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JUnser Ansatz wird das Messewesen verandern”

Interview | Eric Everard, Griinder von easyFairs, sieht sein Low-Cost-Konzept auch als Rettungsanlker fiir notleidende Messen

er Markt fiir Messen schien in Euro-
D pa ,dicht zu sein, neue, multifunk-

tionale, aber auch teure Messege-
lande entstanden - oftmals mit tiichtiger
Unterstilitzung der Kommunen - allerorten.
Da entwickelte Eric Everard ein vollig neu-
es, preiswertes, regional ausgerichtetes
Messekonzept: easyFairs. Everard, CEO der
Artexis Group und Executive Chairman von
easyFairs, gibt Auskunft {iber Strategie und
Zukunft seines Unternehmens. Die Fragen
stellte WiKu-Redakteur Ulrich Kirstein.

WirtschaftsKurier: Der Markt fiir 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 giinstig zum
Ziel kommt. Uns mogen Aussteller, die
einfach Geschift machen wollen, das
heildt, die einfach verkaufen wollen. Sol-
che Austeller — und wir reden hier von
groflen und kleinen Unternehmen - ha-
ben weniger Interesse an einem ,Marke-
tingauftritt”, ein groBer Stand wére also
nutzlos. Deswegen reduzieren wir zusitz-
liche und kostenintensive Faktoren — in
unserem Fall zum Beispiel Standbau, Pla-
nungs- und Personalkosten — auf ein Mi-
nimum. So kénnen wir dem Kunden ein
effektives und kostenoptimiertes Produkt
anbieten, das seinen Bediirfnissen ent-
spricht — ohne Schnérkel und Schnick-
schnack. Gerade in wirtschaftlich schwe-
ren Zeiten miissen Unternehmen auf die
Kosten achten, aber gleichzeitig ihr Ge-
schift ankurbeln. Dafiir gibt es easyFairs:
mit tiberschaubarem Investment gute
Ertrége erzielen, sowohl in schlechten als
auch in guten Zeiten. Das ist unser Er-
folgsrezept.

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

Everard: Wir sind auf jeden Fall keine Kon-
kurrenz zu herkdmmlichen Messeveran-
staltungen, vielmehr ergdnzen wir uns
eigentlich grofartig. Ganz im Gegenteil,
unser Erfolgsrezept bietet auch fiir die

grolen Messen einen Vorteil: easyFairs ist
ein ,Anfingerhiigel” fiir kleinere Unter-
nehmen, die vielleicht in Zukunft Aus-
steller bei den groflen Messen werden.
Aullerdem haben manche Firmen - so sie
bereits auf Messen vertreten waren — oft
negative Erfahrungen mit ihrem Auftritt
gemacht. Meist stehen sie ja im Schatten
der groflen Anbieter und konnen sich
nicht gleichwertig prédsentieren. Diese
meist frustrierten Aussteller fithren wir
mit dem easyFairs-Konzept wieder zu-
riick zum Medium Messe.

WiKu: Wie konne Sie aber verhindern, dass
bei easyFairs nicht eine dhnliche Domi-
nanz der Groen passiert?

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

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

Everard: Eigentlich gibt es keine Mindest-
anforderung. Wir sagen, ,einfach kom-
men und gleich Geschift machen*. Jedes
Unternehmen kann von unserer Ge-
schiftplattform profitieren, wenn es ein
geeignetes Produkt anbietet. Aber natiir-
lich ist die Mehrheit unserer Aussteller
sehr kreativ. Eine easyFairs-Messe ist
tiberhaupt nicht langweilig, der Punkt ist
nur, dass die Produkte und Dienstleistun-
gen im Vordergrund stehen, nicht die
Stdande. Ein weiterer Vorteil ist namlich,
dass man bei uns schon vorher weil3, 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 Kaufer finden.

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

Everard: Im Gegenteil - der regionale oder

»~Wir konzipieren
unsere Messen
immer aus der

Sicht des
Besuchers.*

Eric Everard

nationale Fokus macht die Messeland-
schaft transparenter. Besonders export-
orientierte Firmen konnen sich bei uns
ihre anvisierten Mérkte aussuchen und
muiissen nicht darauf hoffen, dass auf in-
ternationalen Leitveranstaltungen — mehr
oder weniger zufillig — die jeweiligen na-
tionalen Kaufer an ihrem Stand vorbei-
kommen. Will zum Beispiel ein deutsches
Unternehmen den spanischen Verpa-
ckungsmarkt erschlielen, bietet easy-
Fairs dafiir eine zeit- und kosteneffiziente
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
konnen — wie konnten die genauer aus-
sehen und empfinden die ,etablierten“
Thr Modell nicht eher als Konkurrenz?

Everard: Auch hier mochte ich die mégli-
chen Synergieeffekte betonen. Nattirlich
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 tiblichen Treffpunkten pilgern.
Deshalb ist es fiir 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 fiir das natio-
nale und regionale Geschift, das interna-
tionale Business wird weiterhin auf den
Leitveranstaltungen gemacht.

WiKu: Welche Schwerpunktthemen hat

easyFairs besetzt und konnen Sie sich
weitere Themen im kiinftigen Messe-
Portfolio vorstellen?

Everard: easyFairs ist weltweit nun in mehr
als einem Dutzend Sektoren tétig: Ver-
packung, Gebdudetechnik, 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,
Osterreich und der Schweiz. In diesen
Landern sind Instandhaltung, Antriebs-
technik, Fertigung, Automation, Logistik
und Industriebau unsere Schwerpunkte.
Unsere grofite Veranstaltung in Deutsch-
land beschiftigt sich jetzt mit dem The-
ma Schiittgut und findet vom 4. bis 5. No-
vember in Dortmund statt.

WiKu: Bisher konzentrieren Sie sich mit

Thren Industriefachmessen auf Europa
und Siidamerika. Peilen Sie weitere Kon-
tinente an? Gerade deutsche Messen in-
vestieren in Indien und China.

Everard: Wir haben keine konkreten Plidne,
Niederlassungen in Indien oder China zu
eroffnen. Aber wir stehen in Kontakt mit
verschiedenen Organisationen und Ver-
bédnden in beiden Liandern und sind of-
fen fiir neue Ideen und Vorschldge. Dann
konnten wir uns neben direkten Investi-
tionen auch Partnerschaften oder Joint
Ventures vorstellen.

WiKu: Nach welchen Kriterien suchen Sie

Messeplitze aus und gibt es — etwa in
Deutschland - Wunschkandidaten fiir
die Zukunft?

Everard: Wir konzipieren unsere Messen
stets aus der Sicht des Besuchers, das
heift, unsere Messeplétze sind immer im
jeweiligen Zentrum der Markte — quasi
vor der Haustiir des Besuchers. Damit ist
der Besuch einfach und unkompliziert.
In Deutschland zum Beispiel haben wir

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

WiKu: Das Messewesen ist eher ein Spat-
zykliker, das hei3t, Krisen schlagen spa-
ter durch, halten aber auch lidnger vor.
Hat Sie die derzeitige Krise bereits ge-
troffen und was erwarten Sie fiir 2009
fiir ein Ergebnis bei IThren Kennzahlen?

Everard: Das vergangene Jahr bot natiirlich
auch fiir 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 MaBnahmen haben Sie fiir
2010 getroffen?

Everard: Es war nicht ndotig, Kostenspar-
malnahmen durchzufiihren, wir stellen
iberall weiter neue Leute ein. Und wir
entwickeln neue Veranstaltungen fiir
neue Markte — zum Beispiel fithren wir
erstmals eine Messe fiir die Grafik- und
Kommunikationsbranche durch.

WiKu: Sie iibernehmen im nichsten Jahr
die Présidentschaft des UFI - The Global
Association of the Exhibition Industry.
Welche Ziele haben Sie sich fiir dieses
Amt gesetzt?

Everard: In den ersten Monaten meiner
Présidentschaft wird es wichtiger sein,
meinen Kollegen und den Interessen-
gruppen aus der Industrie zuzuhdren, 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 Rentabilitét zu si-
chern. Deshalb stehen diese Punkte weit
oben auf meiner Agenda.

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

Everard: Es wird zwangsldufig einige Fusio-
nen geben, aber die Messebranche wird
zuriickkommen und ein noch wichtigerer
Teil des Marketing-Mix werden. Ich glau-
be, dass unser kostenoptimierter Ansatz
das Messewesen verdndern wird und
hilft, die Branche besser zu machen fiir
alle Beteiligten — Aussteller, Veranstalter
und Hallenbetreiber.






