




Impulse durch günstige Branchen-

konjunkturen

Ein wichtiger Faktor für die Entwick-

lung des Messegeschäftes ist die 

 allgemeine Konjunkturlage und vor 

allem die Geschäftsentwicklung in 

den einzelnen Branchen. So waren die 

Aktivitäten im Bereich der Konsum-

gütermessen in letzter Zeit eher ver-

halten. Dagegen konnten die Messen, 

die als Treff punkt der Hersteller von 

Investitionsgütern fungieren, wach-

sende Besucherzahlen und Umsätze 

verbuchen. Hier spielt eine Rolle, dass 

Deutschland in diesen Sektoren eine 

bedeutende Rolle auf den Weltmärk-

ten spielt. Dies gilt nicht zuletzt für 

den Maschinenbau, wo deutsche Her-

steller in den meisten Segmenten 

Weltmarktführer sind und daher in 

den zurückliegenden Jahren in be -

sonderem Maße von einer weltweit 

steigenden Nachfrage profi tieren 

konnten. Dies kommt auch den 

 entsprechenden Branchenmessen 

zugute, die traditionell bevorzugt an 

deutschen Plätzen stattfi nden. 

ten zurückzuführen. Etwa ein Viertel 

dieser Umsätze geht heute schon auf 

internationale Auftraggeber zurück.

Ein weiteres Segment der Branche 

sind Dienstleister im Bereich Marke-

tingevents mit einem Ausgabenvolu-

men von mehr als 2 Mrd. Euro pro Jahr 

in Deutschland. Solche Event veran-

staltungen spielten zunächst nur im 

B2B-Bereich (mehr als 50 % der Events) 

eine Rolle, werden nun aber auch im 

B2C-Segment immer wichtiger.

Anders als international üblich, sind 

alle wichtigen deutschen Messe-

gesellschaften kommunale Unterneh-

men, die regelmäßig subventioniert 

werden. Anstelle eines privatwirt-

schaftlichen Wettbewerbs wirkt ge -

zielte Regionalpolitik maßgeblich auf 

die Branche ein. Sie konterkariert 

nach Meinung einiger Experten auch 

die Bestrebungen für einen „Master-

plan Deutschland“, der einen gemein-

samen internationalen Marktantritt 

der unterschiedlichen Gesellschaften 

ermöglichen würde. 

Der Branchenverband AUMA erwartet 

für 2008 eine Steigerung der Aus-

stellerzahl, die noch merklich über 

dem Zuwachs von 2007 (knapp 4 %) 

liegt. Die stärksten Wachstums-

impulse kommen dabei, wie schon in 

den letzten Jahren, aus dem Ausland. 

Die Anzahl der internationalen Aus-

steller steigt schon seit Langem 

 deutlich an, 2007 um mehr als 5 % 

(deutsche Aussteller +2 %). Die Besu-

cherzahl nahm 2007 um 2 % zu. Im 

letzten Jahr konnte zwar mehr Stand-

fl äche vermietet werden (+4,6 %), bei 

allerdings etwas schwächer steigen-

den Umsätzen (+3,9 %). Die Vorjahres-

umsätze in Höhe von 2,6 Mrd. Euro 

sollen im laufenden Jahr nochmals 

übertroff en werden. 

Neben den internationalen Messen 

fi nden auch zahlreiche regionale 

Fach- und Verbraucherausstellungen 

sowie Kongresse und Tagungen im 

B2B-Bereich statt, an denen etwa 

56 000 Firmen beteiligt sind.

Die hohe Bedeutung der Messen und 

Ausstellungen in der B2B-Kommuni-

kation zeigt sich auch im Ergebnis 

einer repräsentativen EMNID-Um-

frage vom November 2007; von den 

befragten Unternehmen wurden sie 

als deutlich wichtiger eingeschätzt 

als zum Beispiel „Persönlicher Ver-

kauf“ oder „Direct Mailing“ (s. das 

Schaubild).

Neben den Messegesellschaften und 

den Ausstellern, unter denen mit 

mehr als drei Vierteln mittelstän-

dische Unternehmen mit einem Um -

satz von weniger als 50 Mio. Euro p. a. 

dominieren, gehören zur Messeszene 

auch die Messebauer, die 2007 ihren 

Umsatz um mehr als 12 % auf über 

2 Mrd. Euro steigern konnten. Dies ist 

zum einen auf konjunkturbedingt 

aufgeschobene Investitionen für neue 

Messekonzepte, zum anderen aber 

auf den Anstieg der Vormaterialkos-

Messen als Instrument der Kommunikation hoch geschätzt

In der B2B-Kommunikation betrachten ... % der deutschen ausstellenden

Unternehmen als sehr wichtig oder wichtig:

Quelle: AUMA (Emnid-Umfrage)
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Ganz anders auf internationaler Ebene. 

Hier sind Zusammenschlüsse ein wich-

tiger Aspekt in den Strategien der 

 Messeveranstalter. In Großbritannien 

entstand durch die Fusion von Reed 

Exhibition und Miller Freeman eine 

Gesellschaft, die inzwischen Europas 

umsatz stärkster Messeveranstalter 

ist – vor Paris und Frankfurt a. M. (s. das 

Schaubild). Durch die Verschmelzung 

des Pariser Messe betreibers Unibail-

Rodamco mit der Industrie- und Han-

delskammer CCCP entstand in Paris – 

allerdings fl ächenbezogen – der welt-

weit größte Messeplatz mit mehr als 

600 000 m2.

Während Deutschland in der Riege 

der TOP 10 der internationalen Messe-

veranstalter 2006 immer noch den 

höchsten Umsatzanteil (38,5 %) gene-

rierte, folgte Großbritannien dicht 

auf. Bei den britischen Messegesell-

schaf ten handelt es sich um Medien-

konzerne oder deren Tochtergesell-

schaften, die nicht – wie in Deutsch-

land – an bestimmte Messeplätze 

gebunden sind und den Großteil ihrer 

Umsätze im Ausland erzielen.

Deutsche Messegesellschaften verfol-

gen allerdings ebenfalls zunehmend 

die Strategie, Messen im Ausland 

 auszurichten oder sich sogar daran 

zu beteiligen. 2007 waren es bereits 

216 – fast doppelt so viele wie vor 

fünf Jahren. Da von den etablierten 

europäischen Märkten zukünftig keine 

großen Wachstumsraten zu erwarten 

sind, stehen Asien und der Nahe 

Osten oder China, Russland und 

Indien im Fokus. Einige Gesellschaf-

ten machen bereits mehr als 30 % 

ihres Umsatzes jenseits der Grenze. 

Erhöhe Anforderungen an Standorte 

und Konzepte

Zukünftig wird im Messegeschäft 

reine Flächenvermietung nach 

unserer Einschätzung noch weiter in 

Konkurrenz der Standorte

In den Jahren 2000 bis 2006 war vor-

nehmlich bei den regionalen Messen 

ein Umsatzrückgang festzustellen, 

der jedoch 2007 gestoppt wurde. 

Möglicherweise ist damit auch etwas 

Konkurrenzdruck aus dem Markt 

genommen. Denn zwischenzeitlich 

hatten einige Messegesellschaften 

begonnen, aktiv Messen von ange-

stammten Standorten abzuwerben: 

ein Beispiel ist die Messe Leipzig, die 

die „Games Convention“ an Köln verlor. 

Andererseits scheiterten Fusionsver-

suche deutscher Gesellschaften am 

regionalen Wettbewerb, so z. B. 2002 

das Projekt „Rhein-Ruhr-Messe“, das 

die Messen von Düsseldorf, Köln, 

Essen und Dortmund zusammen-

geführt und eine Gesamtfl äche von 

über 700 000 m2 erreicht hätte – 

damit wäre Paris, die aktuelle Nr. 1 

auf europäischer Ebene, auf den 

zweiten Platz verwiesen worden. 

Das wachsende Aussteller- und Besu-

cherinteresse veranlasst die Messe-

gesellschaften zu Kapazitätserweite-

rungen, wobei hier auch regional-

politische Überlegungen ins Gewicht 

fallen. Denn Messeaktivitäten wirken 

sich erfahrungsgemäß lokal und regi-

onal positiv auf die Umsätze vieler 

anderer Branchen aus, z. B. des Hotel- 

und Gastgewerbes: Die gesamtwirt-

schaftlichen Nachfrageeff ekte sind 

mit ca. 23 Mrd. Euro mehr als doppelt 

so hoch wie die direkten Ausgaben 

(10 Mrd. Euro). Seit 2003 sind die 

Messekapazitäten in Deutschland 

um knapp ein Zehntel ausgeweitet 

worden; in den nächsten fünf Jahren 

werden sie nach gegenwärtigen Pla-

nungen um ca. 1 % p. a. zunehmen.

Europäische Standorte sind ebenfalls 

auf Zuwachs programmiert – zurzeit 

baut Spanien seine Messepräsenz an 

mehreren Standorten gleichzeitig aus 

(u. a. in Madrid, Barcelona und Valen-

cia). Außerdem forcieren die MOE-

Staaten, Indien und China den Aufb au 

eigener Messestandorte.

Die größten Messegesellschaften

Mio. Euro

Umsatz 2007 in Mio. Euro

Quelle: AUMA
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ist von einem Investitionszuwachs 

von 6 % auszugehen. Da die Mehrzahl 

der Aussteller bei einem Fünf-Jahres-

Horizont mit konstanter oder sogar 

steigender Bedeutung der Messen im 

Marketingmix rechnet, dürften nach 

unserer Einschätzung die Messe-

umsätze auch weiterhin absolut 

zunehmen. Allerdings werden auf-

grund der zunächst noch anwachsen-

den Hallenkapazitäten die fl ächenbe-

reinigten Umsätze bzw. die Umsätze 

pro m2 in Deutschland eher leicht sin-

ken. Dabei wird das Auslandsgeschäft 

voraussichtlich stärker zunehmen 

und seinen Anteil am Gesamtgeschäft 

 vergrößern. Künftig will sich fast die 

Hälfte der deutschen Aussteller auch 

im Ausland präsentieren.

Noch besser sind die Expertenein-

schätzungen für die Marketing-Event-

branche mit erwarteten Steigerungs-

raten von fast 9 % für 2008 und fast 

16 % für 2009. 

Fazit

Die deutschen Messegesellschaften 

werden sich in den nächsten Jahren 

bei weltweit zunehmender Konkur-

renz national und international vor 

allem dann souverän behaupten 

 können, wenn sie insbesondere ihre 

speziellen Branchenkenntnisse in die 

Kooperation mit internationalen Part-

nern einbringen und ihre Stärken bei 

der Entwicklung von erfolgreichen 

Konzepten auf ausländische Märkte 

übertragen können. Ein wesentliches 

Indiz hierfür ist das im letzten Jahr 

deutlich gestiegene Interesse der aus-

ländischen Teilnehmer.

Dr. Carola Steingräber,

E-Mail: Carola.Steingraeber@ikb.de

Eine konsequente Spezialisierung von 

Standorten könnte dazu führen, dass 

bestimmte Branchenmessen mittel- 

bis langfristig nur noch an jeweils 

einem europäischen Standort abge-

halten werden, denn nicht nur lokal 

und national wird Wettbewerb aus-

getragen werden, sondern weltweit. 

Da sich neue große Wachstumsregio-

nen herausbilden (siehe China), ent-

stehen auch im Messegeschäft neue 

global agierende Wettbewerber. 

Internationale Kooperationen werden 

auf Unternehmensebene voraussicht-

lich zunächst nicht auf breiter Basis 

umgesetzt, sondern mit punktuellen 

Projekten beginnen.

Messegesellschaften in anderen euro-

päischen Staaten sind, anders als in 

Deutschland, oft privatwirtschaftliche 

Unternehmen und häufi g sogar bör-

sennotiert. Die EU-Kommission in 

Brüssel wird genau untersuchen, ob 

und inwieweit die deutschen Subven-

tionen in dieser Branche gegen euro-

päisches Wettbewerbsrecht versto-

ßen. Privatisierungen könnten für die 

Zukunft ein Thema sein. Eine mög-

liche Alternative für Privatisierungen 

wäre eine Kombination von Leit-

messen in Deutschland mit gleich-

zeitigem Ausbau regionaler Auslands-

messen.

Konsolidierungsprozesse fi nden, wie 

bereits angedeutet, auch im Messe-

wesen statt. Die meisten M&A-Aktivi-

täten waren in den letzten Jahren in 

Großbritannien (175 Verkäufe) zu 

beobachten, gefolgt von Frankreich 

(46) und Deutschland (12). Die Zahl 

der Transaktionen lag allerdings in 

den USA (mehr als 400) bedeutend 

höher.

Positive Zukunftsperspektiven

Für die Jahre 2008/09 plant mehr 

als ein Drittel der Messeaussteller 

höhere Aufwendungen. Insgesamt 

den Hintergrund treten – und damit 

auch die Dominanz von Messegesell-

schaften, die Umsatzziele nur durch 

Flächenmaximierung erreichen wol-

len. Die deutschen Messen stellen 

sich allerdings inzwischen – mit einer 

mittelfristig deutlich rückläufi gen 

Dynamik in der Flächenexpansion – 

auf diesen Trend ein.

Messen werden zu komplexen Kom-

munikationsveranstaltungen ent-

wickelt – mit anspruchsvollen Ser-

viceleistungen an attraktiven Stand-

orten mit bester Infrastruktur, die 

auch Kultur und Sehenswürdigkeiten 

anbieten. Die Messewirtschaft wird 

ein integraler Bestandteil eines neuen 

Konzepts aus (Geschäftsreise-)Touris-

mus, Kommunikation und Veranstal-

tungsindustrie werden. 

Schon jetzt werden in der Vor- und 

Nachbereitung der Messen neue 

Medien eingesetzt. In Zukunft wer-

den intelligente Systeme die Messe-

effi  zienz weiter erhöhen, auch wenn 

eine „Kannibalisierung der Präsenz-

messen“ den meisten Branchenken-

nern eher unwahrscheinlich erscheint, 

denn persönliche Kommunikation 

bleibt besonders im B2B-Bereich 

unverzichtbar.

Aber neue Medien ermöglichen nicht 

nur zusätzliches Wachstum in ande-

ren Sektoren, insbesondere bei Dienst-

leistungen rund um die Messen oder 

im Service (Hotelbuchungen, Flug-

buchungen). Sie könnten in bestimm-

ten Situationen, z. B. bei Terrorwar-

nungen oder bei Ereignissen im Zu -

sam  menhang mit der Klimaverände-

rung, in denen die nationale/inter  -

nationale Reisetätigkeit zeitweise 

oder sogar längerfristig eingeschränkt 

ist, den Messeveranstaltern ermög-

lichen, anstelle der Präsenzmessen 

virtuelle Messen/Veranstaltungen 

durchzuführen. 
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tätig, indem sie deutsche Kunden bei 

deren Auslandsaktivitäten begleiten 

(Beispiele sind Logistik und Messe-

wesen). Zudem etablieren sich Unter-

nehmen auch unmittelbar auf aus-

ländischen Märkten, wo sich ihnen, 

etwa angesichts eines noch unzurei-

chenden einheimischen Angebotes 

(wie z. B. beim Leasing oder Facility-

Management), oft besonders attrak-

tive Absatzchancen bieten. Anderer-

seits macht sich in Deutschland 

 verstärkt internationale Kon kurrenz 

bemerkbar. Renommierte große 

Anbieter aus Ländern, in denen der 

Servicesektor bereits weiter ent-

wickelt ist als hierzulande, festigen 

ihre Position im deutschen Markt – 

Beispiele hierfür sind Zeitarbeit, Wer-

bung oder IT-Dienstleistungen. Hinzu 

kommen in anderen Bereichen neue 

preisgünstige Wettbewerber bei-

spielsweise aus Mittelosteuropa – 

eine Entwicklung, die auch durch die 

Niederlassungsfreiheit der neuen

EU-Dienstleistungsrichtlinie forciert 

werden könnte.

Ausweitung der Angebote 

Ähnlich wie in der Industrie gibt es 

auch im Dienstleistungsgewerbe eine 

Tendenz zur Ausweitung der Leis-

tungspaletten. Einzelne Dienstleis-

tungen, bisher von verschiedenen 

 Firmen teils sogar aus unterschied-

lichen Branchen off eriert, werden ver-

mehrt zu Systemangeboten gebün-

delt (Beispiel: Facility-Mangement). 

Damit entsprechen die Anbieter 

einem wachsenden Interesse der 

Unser Einblick in den Sektor der unter -

nehmensnahen Dienstleistungen und 

in einige seiner Einzelbranchen lässt 

dynamische Entwicklungen erkennen. 

Der gesamte Sektor ist weiterhin von 

hoher Wachstumsintensität geprägt, 

gleichzeitig verändern sich seine 

Strukturen rasch und nachhaltig.

Günstige Wachstumsperspektiven 

Die Aussichten für weite Bereiche des 

unternehmensnahen Dienstleistungs-

gewerbes sind günstig, da insbeson-

dere vonseiten der erfolgreichen 

deutschen Industrie die Nachfrage 

nach Dienstleistungen weiterhin kräf-

tig zunimmt. Denn der Outsourcing-

prozess bei den Unternehmen setzt 

sich – teilweise auf anderen Feldern 

als in der Vergangenheit – fort. 

Ebenso lassen Globalisierung, techni-

scher Fortschritt sowie staatliche 

Gesetzgebung und Regulierung den 

Bedarf an unterstützenden Dienst-

leistungen ansteigen. Wir erwarten, 

dass die unternehmensnahen Service-

bereiche im Durchschnitt der nächs-

ten Jahre stärker als die Gesamtwirt-

schaft wachsen werden. 

Zunehmende Internationalisierung

Zwar birgt alleine Deutschland schon 

für viele Dienstleistungssegmente ein 

beachtliches Wachstumspotenzial, 

aber auch in den Dienstleistungs-

branchen vollzieht sich immer mehr 

ein Internationalisierungsprozess. 

Viele Anbieter werden im Ausland 

Fazit: Unternehmensnahe

Dienstleistungen – weiterhin

auf Wachstumskurs bei sich

wandelnden Strukturen 
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technologie-orientierten Service als 

auch nicht-technische Beratung 

umfasst, die Gründungsaktivität 

unverändert hoch, während sie sich 

insgesamt derzeit tendenziell rück-

läufi g entwickelt. Die unternehmens-

nahen Dienstleistungen sind daher 

ein Segment, aus dem heraus der 

deutsche Mittelstand in Zukunft neue 

Wachstumsimpulse erhalten wird.

Wachsende Symbiose zwischen 

Industrie und Dienstleistungen 

Insgesamt dokumentiert unsere Ana-

lyse noch einmal deutlich die enge 

Verfl echtung von Industrie und unter-

nehmensnahen Dienstleistungen. In 

der intensiven Zusammenarbeit bei-

der Sektoren liegt der Schlüssel für 

eine positive Entwicklung der deut-

schen Wirtschaft insgesamt. Denn 

während einerseits das Wachstum 

der unternehmensnahen Servicewirt-

schaft ohne anspruchsvolle Auftrag-

geber aus der deutschen Industrie 

nicht denkbar wäre, würde es ande-

rerseits den Industrieunternehmen 

ohne die Kooperation mit kompeten-

ten Dienstleistungspartnern kaum 

möglich sein, sich in vielen Produkt-

feldern weltweit an die Spitze zu set-

zen. Denn ihre hervorragende Position 

auf den Weltmärkten verdanken sie 

einem Leistungsprofi l, das in hohem 

Maße Dienstleistungskomponenten 

umfasst. Schon die hochwertigen 

 Produkte selbst enthalten – oft nicht 

erkennbar – umfangreiche Vorleistun-

gen aus dem Servicesektor (etwa von 

Ingenieurbüros, Labors, FuE-Einrich-

tungen, Softwarehäusern); hinzu 

kommt ein ganzes Bündel von pro-

duktbegleitenden Dienstleistungen 

(Logistik, Finanzierungen usw.), die 

erst die weltweit starke Nachfrage 

nach deutschen „Problemlösungen“ 

auslösen. Dies führt nicht zuletzt 

auch dazu, dass sich die Sektorgren-

zen zwischen Industrie und Dienst-

leistungen immer wieder verschieben 

und sich teilweise sogar aufl ösen.

 Auftraggeber, sich von ganzen Auf-

gabenfeldern zu entlasten und dabei 

bevorzugt mit kompetenten Partnern 

zusammenzuarbeiten, die ihnen ein 

komplettes Leistungspaket „aus einer 

Hand“ anbieten können.

Konsolidierungsprozesse 

Internationale Orientierung, Ange-

botsausweitung wie auch der zuneh-

mende Kostendruck führen dazu, 

dass Serviceunternehmen an Größe 

gewinnen. So wird es im Dienstleis-

tungsgewerbe, das bisher immer 

noch durch eine sehr große Zahl an 

kleinen Anbietern gekennzeichnet ist, 

zunehmend größere Akteure geben, 

die zukünftig in vielen Märkten eine 

dominierende Rolle spielen werden. 

Mit Konsolidierungsprozessen ist 

 verstärkt zu rechnen, etwa in der Zeit-

arbeitsbranche oder beim Facility-

Management. Viele kleinere Dienst-

leister werden im Zuge dieser Ent-

wicklung ihre Selbstständigkeit 

 einbüßen. Daher kann nicht für alle 

Dienstleistungssparten erwartet 

 werden, dass die Zahl der Firmen 

 weiter ansteigt, wie dies in der Ver-

gangenheit meist der Fall war. 

Neue Märkte 

Andererseits wird der Bereich der 

unternehmensnahen Dienstleistun-

gen in seiner Gesamtheit weiterhin 

expandieren, auch was die Zahl der 

Anbieter betriff t. Denn es eröff nen 

sich hier mehr als in anderen Wirt-

schaftsbereichen ständig neue 

Be tätigungsfelder für junge Unter-

nehmer – auch weil die Wirtschaft 

immer wieder mit neuen Themen 

und Problemen konfrontiert wird, die 

die Ein  schaltung externer Spezialis-

ten ratsam erscheinen lassen. Neue 

Märkte und sogar neue Branchen 

 entstehen, vornehmlich im Bereich 

wissensintensiver Dienstleistungen. 

So ist auf diesem Feld, das sowohl 
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