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,EINne gute
Jund gutes

Editorial

—ortion Zuversicnt
—andwerk werden uns

auch durch diese Zeiten bringen”

Die Messewirtschaft ist eine Branche, die Wandel nicht nur erlebt,
sondern gestaltet. Seit jeher bringt sie Menschen, Markte und
Ideen zusammen - und beweist dabei immer wieder ihre Anpas-
sungsfahigkeit.

Resilienz bedeutet fiir die Messewirt-
schaft — bestehend aus Ausstellern,
Veranstaltern und den Besucherin-
nen und Besuchern — daher mehr als
bloBes Durchhalten. Resilienz bedeu-
tet, Veranderungen friih zu erkennen,
sich strategisch weiterzuentwickeln
und zugleich ein groBes MaB an Sta-
bilitat zu bieten. Das ist die Starke un-
serer Branche: das Zusammenspiel
aus professioneller Verlasslichkeit,
hoher Innovationskraft und interna-
tionaler Vernetzung. Und die Messe-

wirtschaft in Deutschland ist gut auf-
gestellt, diese Starke auch in Zukunft
Zu zeigen — wenn wir die richtigen
Schwerpunkte setzen.

Drei Gedanken sind dabei besonders
entscheidend:

Verlasslichkeit sichern

In einer Zeit lange nicht gekannter
geopolitischer Spannungen und neu-
er wirtschaftlicher Unsicherheiten
wird Verlasslichkeit zum zentralen

Philip Harting, AUMA-Vorsitzender

© AUMA | Steffen Kugler

Wettbewerbsvorteil. Deutschland ist
nicht zufallig Heimat von zwei Dritteln
aller Weltleitmessen. Diese Position
gilt es zu sichern, besser noch auszu-
bauen - durch Stabilitat, aber eben-
so durch mehr Geschwindigkeit und
eine hohere Bereitschaft, sich konti-
nuierlich weiterzuentwickeln.

Die deutsche Messewirtschaft ist ein
Stabilitatsfaktor: Sie steht fir mehr
als 280.000 Jobs, fur rund 30 Milliar-
den Euro Wertschépfung und fir 5,4
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Milliarden Euro Steuereinnahmen fir
Bund, Lander und Kommunen jahr-
lich. Das ist ein richtig starker Beitrag
- flr Hunderttausende ausstellende
Unternehmen, Hunderte Branchen-
plattformen jahrlich sowie fiir leben-
dige Stadtgesellschaften und kluge
Wirtschaftspolitik.

Resilienz entsteht genau aus diesem
Zusammenspiel. Wir mlissen schnel-
ler und zuverlassiger werden, um als
starker Wirtschafts- und Rechtsraum
und als weltweit verlédsslicher Messe-
und Handelsplatz Deutschland ver-
standen zu werden.

Wir als deutsche Messewirtschaft
haben unsere Forderungen an die
Politik vor der Bundestagswahl 2025
klar formuliert. Die Umsetzung bleibt
im ersten Jahr deutlich hinter den
Erwartungen zurlick. Ein deutlicher
Bilrokratieabbau, viel mehr digitale
Prozesse und eine AuBenwirtschafts-
forderung fir eine Exportnation
ersten Ranges sind zentrale Voraus-
setzungen fir einen starken Wirt-
schaftsstandort, werden aber viel zu
zbgerlich vorangetrieben.

Besonders kritisch sehen wir, dass die
bislang sehr erfolgreiche Foérderung
internationaler Messebeteiligungen
schleichend unter Druck gerat, wéh-
rend unsere Nachbarn ihre Foérder-
programme gezielt ausbauen. Dabei
ist ihr Nutzen unbestritten: Das Aus-
landsmesseprogramm  starkt seit
1949 Exportchancen deutscher Un-
ternehmen, sichert klar Arbeitsplatze
im Inland und erzeugt ein Vielfaches
an Wertschopfung.

Die Herausforderungen sind lésbar
- weil groBtenteils hausgemacht.
Entscheidend ist Tempo: Egal ob
Messeférderprogramm, Ausbau
der Mobilitatsinfrastruktur oder die
Digitalisierung der Visumvergabe:
Geschwindigkeit ist heutzutage ein
wesentlicher Faktor. Viele Lander
Asiens machen es uns schon seit
Langem vor.

Messen sind und bleiben ein unver-
zichtbares Instrument im Marke-
ting-Mix der ausstellenden Unter-
nehmen, zeigen unsere regelmaBigen
Befragungen. Gerade in anspruchs-
vollen Zeiten gilt jedoch mehr denn
je: Messebeteiligungen miissen sich
rechnen. Daflir tragen Veranstalter und
Aussteller gemeinsam Verantwortung.

Editorial

sResilienz entsteht genau aus diesem
Zusammenspiel. Wir mussen schneller
und zuverlassiger werden, um als starker
Wirtschafts- und Rechtsraum und als
weltweit verlasslicher Messe- und Han-
delsplatz Deutschland verstanden zu

werden.”

Mit dem neuen ,,M1 - Zukunftskon-
gress Messe® haben wir ein Forum
geschaffen, in dem ausstellende Un-
ternehmen voneinander lernen und
besser verstehen, wie erfolgreiche
Messeauftritte gelingen. Solche Best
Practices unterstliitzen die strategi-
sche Ausrichtung. Ebenso wichtig ist
es,den Mehrwert von Messen starker
und zeitgemaBer zu kommunizieren.

Wir leben in anstrengenden Zeiten.
Zuversicht hat uns durch die Coro-
na-Pandemie getragen. Gutes Hand-
werk, starke Vernetzung und ein
feines Gesplr flr Chancen pragen
unsere Branche - und machen ihre
Resilienz aus.

Eine gute Portion Zuversicht und gu-
tes Handwerk werden uns auch durch
diese Zeiten bringen. Da bin ich mir

sicher. Wir sind Erschiitterungen ge-
wohnt. Sie werfen uns nicht um.

Ihr
Philip Harting

Juli 2026

EgRE

=]

Philip Harting (Jahrgang 1974) ist
2025 als AUMA-Vorsitzender fir
eine dritte Amtszeit von drei Jahren
gewahlt worden. 2019 wurde er erst-
mals zum Vorsitzenden gewahlt, seit
2008 ist erim AUMA-Vorstand aktiv.
Harting ist Vorstandsvorsitzender
der gleichnamigen Technologie-
gruppe, die auf vielen nationalen und
internationalen Messen als ausstel-
lendes Unternehmen vertreten ist. Er
engagiert sich seit 2014 im Verband
der Elektro- und Digitalindustrie
(ZVEI) und gehort seit 2023 dessen
Vorstand an. 2026 wurde Harting in
den Gesamtvorstand des Verbandes
Deutscher Maschinen- und Anlagen-
bau (VDMA) aufgenommen.



6 AUMA-Trends 2026 /2027

\/OonN

Acht Trends

Daten bis Transformation:

AcNT [rends der deutschen
Nessewirtschaft

Beim AUMA beobachtet ein 25-kopfiges Team kontinuierlich, wie
sich die Messebranche in Deutschland und weltweit entwickelt.
Im direkten Austausch mit Ausstellern, Besucherinnen und
Besuchern, Veranstaltern sowie Akteurinnen und Akteuren in
Politik und Medien entsteht ein praxisnahes Bild des Marktes.
Aus Gesprachen, Auswertungen und Beobachtungen leitet der
AUMA acht zentrale Trends ab.

Seit 2020 steht J6rn Holtmeier an
der Spitze des AUMA-Teams und
gestaltet die Weiterentwicklung des
Verbands als politische Interessen-
vertretung der Messewirtschaft
entscheidend mit.

© AUMA | Steffen Kugler

..eroberndie Messehallen. Die Bewer-
tung von Messeauftritten durchlauft
eine tiefgreifende Professionalisie-
rung hin zu harten, vertriebsorientier-
ten Kennzahlen. Insbesondere der
generierte Entscheiderkontakt wird
zu einer der wichtigsten Wahrung:
Qualifizierte Leads und die Neukun-
dengewinnung stehen im Zentrum
vieler Erfolgsmessungen. In der Pra-
xis zeigt sich jedoch ein klares Gefalle
in den Reifegraden: Konzerne koppeln
ihre Auftritte schon langer an struktu-
rierte KPI-Systeme und tiefgreifen-
de CRM-Analysen, um Wirkung tber
Monate hinweg prazise auszuwerten.
Mittelstandische Betriebe kombinie-
ren die klassische Besucherzahlung
zunehmend mit ersten digitalen Lead-
Tracking-Methoden. Bei Kkleineren
Unternehmen dominiert die intuiti-
ve Bewertung Uber den Geschéafts-
abschluss.

Es zeigt sich, dass die rein qualitati-
ve Erfolgsbewertung an Akzeptanz

verliert. Ausstellende Unternehmen
miuissen ihre oft erfahrungsbasier-
ten Messebeteiligungen gegenliber
vermeintlich hochgradig messbaren,
digitalen Marketinginstrumenten
rechtfertigen. Um kiinftig Budgets zu
sichern und sich im Marketing-Mix zu
behaupten, miissen Messen belast-
bare Daten liefern.

..beider Messeauswahlist die Antwort
auf die wirtschaftliche GroBwetterlage
aus Wirtschaftsflaute in Deutschland,
zunehmenden Unsicherheiten in der
Weltpolitik und Transformationsdruck
in den Branchen. Aussteller bewe-
gen sich in einem Spannungsfeld aus
Wachstumspotenzialen und Kosten-
druck. Dabei besinnen sich viele Un-
ternehmen aufregionale Fachmessen.
Dort steht die Nahe zur bestehenden
Kundschaft im Fokus, um das Stamm-
geschéaft verlasslich zu schitzen.
Gleichzeitig nutzen gerade grbBere
Unternehmen internationale Messen
als Chance flir Wachstum: Firmen in-
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©Messe Minchen GmbH | Markus Broenner

vestieren ganz gezielt in internationa-
le Blihnen als essenzielle Exportmoto-
ren. Dort geht es darum, neue globale
Kundenkreise zu erschlieBen und kon-
junkturelle Schwéchen des Heimat-
marktes auszugleichen. Unternehmen
agieren zunehmend flexibel: Die re-
gionale Messe sichert kosteneffizient
das Stammgeschéaft ab, wahrend die
internationale Blhne zielgerichtet ge-
nutzt wird, um neues Wachstum zu
skalieren.

Effizienz ...

.. und Zielgenauigkeit sowie ein klar
messbarer Erfolg riicken bei der
Messeplanung der ausstellenden
Unternehmen starker in den Fokus.
Messeauftritte muissen nachweis-
bare Beitrdge zum Geschéftserfolg
liefern. Messen bleiben ein zentra-
les Marketinginstrument, werden
aber strategischer, fokussierter und
konsequenter bewertet. Knapp zwei
Drittel der Unternehmen nennen
steigende Kosten die groBte Heraus-
forderung bei Messeauftritten, be-
gleitet von einer wachsenden Marke-
tingeffizienz. Deshalb selektieren die
Unternehmen stérker, passen Beteili-
gungen an oder veréndern ihre Mes-
sekonzepte. Insgesamt erweisen sich

ausstellender

Messebeteiligungen
Unternehmen in Deutschland aber
als bemerkenswert stabil, insbeson-
dere vor dem Hintergrund von meh-
reren Jahren Wirtschaftsflaute und in
einem geopolitisch sich schnell ver-
andernden Umfeld.

Internationalitat ...

.. bleibt Kernvorteil der deutschen
Messen. Der hohe Auslandsanteil
bei Ausstellern und Fachbesucherin-
nen und -besuchern von 66 und 33
Prozent sucht seinesgleichen. Die-
ser unterstreicht die internationale
Strahlkraft der zahlreichen Bran-
chenleitmessen in Deutschland. Die
Internationalitdit deutscher Messen
steht im Spannungsfeld von Geo-
politik, Infrastruktur und Regulierung:
Unsicherheiten und kriegerische
Konflikte fihren zu Flugausfallen und
steigenden Reisekosten. Die Wirt-
schaftspolitik in Bund und Landern
muss den Messeplatz Deutschland
stérken: Eine moderne und digitale
Visumvergabe flir die auslandischen
Messegaste, eine Top-Verkehrsinfra-
struktur sowie Messeférderprogram-
me, die einer fihrenden Exportnation
gerecht werden, sind die Basis flir die
weltweite Spitzenposition.

Acht Trends

Die deutschen Veranstalter verstar-
ken zugleich ihr Auslandsgeschaft,
um weltweit nach neuen Markten zu
suchen, aber auch, um neue Zielgrup-
pen flir Messen in Deutschland zu
gewinnen. Asien und insbesondere
Nahost sind Hauptregionen bei neu-
en Messen. Die Auslandsmessen ent-
stehen meist als Editionen der etab-
lierten deutschen Leitmesse, aber
auch ganzlich neue Themen werden
andernorts umgesetzt, angetrieben
durch lokale Bedarfe und Branchen-
nahe, aber auch durch giinstige Er-
reichbarkeit oder staatliche Foérder-
programme.

Kreislaufwirtschaft ...

. bringt beim Thema Nachhaltig-
keit neue Impulse. Mit steigenden
regulatorischen Anforderungen und
wachsenden Erwartungen der Sta-
keholder gewinnt die Zirkularitat
starker an Gewicht. Auf Messen ent-
stehen Pilotprojekte, die darauf ab-
zielen, Materialstrome systematisch
zu erfassen und messbar zu machen.
Denn die Kenntnis der unterschied-
lichen Materialstréme, die bei Veran-
staltungen entstehen, wird zu einer
zentralen Voraussetzung fir nach-
haltiges Handeln. Stoffstrombilanzen
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© MESSE ESSEN / Alex Muchnik

schaffen Transparenz und bilden die
Grundlage fiir Ressourcenschonung,
Kreislauffahigkeit sowie wirtschaftli-
che Effizienzgewinne.

Nachhaltigkeit bleibt ein zentrales
Zukunftsthema flr alle Messeakteu-
rinnen und -akteure, die kontinuier-
lich an 6kologischen, sozialen und
6konomischen Verbesserungen ar-
beiten - von Okostrom (iber Catering
bis hin zum Standbau. Knapp 90 Pro-
zentderausstellendenUnternehmen
setzen sich inzwischen in ersten An-
satzen mit den 6kologischen Auswir-
kungen ihrer Messeauftritte und de-
ren Wirtschaftlichkeit auseinander.
Messegesellschaften investieren bis
2029 einen hohen dreistelligen Mil-
lionenbetrag in Energieeffizienz und
nachhaltige Messegelande.

Vor dem Hintergrund neuer euro-
paischer Vorgaben gewinnt zudem
eine nachvollziehbare und belastba-
re Nachhaltigkeitskommunikation an
Bedeutung - auch in der Messewirt-
schaft. Umwelt- und sozialbezogene
Aussagen missen kinftig belegt,
transparent formuliert und haufig un-
abhangig uberprifbar sein. Dies be-
trifft unter anderem Zertifizierungen,

die

Nachhaltigkeitsberichterstat-
tung sowie Marketing- und Werbe-
aussagen.

Resilienz ...

.. beschreibt die Fahigkeit der Mes-
sewirtschaft, auch unter anspruchs-
vollen Rahmenbedingungen hand-
lungsfahig zu bleiben und sich
schnell anzupassen. In lange nicht
gekannten, wirtschaftlich turbulen-
ten Zeiten erweist sich der Messe-
platz Deutschland als weitgehend
stabil: Fir das Gros messeaffiner Un-
ternehmen bleiben Messen ein zent-
raler Bestandteil im Marketing-Mix.
Messen fungieren als verlassliche
Ankerplatze — Orte des personlichen
Vertrauens, an denen Austausch,
Orientierung und Geschéafte auch
dann funktionieren, wenn es schwie-
rig wird.

Resilienz heiBt in der Messewirt-
schaft zugleich Offenheit statt Ab-
schottung, denn Wachstum kommt
stark Uber ausléandische Aussteller
sowie Fachbesucherinnen und -be-
sucher, woflir es reibungslose Mobi-
litdt und vor allem effiziente, digitale
und unburokratische Visumverfahren
braucht. Sie heiBt aber auch, mit Kos-

Acht Trends

ten- und Konjunkturdruck umzuge-
hen: Aussteller planen flexibler und
kurzfristiger, Veranstalter machen
Prozesse etwa mithilfe von KI effizi-
enter und Messen werden zu einem
umfangreichen Erlebnis.

Politisch folgt daraus ein klarer Auf-
trag: Infrastrukturinvestitionen zigig
umsetzen, Energiekosten senken,
Blrokratie abbauen und bewahrte
Forderprogramme wie das Auslands-
messeprogramm starken, damit der
Messeplatz Deutschland seine Rolle
als belastbare, weltoffene Resilienz-
Infrastruktur flr die deutsche Wirt-
schaft erfiillen kann.

Sicherheit ...

..wird Treiber fir neue Messethemen.
In einer sich schnell verdndernden
Sicherheitslage werden Messen fir
Bevdlkerungsschutz, Verteidigungs-
und Sicherheitstechnik  wichtige
Plattformen. Neue Formate schaf-
fen Raum flir Austausch, Vertrauen
und Kooperation zwischen Politik,
Rettungs- und Streitkraften sowie In-
dustrie und machen technologische
Fahigkeiten sichtbar, die fir Europas
Verteidigungsfahigkeit entscheidend
sind. Ein Dutzend neue Messen sind
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©Messe Minchen GmbH | Markus Broenner

seit 2022 fir das Thema Verteidigung
und Sicherheit in Deutschland ent-
standen - ebenso zu angrenzenden
Bereichen wie Brandschutz, IT-Se-
curity und kritischen Infrastrukturen.
Bestehende Messen erhalten oftmals
neue Schwerpunkte.

Auch im Auslandsmesseprogramm
des Bundes gewinnt das Thema an
Bedeutung und nimmt 2026 mit we-
nigstens 16 Messen erstmals Gestalt
an. Die Spiegelung der dynamischen
Marktentwicklung gehdrt seit jeher
zu den zentralen Funktionen von
Messen und tréagt wesentlich zur Re-
silienz des Mediums bei. Als konzen-
trierte Marktplatze biindeln Messen
Angebot und Nachfrage und machen
Trends oft friher sichtbar als andere
Kanéle.

Transformation ..

... durch Kl wird immer stérker in den
Messealltag integriert. Die Branche
Uberschreitetdie Schwellevomreinen
Ausprobieren hin zur strategischen
Transformation digitaler Infrastruktu-
ren und kollaborativer Datensysteme.
Isolierte Tools weichen zunehmend
einer umfassenden Systemintegra-
tion in bestehende IT- und CRM-Pro-

zesse. Um neue Anwendungen zlgig
in die Praxis zu bringen, schaffen
Veranstalter und ausstellende Unter-
nehmen gezielt Experimentierrdume,
in denen Pilotprojekte unter realen
Bedingungen getestet werden. Trotz
regulatorischer Hirden und interner

Herausforderungen schreitet der

Prozess stetig voran.

Das zentrale Thema der aktuellen
Entwicklungsphase ist der Aufbau
einer agilen Innovationskultur und
das konsequente Belegen der Wirt-
schaftlichkeit. Statt isolierter Pilot-
projekte etablieren Akteurinnen
und Akteure nun crossfunktionale
KIl-Teams von IT und Marketing bis
hin zum Vertrieb. Jedes Kl-Tool wird
dabei evaluiert und das konkrete
Kosten-Nutzen-Verhéltnis  kritisch
hinterfragt. Im Fokus stehen rendite-
starke ,,Quick Wins" wie multilinguale
Chatbots, intelligente Matchmaking-
Systeme oder Sales-Assistenten.
Das Leitprinzip der Branche ist die
realistische Machbarkeit. Nur wenn
in den Projekten valide Potenziale
aufgezeigt werden und sich Kl als tat-
sachlicher Effizienzbooster bewei-
sen kann, wird sie fest in das Messe-
system Gbernommen.

Acht Trends

Jorn Holtmeier (Jahrgang 1978) ist
seit Anfang 2020 Geschéftsfiih-

rer des Verbands der deutschen
Messewirtschaft AUMA. Zuvor war
der Diplom-Betriebswirt in verschie-
denen Positionen bei der Daimler
AG tétig. Internationale Erfahrung
sammelte er u. a. als Congressional
Fellow in Washington, D.C. Holtmeier
wurde 2026 fiir eine weitere Amtszeit
von drei Jahren als Vorsitzender des
Verbande-Komitees des Weltmesse-
verbands UF| gewahlt.
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Nlesseplatz Deutschland:
VWeltwelt die Nummer eins

Deutschland ist Heimat der Messe: Heute gibt es gut 70 Messe-
platze zwischen Husum an der Nordsee und Friedrichshafen am
Bodensee, zwischen Leipzig im Osten und Essen im Westen.

Messedeutschland entdecken Die deutsche

Messewirtschaft tragt
jahrlich etwa

Milliarden Euro zum
gesamtwirtschaftlichen
Plus bei.

Auf Messen in
Deutschland sind rund

Prozent aller Aussteller
kleine und mittel-
standische Unternehmen.

In Deutschland finden

der internationalen
Leitmessen statt.
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Jahr fur Jahr
gibt es bis zu

nationale und
internationale Messen
in Deutschland.

Aus dem Ausland
kommen rund

Prozent der ausstellenden
Unternehmen.

In Deutschland
gibt es bis zu

Messen im Jahr.

Internationale und
nationale Messen in
Deutschland ziehen Uber

ausstellende
Unternehmen an.

Aus dem Ausland
stammen rund

der Fachbesucherinnen
und -besucher.

Rund

Millionen Besucherinnen
und Besucher pro
Jahr sind zu Gast auf
deutschen Messen.

Durch Messen werden
mehr als

Arbeitsplatze in
Deutschland gesichert.

Bund, Lander und
Gemeinden nehmen Jahr
fur Jahr weit mehr als

Miilliarden Euro an Steuern
durch Messen ein.

Zahlen und Fakten

Von weltweit mehr als

Millionen Quadratmetern
Flache in Messehallen
liegen Uber drei Millionen
in Deutschland.

Deutschland bietet rund

Messeplatze.

Deutschland ist
Messeplatz Nummer

in der Welt.

Deutsche
Messeveranstalter
organisieren weltweit
mehr als

Messen auRerhalb
Deutschlands.
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Ausblick und Rickblick

Deutsche MVessewirtschaft
M steten Vvandel: resllient,

gefordert, zukunftsorientiert

Hendrik Hochheim, Leiter Messen
Deutschland beim AUMA, bewertet
das Messejahr 2025 und skizziert
die Entwicklungen bis 202T.

© AUMA | Steffen Kugler

Die deutsche Messewirtschaft zeigt
sich trotz anhaltender Wirtschafts-
flaute in Deutschland, allgemeiner
Kostensteigerungen und wachsen-
der geopolitischer Unsicherheiten
bemerkenswert  widerstandsfahig.
Aussteller halten mehrheitlich an
der Zahl ihrer Messebeteiligungen
fest, Veranstalter investieren bis zu
eine Milliarde Euro in den nachsten
Jahren. Messen bleiben damit ein
stabiler Faktor fir den nétigen Aus-
tausch, das Treiben von Innovation
und Geschéft — und eine Schllssel-
industrie fir den Wirtschaftsstand-
ort Deutschland.

Auch nach mehreren Jahren Wirt-
schaftsflaute in Deutschland und
angesichts einer sich rasant wan-
delnden Weltpolitik bleiben Mes-
sebeteiligungen deutscher Aus-
steller bemerkenswert stabil. Das
zeigt der AUMA-Aussteller-Aus-
blick 2026/2027, fiir den regelmaBig
mehr als 400 ausstellende Unter-
nehmen aus Deutschland befragt
werden: 97,5 Prozent der Unterneh-
men sehen Messen weiterhin als
unverzichtbare Plattform fiir Aus-
tausch, Innovation und Geschéfts-
anbahnung - der Spitzenwert lag
einmal bei 99 Prozent.

Das Ergebnis zeigt, dass Messen
gerade unter volatilen wirtschaftli-
chen und politischen Bedingungen
strategisch an Bedeutung gewin-
nen. Viele Aussteller investieren
gezielt in die Qualitat ihrer Messe-

auftritte: Beteiligungen werden stér-
ker priorisiert, klare Ziele definiert
und konsequenter auf Wirkung und
Wirtschaftlichkeit geprift. Im Durch-
schnitt aller Befragten ergibt sich ein
leichter Riickgang von durchschnitt-
lich 5,4 Messebeteiligungen auf pro-
gnostizierte 51 Beteiligungen flr
2026/2027.

Die Relevanz von Messen bleibt ins-
gesamt auf sehr hohem Niveau. Mit
77,5 Prozent zdhlen Messeauftritte
weiterhin zu den drei am héchsten
bewerteten MaBnahmen im Marke-
ting-Mix - auf Augenhdéhe mit dem
personlichen Verkauf und deutlich
vor digitalen oder klassischen Wer-
beformaten. Besonders hoch ist die
Bedeutung in Branchen mit komple-
xer Fachkommunikation. Unterneh-
men aus der Produktion bewerten
Messen mit 84,3 Prozent besonders
haufig als wichtig oder sehr wichtig,
gefolgt vom Handel (72,9 Prozent)
und von Dienstleistern (66,3 Pro-
zent).

Bei den Messebudgets zeigt sich
im Vergleich zum Vorjahr eine deut-
lich héhere Dynamik. Vier von zehn
Ausstellern planen mit hdbheren
Budgets und fast ebenso viele hal-
ten ihre Budgets konstant. Lediglich
ein Flinftel plant mit weniger Budget
fir Messebeteiligungen. Wahrend
kleinere und sehr groBe Unterneh-
men ihre Budgets Uberwiegend
beibehalten oder erhéhen, herrscht
bei mittelgroBen Unternehmen
deutlich mehr Dynamik mit sowohl
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Uberdurchschnittlich haufigen Bud-
getsteigerungen als auch starkeren
Kirzungen. Insgesamt zeigt sich
deutlich: Messen bleiben ein fester
Bestandteil der Marketingplanung,
auch wenn die Feinjustierung zu-
nimmt.

GroBte Herausforderung bleiben all-
gemein steigende Kosten, die 64,1
Prozent der befragten Unternehmen
nennen. Zudem spirt mehr als die
Halfte der Befragten (54,5 Prozent)
durch die angespannte wirtschaftli-
che Lage - insbesondere in Deutsch-
land - einen wachsenden Budget-
druck.

Die deutsche Messewirtschaft star-
tet mit vorsichtigem Optimismus ins
Jahr 2026. Knapp zwei Drittel der
befragten Messeveranstalter be-
werten ihre Geschaftslage als stabil
oder besser als ein Jahr zuvor. Da-
mit blickt die Branche zuversicht-
licher nach vorn als groBe Teile der
deutschen Wirtschaft, insbesondere
die Industrie. Erste Daten flr 2026
deuten allerdings darauf hin, dass
es lediglich bei den Besucherzahlen
weiterhin eine positive Entwicklung
gibt, wadhrend sich bei Aussteller- und
Flachenzahlen leichte Riickgange ab-
zeichnen. Damit zeigen sich nun auch
in der Messewirtschaft die Folgen
einer stagnierenden Wirtschaft in
Deutschland.

Grund fir die verhalten positive Stim-
mung sind vor allem interne Faktoren
wie erfolgreiche Messeprojekte, neue
Veranstaltungen und Fortschritte bei
der Digitalisierung. Uber 60 Prozent
der Messeunternehmen erwarten
fur 2026 ein besseres Geschéfts-
ergebnis, wobei turnusbedingte Ef-
fekte hier die entscheidende Rolle
spielen. Die Investitionsbereitschaft
bleibt stabil bis leicht steigend, ge-
tragen von Bau- und Digitalprojekten,
wahrend die Beschiftigtenzahlen
Uberwiegend konstant bleiben sol-
len. Rund eine Milliarde Euro Invest

bis 2029 sind laut AUMA-Befragung
auf Deutschlands Messeplatzen ge-
plant. Im internationalen Wettbewerb
zeigt sich ein durchwachseneres Bild:
Etwas mehr als die Hélfte der heimi-
schen Veranstalter traut deutschen
Messen im internationalen Vergleich
eine mindestens gleichwertige Ent-
wicklung zu. Allerdings schatzt fast
die Halfte der Befragten die Position
deutscher Messen im internationalen
Wettbewerb als schlechter ein als die
der Konkurrenz - insbesondere auf-
grund hoher Kosten, langsamer Digi-
talisierung und fehlender politischer
Unterstiitzung.

Fir 2026 sind rund 320 Messen in
Deutschland geplant, darunter zahl-
reiche Leitmessen sowie groBe Jubi-
lden etablierter Veranstaltungen. Sie
unterstreichen die anhaltend hohe
Bedeutung von Messen als Plattfor-
men fir Innovation, Austausch und
Wirtschaft.

Ausblick und Rickblick

Gleichzeitig stehen Messeveranstal-
ter vor einem Wandel der Erwartun-
gen: Besucherinnen und Besucher
verlangen mehr Erlebnis, Vernetzung
und Personalisierung, wahrend Aus-
steller verstarkt auf messbaren Erfolg,
digitale Services und Flexibilitat ach-
ten. In den kommenden Jahren zeich-
net sich damit ein Strukturwandel ab -
hin zu kuratierten Business-Events mit
ganzjahrigen digitalen Touchpoints,
eingebettet in ein Umfeld wachsender
6konomischer, nachhaltigkeitsbezo-
gener und geopolitischer Herausfor-
derungen.

Im Jahr 2025 fanden in Deutschland
304 Messen statt, darunter zwolf
Premieren, die neue Themen und
Marktsegmente aufgriffen. Auf 6,91
Millionen Quadratmetern Standflache
présentierten sich 191.990 ausstellen-
de Unternehmen - etwas mehr als bei
den jeweiligen Vorveranstaltungen.

Messeplatz Deutschland 2025

Internationale Aussteller

43,6 % EU-Lander

12,3 % Europa (Nicht-EU)

99.190

AUSSTELLER
GESAMT

32,1 % Sud-Ost-Zentral-Asien

Nordamerika

Sid- und Mittelamerika

Afrika

Naher / Mittlerer Ost

‘

Australien und Ozeanien

Zahlen gerundet, Juni 2026
© AUMA

Messen AUMA-Kategorie international/national,

Abweichungen durch fehlende Herkunftsangaben
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Insgesamt zogen die Messen rund
12,75 Millionen Besucherinnen und
Besucher an, ein Plus von 1,9 Prozent
gegeniber den jeweiligen Vorveran-
staltungen.

Die 158 nationalen und internationa-
len Messen verzeichneten 150.260
Aussteller sowie 8,3 Millionen Be-
sucherinnen und Besucher auf einer
Flache von 5,6 Millionen Quadratme-
tern. Im Vergleich zu den Vorveran-
staltungen zeigt sich eine stabile Ent-
wicklung mit leichten Zuwachsen: Die
Ausstellerzahl stieg um 0,6 Prozent,
die Standflache um 0,3 Prozent und
die Besucherzahl um 3,9 Prozent.
Aus dem Ausland kamen 99.190 Aus-
steller sowie 2,78 Millionen Besuche-
rinnen und Besucher - ein Plus von
1,5 beziehungsweise 2,9 Prozent.

Top-Aussteller-Nation 2025 war China
mit mehr als 18 Prozent Anteil, gefolgt
von ltalien (rund 11 Prozent) und den
Niederlanden (5 Prozent), Spanien
(4,5 Prozent), den USA und der Tirkei
(jeweils 4,4 Prozent). China rangierte
mit 4,5 Prozent auch bei den auslan-
dischen Besucher-Nationen unter den
Top 5 - allerdings hinter den Nieder-
landen (7,3 Prozent), Osterreich (7,1
Prozent), ltalien (6,8 Prozent) und der
Schweiz (6,4 Prozent).

Damit entwickelte sich das Messe-
jahr 2025 im Schnitt besser als er-
wartet - trotz eines anspruchsvollen
wirtschaftlichen Umfelds. Insgesamt
machen die Ergebnisse aber auch
deutlich: Die Messewirtschaft be-
wegt sich in schwierigerem Fahrwas-
ser und blickt weniger unbeschwert
nach vorn als in friiheren Jahren. Ver-
antwortlich daftr sind vor allem die
aktuellen schwierigen wirtschaftli-
chen Rahmenbedingungen.

Ausblick und Rickblick

Messejahr 2025
— 304 Messen fanden statt.

— 12 Messen feierten Premiere. Themen reichten von Sicherheit und Brand-

schutz tGiber Medizintechnik bis zu IT- und Kommunikationstechnik.

— 191.990 ausstellende Unternehmen und 12,75 Millionen Besucherin-
nen und Besucher wurden auf 6,91 Millionen Quadratmetern Stand-
flache registriert.

— 2,78 Millionen Messegéaste kamen aus dem Ausland auf die 158
nationalen und internationalen Messen in Deutschland (33 Prozent
aller Besucherinnen und Besucher dieses Messesegments).

— 99.190 Aussteller kamen aus dem Ausland, was einem Anteil von zwei

Dritteln aller Aussteller auf internationalen und nationalen Messen
entspricht (1,5 Prozent mehr als bei den Vorveranstaltungen).

— Anden 134 regionalen Veranstaltungen beteiligten sich 39.470
ausstellende Unternehmen. Sie belegten eine Standflache von rund
1,25 Millionen Quadratmetern und zogen etwa 4,35 Millionen Besu-
cherinnen und Besucher an.

Messeplatz Deutschland 2025
Die 304 Messen im Vergleich zu ihren Vorveranstaltungen

B 1 O/7%
I 104%
Hl " 1O%

Zahlen gerundet, Mai 2026

insbesondere in Transport, Gast-
gewerbe und Handel. Zudem gene-
riertein durchschnittliches Messejahr
5,4 Milliarden Euro Steuereinnahmen.
Um diese Bedeutung langfristig zu
sichern, braucht es unterstlitzende
politische Rahmenbedingungen -
von einer modernen Visumvergabe
Uber leistungsfahige Verkehrsinfra-
struktur bis hin zu wettbewerbsfahi-
gen Messe-Férderprogrammen.

© AUMA

Hendrik Hochheim (Jahrgang 1970)
ist seit 2021 Geschéftsbereichsleiter
Messen Deutschland im AUMA. Er ist
auBerdem Geschaftsflihrer der Ge-
sellschaft zur Freiwilligen Kontrolle
von Messe- und Ausstellungszahlen
(FKM). Hochheim ist seit 2001 beim
Messeverband AUMA tatig.

Messen bleiben jedoch ein zentra-
ler Standortfaktor fir Deutschland:
Die Messewirtschaft tragt jahrlich
Uber 30 Milliarden Euro zur Wert-
schépfung bei und sichert min-
destens 280.000 Arbeitsplatze,
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Der Messe-Effekt
VWertschopfung, VWVachstum,
VWettibewerbsfanigkelt

sDie deutsche Messewirtschaft ist Schlisselindustrie fur die internationale Vernetzung und eine
Exportforderung ersten Ranges. Zwei Drittel aller Leitmessen der Wirtschaft weltweit finden
hierzulande statt. Damit das so bleibt, missen Bund und Lander den Messeplatz Deutschland
gezielt starken - mit modernen, digitalen Visumverfahren, einer leistungsfahigen VVerkehrsinfra-
struktur und Messe-Fdrderprogrammen, die einer fUhrenden Exportnation gerecht werden*”

Philip Harting, AUMA-Vorsitzender
Quelle: Der Messe-Effekt: Wertschopfung, Wachstum, Wettbewerbsfahigkeit. Die wirtschaftliche Bedeutung der

Messewirtschaft in Deutschland. Studie von Prognos im Auftrag des AUMA Ausstellungs- und Messe-Ausschuss
der Deutschen Wirtschaft e.V., Berlin, Februar 2026.
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Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz

Kl ersetzt die personliche

Segegnung nicnht, sondern

ernont deren Relevanz®

Klnstliche Intelligenz in der Messewirtschaft starkt den Mehr-
wert der persdnlichen Begegnung und macht Erfolge erstmals
systematisch messbar. Kl wird zum Hebel fir Anpassungsfahig-
keit und Zukunftssicherheit von Messen.

Sie forschen zu Innovationsentwick-
lungen in den unterschiedlichsten
Branchen. Wie macht sich die Messe-
wirtschaft bei der KI-Transformation?

Die Messewirtschaft ist im Hinblick
auf die Kl-Transformation in zweier-
lei Hinsicht besonders. Erstens steht
bei Messen weiterhin der person-
liche Austausch im Mittelpunkt, das
ist der Kern des Geschaftsmodells.
Vertrauen, spontane Begegnungen
und personliche Interaktion bleiben
zentrale Erfolgsfaktoren. Auf genau
diese Aspekte muss Kl bei Messen
einzahlen - etwa indem sie hilft, re-
levantere Kontakte herzustellen oder
Informationen besser zugéanglich zu

© Prognos AG

machen. Kl ersetzt die persénliche
Begegnung nicht, sondern erhéht de-
ren Relevanz.

Zweitens sind Messen hochkomplexe
physische Okosysteme: viele Stake-
holder, kleine Zeitfenster und zahl-
reiche parallele Prozesse. Kurz: Es
kommt viel zusammen.

Die KI-Studie zeigt, dass kiinstliche
Intelligenz in der Messewirtschaft
an der Schwelle von Experiment zu
Integration steht. Inwiefern kann Ki
gezielt dazu beitragen, die Resilienz
von Messen und Messeveranstaltern
zu starken?

Dr. Jan Trenczek vom Wirtschaftsfor-
schungsinstitut Prognos, Mitautor der
Ende 2025 veréffentlichten Studie zu Ki
in der Messewirtschaft, erklart, wie Kl die
Messewirtschaft resilienter macht.

Grundsatzlich gilt: Ist die Messe gut
aufgestellt und der Besuch nachweis-
lich das Geld wert, ist die Veranstal-
tung resilient. Messen wirken, wenn
die richtigen Personen ins Gesprach
kommen. Kl kann hier beispielswei-
se durch intelligentes Matchmaking,
personalisierte Empfehlungen, KI-
gestiitzte  Lead-Retrieval-Systeme
oder multilinguale Assistenzsysteme
unterstitzen.

Genauso wichtig ist der Nachweis
des Mehrwerts fir Besuchende und
ausstellende Unternehmen. Auch
hier kann Kl helfen - etwa durch intel-
ligente Lead-Analyse, automatisierte
Auswertung von Gesprachsinhalten
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mittels naturlicher Sprachverarbei-
tung, Besucher- und Interaktionsana-
lysen oder datenbasierte Erfolgsmes-
sung fiir Aussteller und Veranstalter.

Welche KI-Anwendungsfelder zahlen
besonders stark auf die Anpassungs-
fahigkeit der Messewirtschaft ein?

Kommunikation und Beziehungen
basieren wesentlich darauf, dass man
sich versteht. Gerade internationale
Leitmessen leben davon, Menschen
und Markte Uber Sprachgrenzen hin-
weg zusammenzubringen. Gleichzei-
tig ist die hohe Internationalitat vieler
Messen eine klare Starke des Mes-
seplatzes Deutschland. Kl-gestiitzte
multilinguale Chatbots und Assis-
tenzsysteme kdénnen hier konkrete
Mehrwerte schaffen. Sie verbessern
Orientierung, Servicequalitat und Zu-
ganglichkeit — vor, wahrend und nach
der Messe. Gleichzeitig helfen sie
Veranstaltern, groBe Mengen an An-
fragen effizient zu bearbeiten.

Darlber hinaus wird es wichtiger, re-
gionale Entwicklungen und Stimmun-
gen in hoch spezialisierten Branchen
friihzeitig zu verstehen: Was bewegt
internationale Aussteller und Be-
sucher? Welche Themen gewinnen
an Relevanz? Kl kann helfen, solche
Muster schneller zu erkennen und
daraus personalisierte Informations-
angebote sowie datenbasierte Unter-
stlitzung bei Programm- und The-
menplanung abzuleiten.

Welcher Kl-Aspekt lohnt sich - und
warum?

Besonders relevant sind zunachst
Anwendungsfelder, mit denen sich
konkrete Erfolgsgeschichten erzeu-
gen lassen. Entscheidend sind ein
schneller sichtbarer Mehrwert flr
Mitarbeitende und Kunden sowie ein
Ansatz, den Veranstalter zunachst
weitgehend selbst steuern kénnen.

Kl-gestiitzte multilinguale Chatbots
oder Assistenzsysteme schaffen zum
Beispiel kurzfristig operative Entlas-

Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz

=Kl-gestutzte multilinguale Chatbots und
Assistenzsysteme kdnnen hier konkrete
Mehrwerte schaffen. Sie verbessern
Orientierung, Servicequalitat und
Zuganglichkeit - vor, wahrend und nach

der Messe.

tung und starken zugleich interne Ki-
Kompetenz sowie den Umgang mit
Daten und digitalen Prozessen.

Strategisch besonders spannend
sind Anwendungsfelder, die Inter-
aktionen, Interessen und Marktbe-
wegungen systematisch verstehbar
machen. Messen erzeugen enorme
Signalmengen: Gesprache, Themen-
interessen, Besucherstréme, Such-
anfragen oder Interaktionsmuster.
Kl-gestiitzte Besucher- und Interak-
tionsanalysen oder Recommender-
Systeme helfen, diese Signale nutz-
bar und monetarisierbar zu machen.
So zahlt KI direkt auf das zentrale
Messeversprechen ein und erzeugt
langfristig wertvolle proprietare Da-
ten und Fahigkeiten.

Wo sollten Messeveranstalter kon-
kret anfangen?

Erfolgreiche Innovation ist selten Zu-
fall. Gerade bei Kl klafft zwischen An-
spruch und Umsetzung héaufig eine
Licke. Der Grund liegt weniger in der
Technologie als in der organisatori-
schen Verankerung.

Viele Kl-Initiativen scheitern nicht an
Tools, sondern daran, dass kein be-
reichsiibergreifendes Change-Ma-
nagement etabliert wurde. Deshalb
braucht die Einflihrung klare Ver-
antwortlichkeiten und einen realisti-
schen Fahrplan.

Ein erstes To-do ist daher zu prifen,
ob ein systematischer Innovations-
und Umsetzungsprozess existiert.
Das zweite ist pragmatisch: ein kon-
kretes Problem identifizieren und

starten. Kleine Anwendungsfélle mit
sichtbarem Nutzen schaffen Akzep-
tanz, Lernkurven und Momentum.

Die Fragen stellte Max Reichert, Ma-
nager Business Insights im AUMA,
der die Prognos-AUMA-Studie
sMessen im Zeitalter von Kl: An der
Schwelle zwischen Experiment und
Integration” (2025) betreut hatte und
zuletzt das MesseForum Kl 2026 or-
ganisiert hat zum Thema ,,Wie Mes-
severanstalter Kl integrieren®.

In seiner Rolle als Head of Corporate
Services richtet Dr. Jan Trenczek
die Expertise der Prognos AG auf
die Bedarfe von Unternehmen aus.
Ein Schwerpunkt seiner Arbeit liegt
auf der Integration von Kl-basierten
Analysen in die Methoden- und Pro-
duktlandschaft seines Instituts. Sein
Fokus dabei ist: Welche Mehrwerte
bringt KI konkret?

Trenczek studierte Volkswirtschafts-
lehre und Entwicklungsékonomie an
der Universitdt Géttingen und der
Stellenbosch University in Stidafrika.
Nach einem Forschungsaufenthalt
an der London School of Economics
schloss er seine Promotion an der
Universitat Mainz ab.
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Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz

,Digitale Services zahlen

auf die Zukunftsfanigkelt
von NVessen ein’

Die Koelnmesse treibt die Digitalisierung ihrer Angebote konse-
quent voran, um Messebesuche einfacher, vernetzter und indivi-
dueller zu gestalten. Ein Beispiel ist die KI-gestutzte App Lead +
Meet, die ausstellende Unternehmen mit passenden Besucherin-
nen und Besuchern zusammenfihrt.

Die App Lead + Meet wird in der
jungsten Kl-Studie des AUMA als
Praxisbeispiel hervorgehoben. Wie
funktioniert sie konkret?

Lead + Meet ermdglicht eine perso-
nalisierte Besuchersteuerung und
fihrt Aussteller gezielt mit poten-
ziellen Kundinnen und Kunden zu-
sammen. Die Grundlage dafiir bildet
unsere Messe-App mit hinterlegten
Interessen- und Personenprofilen.
Betritt eine Person die Messehalle mit
Interessen, die zum Produktangebot
eines Ausstellers passen, erhélt sie
eine personalisierte Push-Nachricht

mit einer Einladung zum Stand des
Ausstellers - inklusive Unterstlitzung
bei der Wegflihrung. So bekommen
Besucherinnen und Besucher nur
relevante Hinweise, und Aussteller
erreichen gezielt jene Menschen, die
sich wirklich fiir ihr Angebot interes-
sieren.

Durch diese personalisierte Anspra-
che erreichen wir Conversion Rates
von teilweise Giber 40 Prozent. Diese
Kennzahl beschreibt den Anteil der
Besuchenden, die nach Erhalt der
Push-Nachricht den jeweiligen Mes-
sestand tatsachlich besucht haben.

Patrick Wolke verantwortet bei der
Koelnmesse den Ausbau der digitalen
Angebote sowie samtliche Kl-Aktivitaten.

© Koelnmesse GmbH | Hanne Engwald

Flr unsere Aussteller bedeutet das
mehr relevante Kontakte, mehr qua-
lifizierte Leads und damit bessere
Chancen auf ein konkretes Neuge-
schéft.

Ist das Tool bereits im Regelbe-
trieb im Einsatz oder noch ein Pilot-
projekt?

Die Lésung ist seit der Internationalen
Dentalschau IDS 2025 im Regelbe-
trieb. Seitdem haben wir Lead + Meet
bereits auf weiteren Veranstaltungen
in KOIn eingesetzt. Parallel dazu sam-
meln wir kontinuierlich Erfahrungen
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und entwickeln das Produkt konse-
quent weiter. Denkbare nachste Aus-
baustufen sind beispielsweise indi-
viduelle Reporting-Dashboards, mit
denen unsere Kunden ihre wichtigs-
ten Leistungs- und ROI-Kennzahlen
rund um ihren Messeauftritt transpa-
rent nachvollziehen kénnen.

Der besondere Mehrwert von Lead +
Meet liegt ja in der gezielten Anspra-
che interessierter Besucherinnen
und Besucher statt zufélliger Stand-
kontakte. Was andert sich dadurch
fiir das klassische Leadmanagement
der Aussteller?

Die LOsung erweitert die bestehende
Lead-Pipeline um zusatzliche, hoch-
relevante Kontakte, die Aussteller auf
herkdmmlichem Weg mdglicherwei-
se gar nicht erreicht hatten. Ob und
wie Unternehmen ihre bestehenden
Prozesse daraufhin anpassen, héngt
stark von den jeweiligen individuellen
Zielsetzungen und Vertriebsstrate-
gien ab.

Welche strategische Bedeutung hat
Lead + Meet fiir die Koelnmesse?

Mit Lead + Meet zeigen wir, welchen
Mehrwert Kl-gestitzte Anwendun-
gen und digitale Lésungen in der
Messebranche schaffen kénnen -
flr unsere Kundinnen und Kunden
ebenso wie fir uns als Veranstalter.
Dabei geht es nicht nur um zusatz-
liche Kontakte oder effizientere Be-
sucherfiihrung, sondern auch dar-
um, diesen Mehrwert messbar und
transparent zu machen. Genau des-
halb spielen Themen wie KPI-basier-
te Erfolgsmessung oder individuelle
Reporting-Dashboards kiinftig eine
wichtige Rolle. Digitale Services wie
Lead + Meet zahlen damit direkt auf
die Zukunftsféhigkeit und die Wett-
bewerbsfahigkeit von Messen ein.

Tragt ein KI-Tool wie Lead + Meet aus
lhrer Sicht dazu bei, Aussteller und
Messen resilienter zu machen - etwa
durch bessere Planbarkeit, h6here
Leadqualitat und messbaren ROI?

Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz

-Mit Lead + Meet Ubertragen wir
dieses Prinzip auf die Messewelt:
Aussteller erreichen gezielt
zusatzliche relevante Besuchende
far ihren Messestand - kombiniert
mit einer klaren Erfolgsmessung und
transparentem Reporting.”

Absolut. Gerade im Wettbewerb mit
anderen Marketing- und Vertriebska-
nalen braucht die Messebranche kon-
tinuierlich Innovationen, um langfris-
tig attraktiv und relevant zu bleiben.
Digitale Plattformen ermdglichen es
Unternehmen heute, zusatzliche rele-
vante Besucher auf ihre Webseiten zu
bringen. Mit Lead + Meet Uibertragen
wir dieses Prinzip auf die Messewelt:
Aussteller erreichen gezielt zuséatz-
liche relevante Besuchende flr ihren
Messestand - kombiniert mit einer
klaren Erfolgsmessung und transpa-
rentem Reporting. Das sorgt fiir bes-
sere Planbarkeit, héhere Leadqualitat
und einen besser messbaren ROl des
Messeauftritts.

Die Fragen stellte Anne B6hl, Mana-
gerin Media im AUMA.

Patrick Wélke (Jahrgang 1975) leitet
seit 2021 den Geschaftsbereich
Digital bei der Koelnmesse. Der ge-
birtige Minsterlander verantwortet
in dieser Funktion den Ausbau der
digitalen Angebote des Unter-
nehmens sowie samtliche KI-Ak-
tivitaten. Vor seinem Wechsel zur
Koelnmesse war Wélke in flihrenden
Positionen bei den Medienunter-
nehmen DuMont und Burda tatig.
Wodlke ist Mitglied der erweiterten
Geschéftsleitung der Koelnmesse.
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Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz

Digitalisierung unter-
stutzt uns dael, IV
aktivitaten nantlos
e zU INtegrie

esse-
N unseren
en’

SEW-Eurodrive mit Hauptsitz im baden-wirttembergischen
Bruchsal gehort zu den weltweit flhrenden Anbietern von Antriebs-
technik und Automatisierungslosungen. Wie sich Messeauftritte in
einem unsicheren Umfeld strategisch steuern und zugleich belast-
bar messen lassen, erlautert Andreas Steinsdorfer, Leiter Markt-
management im deutschen Vertrieb.

Andreas Steinsdorfer,
SEW-Eurodrive

© SEW-Eurodrive

Welche Rolle spielt Digitalisierung
bei Ihrer Messebeteiligung?

SEW-Eurodrive verfigt im deut-
schen Markt Giber eine hohe Bekannt-
heit und einen groBen Marktanteil.
Messen sind flir uns daher weniger
Instrument zur Neukundengewin-
nung als vielmehr eine zentrale Platt-
form flir den Austausch mit beste-
henden Kunden.

Die Digitalisierung unterstitzt uns
dabei, Messeaktivitaten transparen-
ter, planbarer und besser auswertbar
zu machen und nahtlos in unsere Ver-
triebsprozesse zu integrieren. Der ei-
gentliche Mehrwert entsteht jedoch
weiterhin im persénlichen Dialog.

Wir halten wenig von vollgepackten
Produktwanden oder riesigen Screens
mit Animationen in Dauerschleife.
Unsere Messestdnde sind haptisch
und férdern genau diesen Austausch:

Im Fokus stehen reale Kundenappli-
kationen mit unseren Produkten, die
Lésungen greifbar machen und als
Ausgangspunkt fiir fachliche Gespra-
che sowie die gemeinsame Weiterent-
wicklung dienen.

Ich habe gelesen, dass Sie bei Ihrem
Messestand eine Triple-A-Faktorbe-
wertung einsetzen, um den Messe-
Erfolg systematisch messbar zu ma-
chen. Was genau ist damit gemeint?

»Half the money | spend on adver-
tising is wasted; the trouble is | don’t
know which half.“ Das Zitat von John
Wanamaker ist bis heute aktuell. Mir
ist diese Unschéarfe jedoch zu groB3 -
auch gepragt durch meinen ingeni-
eurwissenschaftlichen Hintergrund.
Unser Anspruch ist es, Marketing-
maBnahmen moglichst transparent,
nachvollziehbar und datenbasiert zu
planen und zu bewerten.
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© SEW-Eurodrive

Wir sind jahrlich auf Gber 20 Messen
in Deutschland vertreten. Entspre-
chend wichtig ist eine strukturierte
und vergleichbare Bewertung. Da-
far haben wir vor Jahren bereits den
Fair Performance Indicator, kurz FPI,
etabliert: eine einfache Kennzahl, die
qualifizierte Besuchskontakte ge-
wichtet, in Relation zu den Gesamt-
kosten setzt und so eine fundierte
Bewertung ermdglicht.

Diesen Ansatz entwickeln wir aktu-
ell gemeinsam mit dem Verband der
Elektro- und Digitalindustrie, dem
ZVEI, weiter, um ihn breiter nutzbar zu
machen. Der FPI bildet dabei unsere
Entscheidungsbasis — die finale Be-
wertung erfolgt jedoch immer im Aus-
tausch mit unserer Vertriebsleitung.

Apropos Vertrieb: Wie stellen Sie
sicher, dass Leads schnell, idealer-
weise noch wahrend der Messe,
im Vertrieb landen und passgenau
nachbearbeitet werden?

Bevor es um die Weiterverarbeitung
geht, steht die saubere Leaderfas-
sung im Fokus. Frihere Tablet-L6-
sungen haben sich im Messe-Alltag
nicht bewahrt — weder in der Quali-
tat noch bei der Akzeptanz unseres
Standpersonals.

Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz

Heute nutzen wir eine Smartphone-
App mit direkter Anbindung an das
Customer Relationship Management
und Sprachsteuerung - das war der
Durchbruch. Kontakte werden per
Foto von Visitenkarte oder Badge er-
fasst, automatisch im CRM abgegli-
chen und dem AuBendienst zugeord-
net. Inhalte dokumentieren wir Uber
Drop-down-Felder und Sprachein-
gabe, erganzt durch Fotos bei Bedarf.

Die Erfassung erfolgt nahezu in Echt-
zeit, inklusive der Motivation des
Kunden. Der entscheidende Punkt:
Der Lead wird direkt als Aufgabe im
CRM an den AuBendienst libergeben
- und kann idealerweise noch wah-
rend der Messe bearbeitet werden.

Sie setzen auf persénliche Einladun-
gen im Vorfeld. Wie identifizieren
Sie die relevanten Zielkontakte, wie
gestalten Sie die Einladung vertrieb-
lich wirksam und wie organisieren Sie
praktische Dinge wie Ticketcodes
und den Versand in einer marken-
konformen Lésung?

Die Grundlage dafir bildet unsere
umfangreiche und sehr gut gepfleg-
te CRM-Datenbasis. Auf dieser Basis
segmentieren wir unsere Zielkontak-
te prézise - regional, branchenspe-

zifisch oder auch entlang konkreter
Buyer Personas. So stellen wir sicher,
dass Einladungen nicht nur zur Mes-
se passen, sondern auch zum jeweili-
gen Empféanger.

In der allgemeinen Kundenkommu-
nikation — insbesondere per E-Mail -
nutzen wir inzwischen regelbasierte,
zentral gesteuerte Signaturlésungen.
Damit werden beispielsweise regio-
nale Messen automatisiert und zeit-
lich gesteuert in den E-Mails unserer
AuBendienstkollegen vor Ort bewor-
ben, ohne zuséatzlichen Aufwand fir
den Einzelnen.

Fir Uberregionale Veranstaltungen
setzen wir klassisch auf ein Marke-
ting-Automation-Tool. Dieses ermdg-
licht es uns, Einladungen in gréBerem
Umfang, aber dennoch personalisiert
im Namen des jeweils zusténdigen
AuBendienstmitarbeiters zu versen-
den und gezielt auf passende Lan-
dingpages zu verlinken - inklusive
Ticketcodes und weiterer Informatio-
nen.

Als besonders wirkungsvoll hat sich
injangerer Zeitder Einsatz von Video-
botschaften erwiesen. Diese werden
teilweise stark personalisiert und di-
rekt vom jeweiligen Ansprechpartner
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gestaltet. Damit erreichen wir eine
sehr hohe Aufmerksamkeit und eine
Uberdurchschnittliche Resonanz.

InSumme kombinieren wir also Reich-
weite und Prazision: breite Sichtbar-
keit auf der einen Seite und gezielte,
vertriebswirksame Ansprache auf
der anderen - stets eingebettet in
eine markenkonforme und system-
gestltzte Umsetzung.

SEW-Eurodrive nimmt unter ande-
rem an der LogiMat und der Hanno-
ver Messe teil. Welche Bausteine der
Messebeteiligung sind bei lhnen fix,
also Design, Storyline, Demo-Set-up,
Gespréchsleitfaden, und wo variieren
Sie bewusst, damit die Ziele je Messe
erreicht werden?

Die Prasenz auf zahlreichen Messen
ist zunachst einmal ein erheblicher
Invest. Wenn man diese Aktivitaten
jedoch gezielt orchestriert, lassen
sich Synergien heben und deutliche
Skaleneffekte erzielen. Das beginnt
bereits bei der Zusammenarbeit mit
Veranstaltern, indem wir durch die
Blindelung mehrerer Messebeteili-
gungen von Paketlésungen und Zu-
satzleistungen profitieren.

Der gréBte Hebel liegt jedoch in der
konsequent effizienten Gestaltung
des Messeauftritts selbst. Unser Leit-
prinzip dabei lautet Wiederverwen-
dung und Universalitat. Flr kleinere
Messen setzen wir auf ein speziell
entwickeltes Standkonzept, das so-
wohl im Transport als auch im Aufbau
besonders effizient ist. Bei gréBeren
Messeauftritten achten wir darauf,
dass zentrale Elemente und Expona-
te bereits in der Planung so konzipiert
sind, dass sie modularisiert und in Tei-
len wiederverwendet werden kdnnen.

Auch Gestaltungselemente und Mo-
biliar verstehen wir bewusst nicht als
Einwegprodukte, sondern lagern die-
se ein und setzen sie mehrfach ein.

Gleichzeitig gibt es feste organisato-
rische und inhaltliche Bausteine, auf

Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz

sHeute nutzen wir eine Smartphone-
App mit direkter Anbindung an das
Customer Relationship Management
und Sprachsteuerung - das war der

Durchbruch.”

die wir bei jeder Messe zuriickgreifen.
Dazu gehéren ein eingespieltes Kern-
team aus lokaler Standleitung, ver-
antwortlichem  Marktmanagement
sowie einer zentralen Messeorgani-
sation. Diese Konstanz sorgt fiir Qua-
litdt und Effizienz in der Umsetzung.

Die individuelle Auspragung erfolgt
dann Uber die jeweilige Zielgruppe:
Jede Fach- oder Branchenmesse wird
inhaltlich spezifisch vorbereitet -
etwa hinsichtlich Storyline, Exponat-
auswahl oder Gesprachsleitfaden.
Dabei greifen wir gezielt auf bewahrte
Module zuriick und kombinieren die-
se neu, sodass wir einerseits konsis-
tent auftreten und andererseits die
jeweiligen Messeziele optimal adres-
sieren.

Die Fragen stellte Anne Béhl, Mana-
gerin Media im AUMA.

Andreas Steinsdorfer ist Diplom-
Ingenieur der Elektrotechnik und seit
27 Jahren bei SEW-Eurodrive tatig.
Als Leiter des Marktmanagements
im deutschen Vertrieb verantwortet
er mit einem interdisziplindren Team
die Analyse von Markt- und Kunden-
anforderungen sowie die Schnittstel-
le zum Produktmanagement. Zudem
steuert er die Vermarktung und die
Positionierung der Angebote - von
Fachpresse und Social Media iber
Kundenevents bis hin zu Planung und
Durchfihrung aller Messebeteiligun-
gen in Deutschland.
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N herausfordernden Zeiten
zelgt sich der VWert eines
stabllen Netzwerks®

2026 feiert die Spielwarenmesse 75 Jahre Bestehen — und eben-
so lange ist die Branchenmesse mit NlUrnberg verbunden. Fur
Christian Ulrich, Vorstandssprecher, liegt genau in dieser ge-
wachsenen Verwurzelung ein zentraler Erfolgs- und Resilienz-
faktor.

Nirnberg und die Spielwarenmesse
sind seit 75 Jahren eng miteinander
verbunden. Was macht diese beson-
dere Verankerung in der Stadt aus -
und ist sie bis heute ein Erfolgsfaktor
fur die Messe?

Nurnberg kann auf eine jahrhunder-
tealte Tradition als Spielzeugstadt
zurlickblicken. Dies war einer der
Grinde, warum sie 1950 als Standort
fur die Spielwarenmesse ausgewahlit
wurde. Dank Institutionen wie dem
Spielzeugmuseum und dem Haus
des Spiels mit dem Deutschen Spie-

learchiv ist die Spielkultur stark in der
Stadt verwurzelt. AuBerdem ist die
groBe Gastfreundschaft der Blirge-
rinnen und Birger hervorzuheben,
die von der ersten Ausgabe an gege-
ben war und noch immer flr ein be-
sonderes Flair sorgt. Dieses Zusam-
menspiel aus Tradition und Offenheit,
gepaart mit dem hohen Ansehen der
Stadt als Messestandort, schafft ide-
ale Rahmenbedingungen.

Die Spielwarenmesse wirkt weit Giber
die Messehallen hinaus. Welche Rol-
le spielen Stadt, Hotellerie, Gastro-

Christian Ulrich, Vorstandssprecher der
Spielwarenmesse Group

© Spielwarenmesse eG | Ingmar Wein

nomie und Offentlichkeit fiir das Ge-
samterlebnis?

Die Infrastruktur spielt eine nicht zu
unterschéatzende Rolle fir das Erleb-
nis. Wahrend der Spielwarenmesse
ist in ganz Nlrnberg der ,Spirit of
Play* splrbar — auch dank der rund
300 Flaggen mit unserem Schaukel-
pferd-Logo, die im Zentrum zu sehen
sind, oder dem exklusiven Toy-Coc-
tail, der in ausgewéahlten Bars ausge-
schenkt wird. Anlasslich unseres Ju-
bilaums in diesem Jahr haben wir mit
der Nirnberger Kaiserburg und dem
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© Spielwarenmesse eG | Heiko Stahl

Frauentorturm zudem erstmals zwei
Wahrzeichen im Spielwarenmesse-
Rot illuminieren lassen. All das sorgt
daflir, dass sich die Messeteilneh-
menden willkommen fiihlen und so-
wohl die Spielwarenmesse als auch
Nirnberg in positiver Erinnerung be-
halten.

Krisen wie Pandemie, geopolitische
Spannungen oder wirtschaftliche
Unsicherheiten haben der Messe-
wirtschaft zuletzt viel abverlangt. In-
wiefern starkt die tiefe Verankerung
in Nirnberg die Widerstandsféhig-
keit der Spielwarenmesse und des
Veranstalters?

Gerade in herausfordernden Zeiten
zeigt sich der Wert eines stabilen
Netzwerks. Wir pflegen das ganze
Jahr Uiber einen engen Austausch mit
der NirnbergMesse als Geldndebe-
treiber, der Stadtspitze sowie lokalen
Partnern und Institutionen. Diese ge-
wachsenen Strukturen ermdglichen
es uns, gemeinsam bestmdgliche
Lésungen zu entwickeln. Damit wird
nicht nur die Widerstandsfahigkeit
der Spielwarenmesse gestarkt. Von
der partnerschaftlichen Zusammen-
arbeit profitiert der Messestandort
Nurnberg auch als Ganzes.

Kann die Spielwarenmesse heute
noch isoliert als Gast- und Fachmes-
se gedacht werden - oder wird das
Zusammenspiel mit der Stadt zuneh-
mend zu einem Wettbewerbsvorteil
im internationalen Messevergleich?

Im Zentrum jeder erfolgreichen Mes-
se stehen weiterhin starke Inhalte,
relevante Aussteller und fachlicher
Austausch. Doch auch Infrastruktur,
Erreichbarkeit und das Zusammen-
spiel mit der Stadt werden zuneh-
mend zu einem Wettbewerbsvorteil.
Die historische Altstadt bietet mit
ihren Museen, Sehenswirdigkeiten
und einem breiten Angebot an Res-
taurants sowie Bars ein perfektes
Rahmenprogramm fiir Messegaste.
Damit nimmt Nirnberg als Messe-
und Kongressstandort europaweit
eine attraktive Position ein. Auch die-
se Standortfaktoren tragen dazu bei,
dass die Spielwarenmesse nach Uber
sieben Jahrzehnten noch immer der
Place to be der Branche ist.

Welche Rolle wird Niirnberg kiinftig
fir die Weiterentwicklung der Spiel-
warenmesse spielen - und was be-
deutet das Jubildum fiir lhre Strategie,
Messe, Stadt und Community noch
enger miteinander zu verbinden?

Nachhaltigkeit und soziale Verantwortung

In unseren Uberlegungen zur Wei-
terentwicklung der Spielwarenmes-
se wird die Stadt auch klnftig eine
wichtige Rolle einnehmen. Unser Ziel
ist es, den Erlebnischarakter fir die
Community aus aller Welt auch Gber
die Messehallen hinaus weiter zu
starken. Dazu gehéren alle branchen-
relevanten Aktivitaten in der Toy-City,
flr die wir auch kiinftig eng mit den
Akteuren zusammenarbeiten.

Die Fragen stellte Anne Bohl, Mana-
gerin Media im AUMA.

Christian Ulrich (Jahrgang 1966) ist
Sprecher des Vorstands der Spiel-
warenmesse eG in Nirnberg und
verantwortet in dieser Funktion
insbesondere Marketing, Unterneh-
menskommunikation sowie die Ent-
wicklung neuer Geschéftsfelder. Seit
Juli 2021 gehért er dem dreiképfigen
Vorstand an und pragt gemeinsam
mit seinen Kollegen die strategische
Weiterentwicklung der internationa-
len Messegesellschaft.
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Sranchenaktion

#NesseNonatMarz:
Haltung zeigen

Die Branchenaktion der deutschen
Messewirtschaft #MesseMonatMarz
steht fir Vielfalt, Verantwortung und
Zukunftsorientierung. Zum Inter-
nationalen Frauentag und zum Tag
gegen Rassismus unterstreicht die
deutsche Messewirtschaft klar ihre
Haltung: Die Branche setzt auf Diver-
sitdt, Chancengleichheit und nach-
haltiges Handeln.

Im messestarksten Monat 2026 fan-
den 50 der rund 320 Messen des
Jahres statt - ein starkes Signal flr
die Vielfalt des Messegeschéfts in
Deutschland. Koordiniert vom AUMA
zeigte die Branche in diesen intensi-
ven 31 Tagen, wie Messen Raume fir
Austausch, Innovation und partner-
schaftliches Miteinander schaffen.

AUMA-Vorsitzender Philip Harting
bringt es auf den Punkt:

,Messen sind der Treff-, Dreh- und
Knotenpunkt fiir Innovation, Inspira-
tion und Partnerschaft.”

onatMarz
dia

Mehr als 1.200
kreative Postings

und Aktionen.

Die deutsche
irtschaft

Nachhaltigkeit und soziale Verantwortung
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S,Jnter Messebedingun-
gen wurde untersucnt, wie
Kreislaufwirtschaft umge-
setzt wird”

Das Forschungsprojekt Kreislaufwirtschaft in der Messewirt-
schaft, kurz KRIDEM, entwickelt praxisnahe Ansatze, um Res-
sourcen effizienter zu nutzen und Kreislaufe konsequent zu
schlieBen. Der AUMA ist mit seinem Netzwerk eingebunden.
Erstmalig wurden im Mai 2026 auf der Branchenmesse fur Ortho-
padie- und Reha-Technik, OTWorld in Leipzig, als Reallabor Stoff-
strome umfassend analysiert.

<

Barbara-Maria Liider und Michel Ghattas-Kadmpfner sprechen liber das Forschungsprojekt KRIDEM.

© AUMA | Steffen Kugler
© singerplus.com | Jorg Singer
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Welche konkreten Ziele verfolgt das
Forschungsprojekt?

Michel Ghattas-Kampfner: KRIDEM
beschéftigt sich mit der Frage, wie
die Messewirtschaft ressourcen-
schonender und nachhaltiger gestal-
tet werden kann. Im Mittelpunkt steht
dabei, die Prinzipien der Kreislauf-
wirtschaft starker in Messeplanung,
Messebetrieb und Messebau zu ver-
ankern.

Hierfiir werden Material-, Energie-,
Wasser- und Abfallstrome ganzheit-
lich betrachtet und hinsichtlich einer
effizienteren Nutzung untersucht.
Gleichzeitig widmet sich das Projekt
der Entwicklung nachhaltiger Ge-
schaftsmodelle fir die Messebran-
che. Unternehmen sollen durch kreis-
laufwirtschaftsfahige Praktiken auch
wirtschaftlich profitieren kdnnen,
beispielsweise durch geringere Res-
sourcen- und Prozesskosten.

Welche Rolle kommt dem AUMA im
Projekt zu?

Barbara-Maria Liider: Wir als Ver-
band der deutschen Messewirtschaft
begleiten das Forschungsprojekt mit
Fachkompetenz und groBem Ver-
bandsnetzwerk. Einen besonderen
Blick richten wir dabei auf die Uber-
tragbarkeit der Ergebnisse auf die
Messewirtschaft insgesamt. Als
Schnittstelle zur Branche ist es unse-
re Aufgabe, Erfahrungen aus dem
Projekt zu bewerten, branchenspe-
zifische Fragestellungen aufzuneh-
men und den Austausch zwischen
Wissenschaft, Messegesellschaften
und den vielen anderen Akteuren der
Messewirtschaft zu unterstitzen.

Welche Rolle spielt das Praxisbei-
spiel OTWorld im Projekt und welche
Erkenntnisse sind zu erwarten?

Michel Ghattas-Kampfner: Die OT-
World fungiert als Reallabor. Unter
echten Messebedingungen wurde
bei der Ausgabe im Mai 2026 bei-

spielhaft untersucht, wie Kreislauf-
wirtschaft bei der Leipziger Messe
und stellvertretend fir die Branche
insgesamt aktuell umgesetzt wird.

Als internationale B2B-Veranstal-
tung mit der Kombination aus Fach-
messe und Kongress bildet die OT-
World besonders komplexe Ablaufe
ab, die eine praxisnahe Betrachtung
ermdglichen. Gleichzeitig bietet die
Mischung aus Systemstanden und
individuell gebauten Messestanden
gute Voraussetzungen, um unter-
schiedliche Ansatze der Kreislauf-
wirtschaft im Veranstaltungsumfeld
zu analysieren.

Im Fokus steht die Frage, an welchen
Stellen Ressourcen verbraucht wer-
den und wo sich Kreislaufe kinftig
besser schlieBen lassen. Betrachtet
wird unter anderem, welche Mate-
rialien eingesetzt werden, wo welche
Mengen Abfall entstehen, wie Wie-

Nachhaltigkeit und soziale Verantwortung

Rahmen einer Stoffstromanalyse die
erfassbaren Stoff- und Ressourcen-
strome systematisch untersucht und
ausgewertet.

Die zentrale und koordinierende Rolle
Ubernimmt das Nachhaltigkeitsma-
nagement der Leipziger Messe, bei
dem alle Prozesse zusammenlaufen.
In die Analyse flieBen unter anderem
konkrete Daten des OTWorld-Pro-
jektteams sowie der Marktforschung
ein. Betrachtet werden zudem unter-
schiedliche Bereiche der Veranstal-
tung —darunter der Materialeinsatzim
Standbau durch unseren Standbauer
Fairnet und Cateringprozesse durch
unseren Caterer Fairgourmet als
Tochtergesellschaften der Leipziger
Messe. Gemeinsam mit den techni-
schen Fachbereichen werden auBer-
dem Themen wie Energie- und Was-
serverbrauche, Entsorgungs- und
Abfallmengen sowie Logistik- und
Transportwege analysiert.

-IM Rahmen einer Stoffstromanalyse
werden die erfassbaren Stoff- und
Ressourcenstrome systematisch
untersucht und ausgewertet.”

Michel Ghattas-Kampfner

derverwendung ermdglicht werden
kann und welche organisatorischen
Verdanderungen dafiir notwendig
sind. Die daraus gewonnenen Er-
kenntnisse sollen kilnftig auch auf
andere Messeveranstaltungen lber-
tragbar sein.

Wie genau wurden denn die Material-,
Energie- und Stoffstrome analysiert
und welche Fachbereiche waren
dabei?

Michel Ghattas-Kampfner: Zu Beginn
wurde ein sogenannter Circular Scan
durchgefiihrt, der den Charakter der
OTWorld qualitativ und quantitativ er-
fasst hat. Erganzend dazu werden im

Besonderheit ist, dass wahrend der
OTWorld die erfassbaren Abfélle in
den verschiedenen Veranstaltungs-
phasen - Aufbau, Durchflihrung und
Abbau - mdéglichst detailliert analy-
siert wurden. Daraus sollen konkrete
Empfehlungen zur Abfallvermeidung
und zur effizienteren Ressourcennut-
zung abgeleitet werden.

Zusatzlich wurden die Abfalle, soweit
mdglich, einzelnen Messestédnden zu-
geordnet. Auf dieser Grundlage kon-
nen kiinftig differenzierte Empfehlun-
gen je nach Standtyp, beispielsweise
fur System- oder Individualstdnde,
entwickelt werden. Parallel dazu wird
untersucht, welchen Einfluss orga-
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sDas Reallabor OTWorld kann helfen, konkrete Handlungs-
optionen sichtbar zu machen und den Unternehmen der
Messewirtschaft eine Orientierung fur die Umsetzung im
eigenen Betrieb zu geben.®

Barbara-Maria Liider

nisatorische Ablaufe, Prozesse und
Entscheidungen haben und wie diese
optimiert werden kénnen, um Gedan-
ken der Kreislaufwirtschaft starker in
Messen und Kongressen zu imple-
mentieren.

Welche Schritte sind als Nachstes
geplant? Und wie wird aus Projekter-
kenntnissen ein echter Mehrwert fiir
die gesamte Messewirtschaft?

Michel Ghattas-Kampfner: Im nachs-
ten Schritt werden die erhobenen
Daten detailliert ausgewertet. Darauf
aufbauend sollen konkrete Hand-
lungsfelder und MaBnahmen entwi-
ckelt werden, etwa fir ressourcen-
schonenden Messebau, effizientere
Logistikprozesse, eine bessere Wie-
derverwendung von Materialien, h6-
here Trennquoten oder allgemein
gesprochen nachhaltigere Entsor-
gungsprozesse.

Ergédnzend dazu sollen Handlungs-
empfehlungen fir Unternehmen der
Messewirtschaft erarbeitet werden.
Bis zum Abschluss des Projekts Ende
2026 sollen konkrete und umsetz-
bare Lésungsanséatze sowohl flr die
Leipziger Messe als auch fiir die Mes-
sewirtschaftinsgesamt vorliegen. Die
Ergebnisse sollen durch die Hoch-
schule Osnabriick wissenschaftlich
publiziert sowie gemeinsam mit dem
AUMA und der Leipziger Messe in-
nerhalb der Branche zuganglich ge-
macht werden.

Barbara-Maria Lider: Unsere Er-
kenntnisse aus dem Projekt sollen
kiinftig durch die AUMA-Gremien,
den fachlichen Austausch mit den
Mitgliedern  sowie Informations-

und Kommunikationsformate in die
Branche getragen werden. Dazu
gehoéren insbesondere der AUMA-
Arbeitskreis Nachhaltigkeit, aber
auch Fachinformationen und pra-
xisorientierte Veroffentlichungen,
mit denen die Projektergebnisse fiir
Messegesellschaften und die unter-
schiedlichen Dienstleister nutzbar
gemacht werden kénnen. Das Realla-
bor OTWorld kann helfen, Handlungs-
optionen sichtbar zu machen und den
Unternehmen der Messewirtschaft
eine Orientierung flr die Umsetzung
im eigenen Betrieb zu geben. So sol-
len aus den Projektergebnissen nicht
nur Impulse, sondern moglichst an-
wendbare Werkzeuge entstehen, die
eine starkere Verankerung kreislauf-
wirtschaftlicher Ansatze in der Mes-
sepraxis unterstitzen.

Die Fragen stellte Anne Bbdhl, Mana-
gerin Media im AUMA.

Michel Ghattas-Kampfner (Jahrgang
1994) ist seit Herbst 2024 als Nach-
haltigkeitsmanager bei der Leipziger
Messe téatig. Zuvor verantwortete er
als kommunaler Klimaschutzmana-
ger in Burg bei Magdeburg nach-
haltige Transformationsprozesse auf
kommunaler Ebene. Sein Fokus liegt
auf der Entwicklung und der Umset-
zung ganzheitlicher Nachhaltigkeits-
strategien sowie einer konsequent
nachhaltigen Unternehmensfiihrung.

Barbara-Maria Liider (Jahrgang
1973) ist seit 2006 im AUMA als Ma-
nagerin flir Recht, Steuern und Tech-
nik verantwortlich, seit 2008 auch fiir
Nachhaltigkeit. Die Juristin war vor
ihrem Studium in Kiel und Berlin als
Hotelfachfrau in Hamburg tatig.
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Neu im

—rogramm:
Sranchenulergreifender

Stabilitat und Wandel

Austausch fur Aussteller

Steffen Schulze, Leiter Kommunika-
tion und Marketing im AUMA

© AUMA | Steffen Kugler

Der M1 - Zukunftskongress Mes-
se richtet sich an Unternehmen, die
ihre Messeauftritte strategisch wei-
terentwickeln wollen. Das frische
Format bietet Marketing-Entschei-
derinnen, Messemanagern und
Kommunikationsprofis praxisnahe
Strategien und viel Erfahrungsaus-
tausch.

Ausstellenden Unternehmen eine
eigene Plattform flr Austausch,
Orientierung und Weiterentwicklung
zu bieten, das ist das Ziel des neuen
M1 - Zukunftskongress Messe. Der
AUMA veranstaltet den M1 zunéchst
fr drei Jahre zusammen mit der Con-
ference Group des Deutschen Fach-
verlags. Der Verlag bringt dabei seine
vielseitigen Kompetenzen als Veran-
staltungsprofi mit Publikationen in
der ausstellenden Wirtschaft ein, der
AUMA die Branchenexpertise. Ins-
besondere die Ergebnisse des jahr-
lichen AUMA-Aussteller-Ausblicks,
fur den regelmaBig mehr als 400

ausstellende Unternehmen befragt
werden, bilden das Gerlst fir das
Kongressprogramm.

Messebeteiligungen gehdéren dem-
nach zwar zu den Top-Marketingins-
trumenten, gleichzeitig steigen die
Anforderungen an Wirkung, Effizienz
und messbare Ergebnisse. Doch
gerade in vielen kleinen und mittel-
stédndischen Unternehmen gibt es
heute weniger spezialisierte Messe-
Expertinnen und -Experten. Genau
hier setzt der M1 an: als Forum, in
dem Unternehmen voneinander ler-
nen, Erfahrungen teilen und konkrete
Impulse flir ihre eigene Messepraxis
mitnehmen kénnen - von der Lead-
generierung Uber die Markeninsze-
nierung bis hin zur Frage, wie sich
Messe-Erfolg besser messen lasst.
Auch die Resilienz in wirtschaftlich
volatilen Zeiten ist Thema des For-
mats.

Die Premiere fand am 30. September
und 1. Oktober 2025 in Frankfurt am
Main statt. Mehr als 100 Teilnehmerin-
nen und Teilnehmer nutzten die Gele-
genheit, sich zu zentralen Herausfor-
derungen und Zukunftsthemen der
Messewirtschaft auszutauschen. Das
Format setzt dabei auf eine Mischung
aus Keynotes, Workshops und Best
Practices und verbindet Inspiration
mit konkreten Handlungsempfeh-
lungen fir die Messebeteiligung. Be-
sonders wertvoll ist der offene Dialog
zwischen den Unternehmen: Bran-
cheniibergreifend werden Erfahrun-
gen, Erfolgsmodelle und auch offene
Fragen diskutiert. Das Feedback der
Teilnehmenden auf die erste Aus-

gabe war durchweg positiv und hat
die Notwendigkeit des Formats ein-
drucksvoll bestétigt.

Der M1 soll einmal jahrlich stattfin-
den und als Roadshow in den Mes-
sestadten Prdsenz zeigen. Damit
wird bewusst die Vielfalt der deut-
schen Messewirtschaft abgebildet
und der Austausch in die Regionen,
zu den ausstellenden Unternehmen,
getragen. Ziel ist es, den Zukunfts-
kongress als feste Plattform und
perspektivisch als Leitevent fir die
ausstellende Wirtschaft zu etablie-
ren - als Ort, an dem aktuelle Trends,
neue Strategien und konkrete Lésun-
gen zusammenkommen.

Mit diesem Angebot leistet der M1
einen Beitrag zur Starkung der Mes-
sewirtschaft: Er unterstiitzt Unter-
nehmen dabei, ihre Messebeteiligun-
gen strategischer, wirkungsvoller und
nachhaltiger zu gestalten.

Die zweite Ausgabe findet am 28. und
29. September 2026 in K6In statt.

Steffen Schulze (Jahrgang 1978) ist
seit 2021 Leiter Kommunikation und
Marketing im AUMA. Der studierte
Journalist war zuvor unter anderem
in der Kommunikation der Deut-
schen Bahn, des Bundesverbands
der Deutschen Industrie und dreier
Bundesprasidenten tatig.
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,ZU eliner VWandlung der

schne

Sranchenmessen fuhren
Neue lechnologien unao
e Innovationszyklen®

Mit dem Bundesverband der Deutschen Sicherheits- und Verteidi-
gungsindustrie (BDSV) gewinnt der AUMA 2026 ein neues Mitglied
aus einem in seiner politischen und wirtschaftlichen Bedeutung
deutlich gewachsenen Sektor.

Mit welchen Erwartungen tritt Ihr
Verband an die Messewirtschaft he-
ran - und welche Rolle sollen Messen
kiinftig fir lhre Mitgliedsunterneh-
men spielen?

Die
schen Herausforderungen bringen
es mit sich, dass die deutsche Sicher-
heits- und Verteidigungsindustrie in
denvergangenen Jahreneinedeutlich
gestiegene strategische Bedeutung

derzeitigen sicherheitspoliti-

BDSV-Geschéftsfiihrer Roland Haag
ordnet im Interview ein, welche

Rolle Messen in dem sensiblen und
dynamischen Umfeld spielen und wie
sie Innovationen, Kooperationen und
politische Dialoge férdern.

© ILLING & VOSSBECK FOTOGRAFIE

erlangt hat. Das Bundeswirtschafts-
ministerium hat diese Bedeutung
erkannt und den bis 2025 giltigen
Ausschluss von Verteidigungsmes-
sen im Auslandsmesseprogramm
des Bundes, kurz AMP, aufgehoben.
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Gemeinsam mit den anderen Mit-
gliedern des AUMA wollen wir dazu
beitragen, dass unsere Unternehmen
an der Messeférderung des Bundes
teilhaben kdénnen und der Bereich
Sicherheit und Verteidigung fest im
Auslandsmesseprogramm Deutsch-
lands verankert ist und bleibt.

Das Interesse an Sicherheits- und
Verteidigungsthemen hat deutlich
zugenommen. Welche Bedeutung
haben Messen aus lhrer Sicht, um
diese sachlich, transparent und bran-
cheniibergreifend einzuordnen?

Steigende Verteidigungsausgaben,
kurzfristig zu erflillende militarische
Bedarfe, die hierflir erforderlichen in-
dustriellen Kapazitaten und Lieferket-
ten flihren derzeit zu einer Wandlung
der Branchenmessen, ebenso neue
Technologien und mit diesen einher-
gehende schnellere Innovationszy-
klen. Messen im Bereich Sicherheit
und Verteidigung sind klassischer-
weise Ausrlistermessen, das heiBt,
sie richteten sich bisher priméar an
die staatlichen nationalen oder inter-
nationalen Kunden. Eine relativ neue
Entwicklung ist, dass sich viele dieser
Messen zunehmend auch fiir Zuliefe-
rerunternehmen jenseits Tier 1, also
der direkten Zulieferer, 6ffnen und
inhaltliche Programmkomponenten
enthalten, die die zuvor angerissenen
Themenfelder aufgreifen.

Dies erfolgt oft auch jenseits der klas-
sischen Branchenabgrenzung im ge-
meinsamen Austausch mit anderen
Industriebereichen, Politik und For-
schung. Vor diesem Hintergrund kén-
nen Messen dabei helfen, industrielle
Leistungsfahigkeit, technologische
Innovationskraft und internationa-
le Vernetzung der Sicherheits- und
Verteidigungsindustrie zusammen-
zubringen. Die internationalen Fach-
messen tragen dazu bei, die Ein-
bindung der deutschen Industrie in
europaische und transatlantische Ko-
operationen und die Innovationskraft
unserer Branche dem internationalen
Publikum sichtbar zu machen.
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sDer direkte persdnliche Austausch
bleibt in der Sicherheits- und
Verteidigungsindustrie ein
entscheidender Faktor. Anders als

in digitalen Formaten kbnnen neue
Technologien und Innovationen hier
unmittelbar erdrtert und erlebt werden.”

Welche spezifischen Mehrwerte bie-
ten Messen im Vergleich zu rein digi-
talen Formaten?

Der direkte personliche Austausch
bleibt in der Sicherheits- und Vertei-
digungsindustrie ein entscheidender
Faktor. Anders als in digitalen For-
maten kdénnen neue Technologien
und Innovationen hier unmittelbar er-
Ortert und erlebt werden. Zudem bie-
ten Messen einen Raum zum Netz-
werken, der sich digital einfach nicht
ersetzen lasst. Gerade flir Koopera-
tionen, Partnerschaften oder strate-
gische Gesprache mit politischen Ak-
teurenist dieser persdnliche Rahmen
von groBer Bedeutung.

Welche Anforderungen stellt der
BDSV an Messeformate?

Firunsere Branche ist zunachst zen-
tral: Der Messe muss es gelingen,
die Kundenklientel der ausstellen-
den Unternehmen als Messeteilneh-
mer zu gewinnen. Dies sind primar
weiterhin die internationalen und die
nationalen staatlichen Kunden. Da-
nach hangt es von der Ausrichtung
der Messe ab, ob es zum Beispiel ei-
nen Schwerpunkt in Richtung Liefer-
ketten oder Technologie geben soll.
Sollte man sich dafiir entschieden
haben, die Messe auf Lieferanten
unterhalb der ersten Zuliefererebe-
ne zu 6ffnen, muss ein geeignetes
Gesamtkonzept bestehen, die Mes-
se fir alle Aussteller attraktiv zu ge-
stalten, damit am Ende nicht - wie
mehrfach zu beobachten war - der
Vertrieb des Zulieferers mit dem

Vertrieb des Herstellers spricht, was
am Ende fir beide Seiten meist we-
nig bringt.

Kénnen Messen als Seismograf fiir
neue Themen und Markte zur Resi-
lienz der Branche beitragen?

Ja, Messen kénnen hier eine wichtige
Rolle spielen. Gerade die Diskussio-
nen auf und am Rande der Messe hin-
terlassen einen recht unmittelbaren
Eindruck, wo aktuelle Herausforde-
rungen flr die Branche und ihr Um-
feld bestehen. Dazu gehdren neben
technologischen Trends auch strate-
gische und sicherheitspolitische Fra-
gen. Wer dies als Messeveranstalter
gut zu nutzen weiB, ist gut aufgestellt.

Die Fragen stellte Anne Bo6hl, Mana-
gerin Media im AUMA.

Roland Haag (Jahrgang 1978) ist seit
Januar 2026 Geschéftsfiihrer des
Bundesverbandes der Deutschen
Sicherheits- und Verteidigungs-
industrie (BDSV) sowie von BDSV
Exhibitions. Zuvor war er seit 2018
als Abteilungsleiter Wirtschaft und
Recht beim BDSV tétig.
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2Nessen ermaoglichen
den direkten [ransfer von
—orschung in den Markt”

Der Messearbeitskreis Wissenschaft (MAK) erschlieBt gezielt
akademische Start-ups als Aussteller von morgen. Viktoria Fitte-
rer und Dr. Thorsten Knoll erklaren im Interview, wie Hochschulen
junge, forschungsgetriebene Teams an Messebeteiligungen her-
anfuhren und wo die groBten Hiurden liegen.

Wie gelingt es den Hochschulen und
Forschungseinrichtungen, Start-ups
an Messebeteiligungen heranzufiih-
ren?

Viktoria Fitterer: Uber die Beteili-
gung an Gemeinschaftsstanden, die
organisatorische und finanzielle Hir-
den senken, gelingt das vor allem.
Wichtig ist auBerdem, den Mehr-
wert von Messen nicht nur als Ver-
triebsplattform, sondern als Raum
flr Marktvalidierung, Partnergewin-
nung und Feedback zu vermitteln.

Die groBten Hirden sind die oft noch
geringe Marktreife, knappe perso-
nelle Ressourcen und eine gewis-
se Distanz zur Messekultur. Viele
Teams kommen aus der Forschung
und mussen erst lernen, ihre kom-
plexen Technologien verstandlich
und zielgruppenorientiert zu kom-
munizieren.

Warum sind Messen der Katalysa-
tor, um Ideen aus den Hochschulen
erfolgreich in die Praxis zu liberset-
zen?

Viktoria Fitterer, Vorsitzende des
MAK und Leiterin Kommunika-

tion und Marketing am Karlsruher
Institut fiir Technologie (KIT) und
Dr. Thorsten Knoll, Mitglied im
Vorstand des MAK sowie Prokurist
und Abteilungsleiter Messe und
Kongresse in der TUB/CO GmbH an
der Technischen Universitat Berlin.

© Sebastian Seibel
© TUB/CO

Viktoria Fitterer: Messen ermdg-
lichen den direkten Transfer von
Forschung in den Markt. Ideen aus
Universitaten, Hochschulen fir An-
gewandte Wissenschaften und For-
schungsorganisationen treffen dort
in kirzester Zeit auf Unternehmen,
Investoren und potenzielle Anwen-
der. Dieses unmittelbare Feedback
hilft, Technologien zu validieren,
Anwendungspotenziale zu schar-
fen und Kooperationen anzustoBen.
Gerade flr wissenschaftsnahe Start-
ups sind Messen haufig der Moment,
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in dem aus einer vielversprechenden
Innovation ein marktféhiges Produkt
wird.

Auf der MAK-Sommertagung 2026
standen Best Practices von Griin-
dern im Fokus, die durch Hochschul-
Messebeteiligungen erfolgreich wur-
den. Welche Erfolgsfaktoren lassen
sich daraus ableiten?

Thorsten Knoll: Erstens eine friihzei-
tige und gezielte Vorbereitung auf
den Messeauftritt - mit klaren Zielen
und einer passgenauen Ansprache
der Zielgruppen. Zweitens die Fa-
higkeit, komplexe Technologien ver-
standlich und anwendungsorientiert
zu kommunizieren. Und drittens die
konsequente Nachbereitung der ge-
knlpften Kontakte.

Diedrei Griinder, die ihre Erfahrungen
geschildert haben, waren vor allem
deshalb erfolgreich, weil sie Messen
nicht als einmaliges Event verstan-
den haben, sondern als strategischen
Baustein flr Netzwerkaufbau, Vali-
dierung und Markteintritt.

Was kénnen Messeveranstalter tun,
um dieses Potenzial an akademischen
Innovationsgebern kiinftig noch bes-
ser und friiher zu erschlieBen?

Thorsten Knoll: Messeveranstalter
kénnen akademische Entrepreneure
und Intrapreneure friihzeitig in ihrer
Entwicklung abholen. Dazu gehd-
ren niedrigschwellige Angebote wie
spezielle Transferformate, bezahl-
bare Beteiligungsmdglichkeiten und
gezielte Begleitprogramme. Ebenso
wichtig ist die enge Zusammenarbeit
mit Hochschulen, Transferstellen und
Grindungszentren. Entscheidend ist,
Messen nicht nur als Ausstellungs-
fliche zu positionieren, sondern als
Okosystem fiir Vernetzung, Sichtbar-
keit und Marktzugang.”

Der MAK regt ein Bundesprogramm
zur Férderung von Gemeinschafts-

stinden fiir die Wissenschaft an.
Welche Ausgestaltung wére aus lhrer
Sicht notwendig, um junge Messe-
teilnehmer nachhaltig zu entlasten?

Viktoria Fitterer: Ein solches Forder-
programm sollte konsequent auf
Entlastung und Niedrigschwelligkeit
ausgerichtet sein. Wissenschaftle-
rinnen und Wissenschaftler sind auf
eine hohe Fdrderquote angewiesen,
um ihre Forschung sichtbar machen
zu kénnen.

Darlber hinaus leisten Hochschulen
und Forschungseinrichtungen einen
wichtigen Beitrag zum Technologie-
transfer — etwa durch Patente, Lizen-
zen oder die Anbahnung von Koope-
rationen. Technologiemessen bieten
hierfiir einen geeigneten Rahmen, um
diese Angebote gezielt an die Wirt-
schaft heranzutragen.

Unterstltzend braucht es eine pro-
fessionelle organisatorische Infra-
struktur — von Standbau Uber Logistik
bis hin zu Kommunikationsmateria-
lien -, damit sich die Aussteller auf
Inhalte und Gesprache konzentrie-
ren kdénnen. Wichtig ist auBerdem
ein inhaltlicher Rahmen mit vorbe-
reitendem Coaching und gezieltem
Matchmaking, etwa mit Industrie-
partnern und Investoren. So wird aus
dem Gemeinschaftsstand nicht nur
eine Kostenteilung, sondern ein ech-
ter Marktzugang.

Wie viele Messebeteiligungen orga-
nisiert der MAK jahrlich?

Thorsten Knoll: Eine einheitliche Zahl
gibt es daflir nicht, weil der MAK kei-
ne festen, jahrlichen Gesamt-Mes-
sebeteiligungen als zentrale Kenn-
zahl organisiert. Die Beteiligungen
entstehen vielmehr dezentral Uber
die jeweiligen Hochschulen, Trans-
ferstellen und Verbundprojekte - je
nach Forderlinie, Messeformat und
thematischem Schwerpunkt. Der
Messearbeitskreis selbst koordi-
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niert eher den Austausch von Best
Practices und Rahmenbedingungen
fir Gemeinschaftsstande, nicht eine
feste Anzahl einzelner Messeauftrit-
te. Kurz gesagt: Die Zahl der Messe-
beteiligungen hangt stark von Pro-
grammen, Foérderkulissen und den
beteiligten Einrichtungen ab.

Die Fragen stellte Max Reichert, Ma-
nager Business Insights. Er vertritt
den AUMA im Messearbeitskreis
Wissenschaft.

Viktoria Fitterer ist Journalistin mit
Schwerpunkt Wirtschaft und Verwal-
tung. Seit 2026 verantwortet sie am
Karlsruher Institut fiir Technologie
(KIT) den Bereich Kommunikation
und Marketing. Sie engagiert sich
ehrenamtlich im Messearbeitskreis
Wissenschaft e. V. (MAK), dessen
Vorsitz sie seit 2023 innehat. In
dieser Funktion setzt sie sich ins-
besondere fiir die Gewinnung neuer
Mitglieder sowie die Vernetzung
mit Férderern und Partnern ein. Ihre
berufliche Laufbahn am KIT begann
Fitterer 2005 im Veranstaltungs-
team, das sie spater leitete.

Dr. Thorsten Knoll ist Prokurist und
Abteilungsleiter Messe und Kon-
gresse in der TUB/CO GmbH an der
Technischen Universitét Berlin. Er
arbeitet dort seit 2001im Veranstal-
tungsmanagement und verantwortet
die konzeptionelle und organisato-
rische Durchfliihrung von wissen-
schaftlichen Ausstellungen, Fach-
messebeteiligungen, Kongressen
und Tagungen sowie der Jobwunder-
Karrieremessen der Universitét. Seit
2015 engagiert sich Knoll ehrenamt-
lich im Vorstand des Messearbeits-
kreises Wissenschaft.
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MVer Branchenwissen in sein
Crogramm uoersetzt, wiro
als Partner unverzicntoar”

Die Messelandschaft befindet sich seit jeher im Wandel. Kura-
tierte Inhalte, messbarer Mehrwert und digitale Services rucken
zurzeit in den Mittelpunkt — neben der klassischen Produktpra-
sentation. Tobias Eichberg und Chris Armstrong erlautern, wie
die Deutsche Landwirtschafts-Gesellschaft (DLG) diesen Wandel
aktiv mitgestaltet und was dieser fir DLG-Weltleitmessen wie
Agritechnica und EuroTier bedeutet.

Christopher Armstrong, Manager

Open Innovation & Start-up Relations

bei der DLG (links) und Tobias Eichberg,
Geschaftsfiihrer der DLG Markets GmbH
(rechts).

©DLG
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Welche Rolle spielen Messen heute
als Content-Geber und inhaltliche
Plattform fiir die Landwirtschaft?

Tobias Eichberg: Messen sind langst
mehr als Produktschauen, sie sind
die wichtigsten Wissensdrehschei-
ben ihrer Branchen. Bei Agritechnica
und EuroTier erleben wir das jedes
Mal aufs Neue: Landwirte, Unter-
nehmen und Wissenschaft kommen
nicht nur, um zu kaufen oder zu ver-
kaufen. Sie kommen, um Antworten
auf die drangendsten Fragen der
Branche zu finden: zu Digitalisierung,
Klimaschutz, Effizienz und Tierwohl.
Deshalb haben wir unser Programm-
angebot konsequent ausgebaut mit
DLG-Expert-Stages, DLG-Spotlights,
dem Digital Farm Center, um nur
einzelne Beispiele zu nennen. Wir
kuratieren Inhalte, die echten Orien-
tierungswert haben. Fir die DLG ist
dieser Anspruch keine Reaktion auf
einen Trend, sondern Teil unserer
DNA. Seit 140 Jahren steht die DLG
fir Wissenstransfer und fachliche
Qualitat.

Die DLG fordert auf ihren Messen
gezielt junge, innovative Unterneh-
men. Warum ist das so wichtig - und
welche Impulse geben Start-ups und
neue Marktteilnehmer der Branche?

Chris Armstrong: Junge Unternehmen
liefern entscheidende Impulse fir
eine zukunftsfahige Landwirtschaft.
Grinderinnen und Grinder treiben
Themen wie Digitalisierung, Automa-
tisierung und Robotik oder auch ein
verstarktes Arbeiten in Kreislaufwirt-
schaft sowie Konzepte der regene-
rativen Landwirtschaft voran, oft aus
fachfremden Bereichen und mit einem
frischen Blick. Das ist essenziell, um
den groBen Herausforderungen zu
begegnen: Klimaschutz, Ressourcen-
effizienz, steigende Anforderungen
an Tierwohl und Produktivitat. Gleich-
zeitig steht die Branche vor einem
splrbaren Fachkraftemangel. Umso
wichtiger ist es, Talente zu férdern und
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LKnow-how- und Innovationstransfer sind
unser USP, den wir kontinuierlich an einen
schnelllebigen Markt anpassen.”

Tobias Eichberg

ihnen eine Plattform zu bieten. Die
Prasenz innovativer Start-ups auf un-
seren Leitmessen zeigt eindrucksvoll:
Landwirtschaft ist ein hochmoderner,
zukunftsfahiger Arbeitsbereich mit
echten Perspektiven.

Unser jlingster AUMA-Veranstalter-
Ausblick beschreibt Messen zuneh-
mend als kuratierte Business- und
Networking-Plattformen mit hohem
Anspruch an Content, Erlebnis und
messbaren Mehrwert. Welche Chan-
cen ergeben sich daraus fiir die DLG?

Tobias Eichberg: Der Veranstalter-
Ausblick beschreibt damit treffend,
was wir in der Praxis bereits umset-
zen. Der Anspruch an kuratierte In-
halte und messbaren Mehrwert ist
flr uns als DLG eine echte Chance:
Wir bringen unsere Starken - fach-
liche Glaubwirdigkeit, fundierte
Wissensaufbereitung und internatio-
nale Netzwerkkompetenz - direkt in
das Messeerlebnis ein. Know-how-
und Innovationstransfer sind unser
USP, den wir kontinuierlich an einen
schnelllebigen Markt anpassen. Mit
Innovationsformaten wie Rapid-Pro-
totyping-Wettbewerben, Hacka-
thons, dem Science Campus bei der
EuroTier oder dem International Dea-
ler Center auf der Agritechnica schaf-
fen wir Rdume fir echten Austausch
und konkrete Geschaftsanbahnung.
Wer als Veranstalter Branchenwissen
konsequent in sein Programm Uber-
setzt, wird als unverzichtbarer Part-
ner wahrgenommen. Das ist unser
Anspruch und unsere Chance.

Der AUMA-Veranstalter-Ausblick
benennt auch Herausforderungen -
von Kostendruck (ber verdnderte

Erwartungen der ausstellenden Un-
ternehmen, Besucherinnen und Be-
sucher bis zur Integration digitaler
und Kl-gestiitzter Services. Was sind
die gréBten Herausforderungen fiir
die DLG?

Tobias Eichberg: Der Kostendruck
auf allen Seiten ist real. Aussteller
kalkulieren ihre Messebeteiligung
heute strenger als je zuvor — zu Recht.
Wir missen jeden investierten Euro
rechtfertigen. Gleichzeitig steigen
die Erwartungen an digitale Services
enorm: Kl-gestitzte Matchmaking-
Tools, digitale Ausstellerverzeichnis-
se, hybride Formate - das ist kein Ni-
ce-to-have mehr. Dem stellen wir uns
proaktiv: Zur Agritechnica 2023 ha-
ben wir ein Kl-gestitztes Simultani-
bersetzungstool pilotiert und dessen
Einsatz auf weiteren Veranstaltungen
ausgebaut.

Chris Armstrong: Dazu kommt der
demografische Wandel. Jiingere Ent-
scheider wollen Messen ganz anders
erleben als frihere Generationen. Mit
unseren vielfaltigen Angeboten fir
Start-ups - von Awards Uber Son-
derausstellungsbereiche bis zu spe-
zialisierten Networking-Formaten flr
Grlinder, Investoren, Wissenschaft
und Praxis —adressieren wir diese He-
rausforderung umfassend. Wir mis-
sen die Bedirfnisse von Innovatoren
friihzeitig erkennen und in passende
Event- und Prasentationsformate
Ubersetzen. Wir bringen Start-ups,
etablierte Branchenteilnehmer und
potenzielle Investoren in verschiede-
nen Matchmaking-Formaten gezielt
zueinander. Somit profitieren beide
Seiten, also die jungen Grinder und
potenzielle Geschéftspartner, von
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Networking-Méglichkeiten, wechsel-
seitiger Sichtbarkeit und einem ge-
zielten Austausch von Ideen. Dass
dieses Konzept aufgeht, zeigt ein-
drucksvoll die Agritechnica 2025:
Die Besucherzahlen lagen nochmals
Uber denen von 2023.

Gliickwunsch! Welche Bedeutung
haben denn Vortrdage und Fach-
programm heute fiir den Erfolg der
Messe - und kénnen sie auch dazu
beitragen, die Messe als Branchen-
plattform insgesamt resilienter zu
machen?

Tobias Eichberg: Vortrage, Fachpro-
gramme und der direkte Austausch

sind ein zentraler Erfolgsfaktor von
EuroTier und Agritechnica, weil sie
weit Uber die reine Technikschau hi-
nausgehen. Beide Messen sind heute
vor allem Wissens- und Netzwerk-
plattformen, auf denen Praxis, Wis-
senschaft und Industrie zusammen-
kommen, um gemeinsam Ldsungen
flr eine nachhaltige und effiziente
Landwirtschaft zu entwickeln.

Gerade der interdisziplinare und in-
ternationale Austausch beschleunigt
Innovationen, etwa in Bereichen wie
Tierhaltung, Pflanzenbau, Digitali-
sierung oder Automatisierung. Und
er bringt neue Impulse direkt in die
Praxis.

~Jungere Entscheider wollen Messen
ganz anders erleben als frihere
Generationen. Mit unseren vielfaltigen
Angeboten fur Start-ups - von Awards,
uber Sonderausstellungsbereichen, bis
zU spezialisierten Networking-Formaten
fUr Grunder, Investoren, Wissenschaft
und Praxis — adressieren wir diese
Herausforderung umfassend.”

Christopher Armstrong

Stabilitat und Wandel

Diese Formate machen die Messen
zugleich resilient: Die Besucher neh-
men nicht nur konkretes Wissen,
neue Kontakte und Orientierung mit,
sondern erleben auch den direkten
Mehrwert des Austauschs. Diese
positiven Erfahrungen flihren dazu,
dass viele gezielt wiederkommen. So
wird die langfristige Relevanz von Eu-
roTier und Agritechnica als zentrale
Treffpunkte der globalen Agrarbran-
che gestarkt.

Die Fragen stellte Anne Béhl, Mana-
gerin Mediaim AUMA.

Tobias Eichberg (Jahrgang 1968)
verantwortet als Geschaftsfiih-

rer der DLG Markets GmbH das
internationale Messe-, Event- und
Projektgeschéft der DLG (Deutsche
Landwirtschafts-Gesellschaft). Der
Diplom-Agraringenieur blickt auf
langjéhrige Flihrungserfahrung im
Messe-, Projekt- und Marketing-
management sowie im Consulting
zurlick. Mit seiner Expertise gestaltet
er seit 13 Jahren das internationale
Messe-, Veranstaltungs- und Koope-
rationsgeschaft der DLG.

Christopher Armstrong (Jahrgang
1987) vernetzt als Manager Open
Innovation & Start-up Relations bei
der DLG (Deutsche Landwirtschafts-
Gesellschaft) junge Unternehmerin-
nen und Unternehmer sowie Investo-
rinnen und Investoren, Accelerators
und Start-up-Verbande mit Entschei-
derinnen und Entscheidern aus der
Agrar- und Ernédhrungswirtschaft,
der Wissenschaft sowie der Finan-
zierungsbranche. Sein Ziel: neue und
aus fachlicher Sicht zukunftsfahige
Konzepte wirtschaftlich tragfahig im
Markt zu verankern.
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Grulke gehen raus

Anne-Cathrin Bohl,
Managerin Media im AUMA

© AUMA | Steffen Kugler

Plinktlich zum Beginn der Sommer-
pause ist sie fertig, die flinfte Aus-
gabe der AUMA-Trends. Unter dem
Titel ,Deutsche Messewirtschaft:
Resilient in turbulenten Zeiten“ wirft
die Jahrespublikation einen Blick auf
den bunten Messeplatz Deutschland,
zeigt neue Chancen und beschreibt,
wie die Branche ihren Weg durch an-
haltende Krisen findet.

Seit dem Frihjahr habe ich als Pro-
jektleiterin und Chefredakteurin an
dieser Ausgabe gearbeitet, Inhalte
konzipiert, Kennzahlen, Analysen
und Texte aus dem AUMA-Team zu-
sammengefiihrt und gescharft. Viele
Akteurinnen und Akteure der Messe-
wirtschaft waren an diesem Projekt
beteiligt. In Interviews gewahren sie
uns Einblicke in erfolgreiche Projekte
und mutige Pilotvorhaben und schil-
dern, wie Resilienz in ihren Organisa-
tionen gelebt wird.

Der Einsatz aller hat sich gelohnt: Ent-
standen ist eine digitale Publikation,
die frisch, modern und lebendig ist -
und damit widerspiegelt, was Messen
ausmacht.

Ich bedanke mich herzlich bei allen
Menschen, die an dieser Ausgabe
mitgewirkt haben: Allen AUMA-Mit-
arbeitenden und der Geschéftsfiih-
rung fur ihr Vertrauen, ihre Ideen und
Kontakte. Dem Kommunikations-
team um Steffen Schulze fir die tolle
Mitarbeit, firs Lesen und Redigieren.
Und - last but not least — der Agentur
tabmag fiir grafische Ideen und die
professionelle Umsetzung sowie der
Webagentur The Brettinghams fir
den Webservice rund um die interak-
tive Messedeutschland-Karte.

Besonders freue ich mich Uber die
vielen Personlichkeiten, die unsere
Publikation mit ihren Erfahrungen
und Einschatzungen bereichert ha-
ben: Dr. Jan Trenczek von der Prog-
nos AG, Patrick Wélke und das Koeln-
messe-Team, Andreas Steinsdorfer
von SEW-Eurodrive, Michel Ghattas-
Kampfner und das KRIDEM-Team,
Christian Ulrich von der Spielwaren-
messe sowie Roland Haag vom neuen
AUMA-Mitglied Bundesverband der
Deutschen Sicherheits- und Verteidi-
gungsindustrie (BDSV). Danke an die
beiden Vorstdnde des MAK, Viktoria
Fitterer und Dr. Thorsten Knoll, und
an das DLG-Team um Tobias Eich-
berg und Christopher Armstrong.

Die Texte in dieser Publikation sind
maBgeblich von Menschen fiir Men-
schen gemacht. Grundlage waren

Danksagung

unter anderem der ,AUMA-Ausstel-
ler-Ausblick 2026/2027“ sowie die
Prognos-AUMA-Studien ,Messen im
Zeitalter von KI: An der Schwelle zwi-
schen Experiment und Integration®
und ,Der Messe-Effekt: Wertschop-
fung, Wachstum, Wettbewerbsfahig-
keit“. Alle Publikationen des AUMA
finden Sie unter www.auma.de/
aktuelles/publikationen.

Die beiden vorherigen Ausgaben der
AUMA-Trends sind zudem im Archiv
unter trends.auma.de abrufbar.

Wenn Sie die Messewirtschaft im
Blick behalten wollen, lohnt sich ein
Abo unseres Newsletters AUMA
Compact. Alle drei Wochen gibt es
dort Neuigkeiten, Termine und Ein-
ordnungen aus der Branche.

lhre
Anne-Cathrin Bohl

Berlin, Juli 2026

Anne-Cathrin B6éhl (Jahrgang 1967)
arbeitet seit 25 Jahren in der Mes-
sewirtschaft als Kommunikations-
managerin und Redakteurin beim
AUMA. Zuvor war die studierte
Sprachwissenschaftlerin unter ande-
rem beim Cornelsen Verlag tatig und
arbeitete als Deutschlehrkraft.
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