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Im Bereich der thematisierten Publikumsmessen sind der Phantasie der 
Veranstalter (fast) keine Grenzen gesetzt. Schwergewichtig zählen hierzu 
die Themen rund um die Grundbedürfnisse des Menschen wie Essen und 
Wohnen sowie Freizeitgestaltung inkl. Sport und Kultur.
Der prozentuale Anteil der diversen vorgenannten Messe- und Ausstel-
lungstypen blieb in den vergangenen fünf Jahren praktisch konstant. 
Zwischen den Jahren ergeben sich, insbesondere durch den 2 bzw. 
3-Jahresrhythmus einzelner Messen, leichte Schwankungen. 
Dabei sind die ungeraden Jahre traditionell leicht schwächer als die 
geraden Jahre einzustufen. 

Wandel im Messegeschäft

Die Zeiten, in denen der Messeveranstalter lediglich ein Verkäufer von 
Messefl äche war, sind seit einigen Jahren defi nitiv vorbei. Der Messeorga-
nisator ist letztlich zum „Absatzhelfer“ der produzierenden Industrie und 
des Handels geworden, welcher die Bedürfnisse und Gegebenheiten einer 
Branche, quasi als Brancheninsider, genauestens kennen muss. Er wendet 
sehr viel Zeit und Geld auf, um Trends und Entwicklungen des gegebenen 

Marktes zu erkennen und im Rahmen der Messe für alle Nutzer trans-
parent zu machen. Der Messeorganisator kreiert, sofern sie nicht schon 
natürlicherweise im Thema vorhanden ist, eine spezifi sche Business-Com-
munity – eine überschaubare Gemeinschaft, mit gemeinsamen Zielen 
und/oder Interessen, einer gemeinsamen Sprache und ähnlichen Ab-
sichten, die weit über das Kunden-/ Lieferantenverhältnis hinausgeht. 
Damit wird die qualitative Selektion der Aussteller zu einer wichtigen 
Aufgabe. 
Zwar ist die Messe „Marktplatz“ zwischen Angebot und Nachfrage geblie-
ben, aber es sind zusätzliche, wichtige Funktionen dazugekommen, welche 
den Umfang dieses Artikels sprengen würden. Zusammengefasst könnte 
gesagt werden: Qualität geht vor Quantität! Diese Aussage soll den Bogen 
zu dem zu Beginn dieses Artikels gemachten Größenvergleichs des 
schweizerischen Messeplatzes schlagen. „Big“ heißt nicht mehr in jedem 
Falle „beautiful“. So ist die (selektive) Qualität und die vollständige Prä-
senz des sehr fokussierten Angebotes und die Qualität der an der Messe 
realisierten Businesskontakte für den Aussteller entscheidend. Für den Be-
sucher zählt die Möglichkeit, innerhalb kürzester Zeit seine unmittelbaren, 
business-relevanten Gespräche effi  zient und ohne große Reibungsverluste 
abwickeln zu können – ein Pluspunkt gegenüber zigtausend Quadratme-
tern belegter Ausstellungsfl äche und Tausenden von Ausstellern, von 
denen nur ein ganz kleiner Anteil für dessen Business relevant ist. 
Diese Tatsachen machen sich nun auch Messeplätze außerhalb der schwei-
zerischen „Big-5“ zu Nutze und veranstalten sehr erfolgreich hoch speziali-
sierte und fokussierte B2B-Fachmessen auf nationalem Level. Dass dabei 
eine außergewöhnliche Kundennähe, sowohl für den Aussteller und seine 
Bedürfnisse als auch für den professionellen Besucher, möglich und ge-
pfl egt wird, sei nur am Rande und der Vollständigkeit halber erwähnt. 
Klein kann also durchaus sehr erfolgreich sein! 
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