tung und anderen. Gestartet sind wir  
in Deutschland mit dem Thema Verpa-
ckung, da das eine sehr regional bezo-
gene Branche ist. Inzwischen haben wir 
vier Verpackungsmessen in Deutschland, 
Österreich und der Schweiz. In diesen 
Ländern sind Instandhaltung, Antriebs-
technik, Fertigung, Automation, Logistik 
und Indus triebau unsere Schwerpunkte. 
Unsere größte Veranstaltung in Deutsch-
land beschäftigt sich jetzt mit dem The-
ma Schüttgut und findet vom 4. bis 5. No-
vember in Dortmund statt. 

WiKu: Bisher konzentrieren Sie sich mit 
Ihren Industriefachmessen auf Europa 
und Südamerika. Peilen Sie weitere Kon-
tinente an? Gerade deutsche Messen in-
vestieren in Indien und China. 

Everard: Wir haben keine konkreten Pläne, 
Niederlassungen in Indien oder China zu 
eröffnen. Aber wir stehen in Kontakt mit 
verschiedenen Organisationen und Ver-
bänden in beiden Ländern und sind of-
fen für neue Ideen und Vorschläge. Dann 
könnten wir uns neben direkten Investi-
tionen auch Partnerschaften oder Joint 
Ventures vorstellen.

WiKu: Nach welchen Kriterien suchen Sie 
Messeplätze aus und gibt es – etwa in 
Deutschland – Wunschkandidaten für 
die Zukunft?

Everard: Wir konzipieren unsere Messen 
stets aus der Sicht des Besuchers, das 
heißt, unsere Messeplätze sind immer im 
jeweiligen Zentrum der Märkte – quasi 
vor der Haustür des Besuchers. Damit ist 
der Besuch einfach und unkompliziert. 
In Deutschland zum Beis piel haben wir 

vier Veranstaltungen in Dortmund, weil 
wir uns dort in einem der wichtigsten 
 europäischen Industriezentren befinden. 
Zusammen mit Hamburg im Norden ha-
ben wir in Deutschland zwei Schwer-
punktregionen. Ja, wir interessieren uns 
für weitere Ballungsräume in Deutsch-
land wie etwa Frankfurt am Main und 
Leipzig, haben aber zurzeit noch keine 
konkreten Pläne.

WiKu: Das Messewesen ist eher ein Spät-
zykliker, das heißt, Krisen schlagen spä-
ter durch, halten aber auch länger vor. 
Hat Sie die derzeitige Krise bereits ge-
troffen und was erwarten Sie für 2009 
für ein Ergebnis bei Ihren Kennzahlen? 

Everard: Das vergangene Jahr bot natürlich 
auch für uns einige Herausforderungen. 
Nach vier Jahren mit einem rasanten 
Wachstum ist in diesem Jahr der Umsatz 
gleich geblieben. Wir starten weiter 
neue Veranstaltungen, nehmen sie aber 
schneller wieder vom Markt, wenn sie 
nicht erfolgreich sind 

WiKu: Welche Maßnahmen haben Sie für 
2010 getroffen?

Everard: Es war nicht nötig, Kostenspar-
maßnahmen durchzuführen, wir stellen 
überall weiter neue Leute ein. Und wir 
entwickeln neue Veranstaltungen für 
neue Märkte – zum Beispiel führen wir 
erstmals eine Messe für die Grafik- und 
Kommunikationsbranche durch.

WiKu: Sie übernehmen im nächsten Jahr 
die Präsidentschaft des UFI – The Global 
Association of the Exhibition Indus try. 
Welche Ziele haben Sie sich für dieses 
Amt gesetzt? 

Everard: In den ersten Monaten meiner 
Präsidentschaft wird es wichtiger sein, 
meinen Kollegen und den Interessen-
gruppen aus der Industrie zuzuhören, als 
sich jetzt schon spezifische Ziele zu 
 setzen. Jedoch zwingen uns die aktuelle 
wirtschaftliche Lage und auch umwelt-
bedingte Belange, langfristig zu denken, 
um nachhaltig unsere Rentabilität zu si-
chern. Deshalb stehen diese Punkte weit 
oben auf meiner Agenda. 

WiKu: Wie glauben Sie, dass das Messewe-
sen insgesamt die Krise übersteht, wird 
es Bereinigungen geben?

Everard: Es wird zwangsläufig einige Fusio-
nen geben, aber die Messebranche wird 
zurückkommen und ein noch wichti gerer 
Teil des Marketing-Mix werden. Ich glau-
be, dass unser kostenoptimierter Ansatz 
das Messewesen verändern wird und 
hilft, die Branche besser zu machen für 
alle Beteiligten – Aussteller, Veranstalter 
und Hallenbetreiber.

„Wir konzipieren 
unsere Messen 
immer aus der 

Sicht des 
Besuchers.“

Eric Everard




