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_____________ AKTUELLE AB SATZ WIRTSCHAFT

Entscheidungskriterien für die Beschickung von 
Messen und Ausstellungen
Friedhelm Schlüter, Ham burg

De r  E insatz  e in es In strum en ts der A bsatzförderung  
k an n  n u r  d an n  d ie  g rö ß te  C hance auf Erfolg b ie ten , 

w enn  e r  p la n v o ll au f e in  v o rh e r fixiertes Z iel h in  e r
folgt. ü b e r t ra g e n  au f das absatzfördernde Ins trum en t 
M esse u n d  A u sste llu n g  b e d e u te t dies, daß e ine  U n ter
neh m en s le itu n g  g en au  fe s tlegen  muß, w elches Z iel 
durch e in e  T e ilnahm e an  e in e r soldien V eransta ltung  
erre ich t w erd en  soll.

D ie Z iele  fü r d ie  T e ilnahm e an  e iner M esse oder A us
s te llu n g  k ö n n en  v ie lfä ltig  sein.
□  N eu e  p o te n tie lle  N achfrager sollen m it e inem  b e 

re its  e in g e fü h rten  P ro d u k t aus dem A ngebot des 
A u ss te lle rs  b ek an n tg e m ad it werden;

□  d e r K o n tak t zu  a lte n  K unden  soll e rneu t angeknüpft 
un d  gepflegt, d as  g eg en se itig e  V ertrauen  gefestig t 
w erd en  (K undenpflege) j

□  e in e  P ro d u k tn eu h e it so ll vo rgestellt w erden ;
□  in  G esprächen  m it F ad ib esu d ie rn  soll gep rü ft w e r

den, ob d ie  A ufnahm e e in es neuen P roduktes er- 
fo lg v e rsp red ien d  is t un d  w eld ie  V eränderungen  
an  dem  P ro d u k t ev en tu e ll vorzunehm en sind, b ev o r 
es in  d ie  F e rtig u n g  geg eb en  w ird  (P rodukttest) ;

□  fü r e in  P roduk t, in sb eso n d ere  bei einem  neu en  P ro 
duk t, so llen  d ie  g ee ig n e ten  A bsatzm ittler e rk u n d e t 
w erden ;

□  fü r e in  P ro d u k t so ll e in  Lizenznehm er gesu d it w er
den;

□  E n d v e rb rau d ie rn  u n d  A bsatzm ittlern  soll e in  ü b e r-  
b lid i ü b e r  das gesam te  V erkaufsprogram m  des 
A u sste lle rs  v e rm itte lt w erden ;

□  e in  P ro d u k t so ll d ire k t v e rk a u f t w erden;
□  durch d ie  R ep räsen tan z  des A usstellers so ll der 

G oodw ill des U n te rnehm ens gepflegt w erden.

Die Z iele e in e r  B e te ilig u n g  a n  e in e r M esse oder A us
ste llung  sin d  fü r d ie  e in ze ln en  U nternehm en von  
un tersch ied licher B edeu tung . N eugegründete  oder 
finanzschw ache U n te rn eh m en  z. B., die noch ü b e r 
k e in e  au sg eb au te  A bsa tzo rg an isa tio n  verfügen, w e r
den  das Z iel v e rfo lg en , K o n tak te  zu in- u n d  au s
ländischen A b n eh m ern  o d e r zu  Firm en herzuste llen , 
d ie  an  dem  V erk au f o d e r  d e r  H erstellung  ih re r P ro 
d u k te  in te re ss ie r t sin d  (A bsatzm ittler und  Lizenz
nehm er). F in an zs ta rk e  U n te rn eh m en  dagegen w erden  
w en iger auf M essen  u n d  A usste llungen  als K on tak t

m öglichkeit angew iesen  sein, w enn  sie e ine  schlag
k rä ftige  A bsatzo rgan isation  einse tzen  können; sie 
verfo lgen  daher andere  Ziele.

B esteht K larheit ü b e r das Ziel, so is t d ieses möglichst 
durch Planzahlen, z. B. ü b e r d ie  Zahl d e r Besucher 
o der die H öhe der an g estreb ten  V erkäufe, zu  p räz i
sieren . Um jedoch das Z iel e iner B eteiligung an  e iner 
M esse oder A usste llung  ex ak t defin ieren  un d  dam it 
p lanvoll an streben  zu können , sind  vo n  d e r U n ter
nehm ensleitung Ü berlegungen  anzustellen , die sich 
auf v ie r Bereiche erstrecken: den  Bereich d e r Be
sucher einer M esse und  A usstellung , den  Bereich der 
teilnehm enden  A ussteller, den  Bereich d e r V eran sta l
tung  und den  Bereich des auss te llenden  U nterneh
m ens selbst.

DIE BESUCHER EINER MESSE ODER AUSSTELLUNG

Nach e iner D efin ition  des Z entralausschusses 
d e r W erbew irtschaft (ZAW) sind  M e s s e n  
V eranstaltungen , zu denen  der Z u tritt grundsätzlich 
dem  Fachbesucher V orbehalten ist. So w ird  das Publi
kum  auf e iner M esse, auf d e r an  H and vo n  M ustern  
fü r den W iederverkau f oder fü r e ine  gew erbliche 
V erw endung v e rk au ft w ird, sich aus e iner V ielzahl 
v o n  P roduzenten  und  H änd lern  zusam m ensetzen: In 
te ressen ten  aus dem  G roß- und  E inzelhandel, aus 
P roduk tionsbetrieben  sow ie aus dem  Export- und  
Im porthandel des In- und  A uslandes. A ber auch V er
tre te r , die sich ü b e r n eue  Entw icklim gen inform ieren  
lassen  und  sich um  n eue  un d  aussichtsreiche V er
tre tungen  bew erben , zäh len  zu  dem  in te ress ie rten  
Besucherkreis.

A u s s t e l l u n g e n  sprechen neb en  den  Fachkreisen 
— besonders b e i Fachausstellungen  —  v o r allem  die 
A llgem einheit an. Entsprechend dem  jew eiligen  Ziel 
e iner A usstellung, au fk lärend  und  w erbend  fü r e in
zelne W irtschaftszw eige, bestim m te W irtschaftsräum e 
oder W irtschaftsproblem e zu w irken , tre te n  som it 
überw iegend  L etztverbraucher als Besucher auf. A us
ste llungen  können  au d i dem  V erkau f dienen.

W enn  auch d e r T ite l e in e r M esse oder A usstellung  
einen  e rsten  H inw eis au f das zu  e rw artende  Publi
kum  geben kann , so k an n  jedoch nicht darü b er hin-
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■weggesehen w erden , daß auf G rund der Entw icklung 
im  M esse- und  A usstellungsw esen  sich V eran sta ltu n 
gen geb ildet haben, deren  T itel a lle in  ke ine  e in 
deu tige  A bgrenzung des B esucherkreises erlaub t. Die 
Einführung von  Publikum stagen  bei M esseveransta l
tungen, die ursprünglich  n u r dem  Fachbesucher zu
gänglich w aren , zeig t d iese Entw icklung ebenso w ie 
die Tatsache, daß auch au t A usste llungen  H ändler 
und  P roduzenten  als E inkäufer au ftre ten  können  und  
es zu r G eschäftsanbahnung oder zu K aufabschlüssen 
kom m t. A us d ieser U ngew ißheit ü b e r den ta tsäch
lichen B esucherkreis erw ächst dem  in te ress ie rten  T eil
nehm er um  so m ehr das E rfordernis e iner A nalyse  
d ieses Publikum s v o r allem  hinsichtlich
□  A nzahl der Besucher;

□  A rt der Besucher, ob E ndverbraucher, In te ressen 
ten  aus P roduktions- und  H andelsbetrieben  oder 
dem  H andw erk;

□  S tellung und  A ufgabenbereich  der Besucher in  dem 
U nternehm en, in  dem  sie beschäftigt sind;

□  E ntscheidungsbefugnis der Besucher;
□  reg ionale  H erkunft d e r Besucher.

S tehen der U n ternehm ensleitung  h ie rüber ke ine  D a
ten  aus eigenen  E rfahrungen zu r V erfügung, muß sie 
versuchen, aus S ekundärm ateria l die no tw endigen  In 
form ationen  zu erhalten . Berichte z. B. des A usstel- 
lungs- und  M esse-A usschusses der D eutschen W ir t
schaft (AUMA) und  U ntersuchungen der G esellschaft 
für M arktforschung (GFM) sow ie der V eransta ltungs
le itungen  über vo rangegangene M essen und  A us
ste llungen  b ie ten  sich als Q uellenm ateria l an.

J e  nach der Z ielsetzung, die m it der T eilnahm e an 
einer M esse oder A usste llung  verfo lg t w ird  und  dem 
B esucherkreis, der durch das ausgeste llte  A ngebot 
erreich t w erden  soll, sind  die Ergebnisse der Be
sucheranalysen  von  unterschiedlicher B edeutung. Ist 
z. B. das ausges te llte  A ngebot für den Fachspezialisten 
bestim m t, so kann  e ine  k le in ere  V eransta ltung  mit 
w en iger Besuchern, d ie  jedoch ü b er das no tw endige 
W issen  und  In te resse  verfügen  und  Entscheidungs
befugnisse  besitzen , g ee igne te r sein, als eine G roß
v eran s ta ltu n g  m it h oher B esucherzahl aus zahlreichen 
Fachrichtungen.

Das W issen  ü b er den  U m fang und  die Zusam m enset
zung des Publikum s is t zunächst entscheidend für die 
B eantw ortung  der Frage, ob der Personenkreis auf 
d ieser V eransta ltung  anzutreffen  ist. D arüber h inaus 
v erm itte lt d ie  A nalyse  A nregungen  für neue  A b
nehm erkre ise , die in  die A bsatzbem ühungen einzu
schließen oder fü r n eue  A bsatzm ittler, die sich auf 
der V eransta ltung  o rien tie ren  und  die zu gew innen 
sind. Auch die E ingliederung der M esse und  A us
ste llung  in  d ie gesam te A bsatzförderung  basie rt auf 
den  E rgebnissen der B esucheranalyse. Die W erbung  
durch versch iedene W erbem itte l kann  reg ional gezie lt 
u nd  au f den  B esucherkreis ausgerich tet w erden; wich
tige  K unden können  durch e ine B riefw erbung auf die 
V eransta ltung  h ingew iesen  und  zum Besuch des S tan 
des aufgefo rdert w erden , indem  m an ihnen  u. a. E in

tr ittsk a r ten  oder G utscheine zu deren  Bezug zuschickt. 
Eine k la re  V orste llung  über das zu erw artende  Publi
kum  is t schließlich auch V oraussetzung  dafür, daß 
am  Ende der V eransta ltung  der Erfolg e rm itte lt w er
den kann. D enn e in  ex ak t defin iertes Ziel, z. B. b e 
stim m te Besucher anzusprechen, sie m it dem  eigenen 
A ngebot bekanntzum achen oder sie als K unden zu 
gew innen, g ib t gleichzeitig den  M aßstab  fü r eine 
B ew ertung des Erfolges e in e r B eteiligung an  e iner 
M esse oder A usstellung.

DIE VERANSTALTUNGSTEILNEHMER (AUSSTELLER)

Die T eilnehm er an  e in e r M esse oder A usste llung  sind 
sow ohl für d ie Entscheidung über e ine eigene  Be
teiligung  schlechthin, als auch für d ie  G estaltung  
des A ngebots au f der V eransta ltung  bedeutsam . Eine 
A nalyse  d e r zu erw arten d en  A usste lle r kann  A us
kunft geben  sow ohl ü b e r d ie Zahl und  das A ngebot 
kon k u rrie ren d er T eilnehm er, als auch ü b er die son
stigen  A usste ller, d ie als L ieferanten, K unden oder 
L izenznehm er in te ressan t w erden  können.

V eröffentlichungen der M esse- und  A usste llungsver
ansta lter, das vorläufige A usstellerverzeichnis, ä lte re  
M esse- und  A usste llungskata loge  sow ie eigene Er
fahrungsberichte  und  die b e freunde te r U nternehm en 
über vo rangegangene V eransta ltungen  können  die 
erforderlichen D aten  verm itte ln .

D ie A usste lle rana ly se  w ird  besonders b e i den  M es
sen  und A usstellungen , auf denen  d ie  K onkurrenz 
s ta rk  v e rtre ten  ist, e ine e igene B eteiligung notw endig  
erscheinen lassen. U nd se lbst w enn  auf e in e r M esse 
ke ine  d irek ten  G eschäftsabschlüsse zu e rw arten  sind, 
k an n  a lle in  die Teilnahm e der K onkurrenz auch die 
e igene Teilnahm e erforderlich  machen. D ies g ilt vo r 
allem  dann, w enn  die Besucher e inen  um fassenden 
Überblick über das gesam te A ngebot der Branche e r 
w arten  und  das Fernb leiben  e ines U nternehm ens als 
A usscheiden aus dem  K onkurrenzkam pf g ew erte t 
w erden  könnte.

W ird  um gekehrt e ine M esse o der A usste llung  von 
keinen  oder n u r ein igen  unbedeu tenden  K onkurren ten  
beschickt, b ed eu te t d ies nicht, daß sich e ine e igene  
T eilnahm e deshalb  nicht lohne und  die V eransta ltung  
zu unbedeu tend  sei. Entscheidend ist, ob auf e iner 
solchen M esse oder A usste llung  Besucher anzutreffen  
sind, für die das eigene A ngebo t in te ressan t ist.

Sow eit A usste lle r als N achfrager des e igenen  A nge
bots auftre ten , h a t sich die A usste lle rana ly se  auch 
auf d iesen  K reis zu erstrecken. Ebenso w erden  dem  
eigenen  U nternehm en v o rg e lag erte  B etriebe, in sbe
sondere  Z ulieferindustrien , besonders auf n a tiona len  
und  in te rna tiona len  Fachveransta ltungen  v e rtre te n  
sein. H ier b ie te t sich d ie  G elegenheit, e inen  Ü berblick 
über Beschaffungsm öglichkeiten zu gew innen. A lle r
dings w äre  eine eigene T eilnahm e als A usste lle r nu r 
zu diesem  Zweck nicht erforderlich, h ie r w ürde ein 
Besuch ausreichen. Dennoch lassen  sich au f der ge
m einsam en E bene als A u sste lle r K ontak te  anknüpfen
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u n d  pflegen  sow ie Fachgespräche führen, inw iew eit 
durch  technische V erän d eru n g en  auch F ragenkom plexe 
in n e rh a lb  des e igenen  U nternehm ens w irtschaftlicher 
g e lö s t w erd en  können , w oraus gegebenenfalls e ine 
e n g e re  Z usam m enarbeit em pfehlensw ert erscheint.

DIE VERANSTALTUNG

E ine M esse o d e r A usste llung  als die V eransta ltung , 
an  d e r e in  U n ternehm en  teilnehm en w ill, lie fe rt 
eben fa lls  K riterien , d ie  für e ine  Entscheidungsfindung 
ü b e r e in e  B ete iligung  von  Bedeutung sind. So w ird  
d e r  S tan d o rt d e r V eransta ltung  dann zu e in e r T eil
nahm e v e ran lassen , w enn  aus dem E inzugsgebiet der 
M esse o d e r A usste llung  Besucher zu e rw arten  sind, 
d ie  m it dem  eigenen  A ngebot erreicht w erden  sollen. 
A uch d ie  T rad ition , die sich eine M esse oder A u s
s te llu n g  e rw o rb en  h a t oder der V eranstaltungsterm in  
b ee in flu ssen  d ie  un ternehm erische Entscheidung. O ft
m als k a n n  aus d e r T rad ition  heraus e ine T eilnahm e 
nicht u m gangen  w erden , w eil „man einfach dabeisein  
m uß" o d e r w eil in  e iner bestim m ten zeitlichen Pe
riode , in  d ie  d e r V eranstaltungsterm in  fällt, d ie  E in
k au fsen tsche idungen  getroffen  werden. A uf trad itio n s
reichen  u n d  regelm äßig  zu gleichen T erm inen s ta tt
findenden  M essen  und  A usstellungen e rw a rte t d e r 
B esucher e in en  Ü berblick über das gesam te A ngebo t 
d e r Branche. D eshalb  kö n n te  d ie N ichtteilnahm e e ines 
A n b ie te rs  als D esin teresse, Unvermögen oder K on
k u rren zu n fäh ig k e it g ew erte t werden. T rotz T rad ition , 
S tan d o rt o d e r T erm in e iner V eranstaltung b le ib t je 
doch en tscheidend  für die Beschickung e iner M esse 
o d e r A u sste llu n g  d e r Besucherkreis, der durch eine 
T e ilnahm e m it dem  A ngebo t erreicht w erden  soll; 
S tando rt, T rad itio n  und  T erm in können n u r A n h a lts 
p u n k te  b ild en  fü r die zu erw artenden Besucher und  
A u sste lle r .

D em  T erm in  e in e r M esse oder A usstellung kom m t 
noch e in e  w e ite re  B edeutung  fü r die P lanung vo n  P ro
d u k tio n  u n d  A bsatz  zu. So muß es gelingen, das zu  
p rä se n tie re n d e  P roduk t auf diesen Z eitpunk t h in  
m ark tre if  zu  gesta lten , dam it von der P roduk tionsse ite  
h e r  b e i e in se tzen d er N achfrage keine Engpässe au f
tre te n  w erden . Auch m uß sich der V eran sta ltu n g s
te rm in  in  d en  E insatzp lan  d e r sonstigen absatzfö rdern 
d en  M aßnahm en , w ie z. B. W erbekam pagnen o d er d ie  
B eschickung w e ite re r M essen und A usstellungen, ein- 
o rd n en  lassen .

M itte ls  W erb u n g  durch die W erbem ittel P lakate , In 
se ra te , K ata loge , M esse- und  A usstellungshefte, V e r
sch lußm arken , W erbeb riefe  und M aßnahm en d e r 
Public R e la tions bem ühen  sich die V eran sta ltu n g s
le itungen , d ie  A usste lle rzah l soweit w ie m öglich zu 
heben , n e u e  B esucherkreise  zu gew innen und  som it 
e ine  V e ran s ta ltu n g  erfolgreich w erden zu lassen . Auch 
E in rich tungen  w ie  z. B. Exportbörsen oder V e rtre tu n 
gen  des T ranspo rt-, Bank- und  V ersicherungsgew erbes 
s te llen  D ienste  d e r V eransta lte r von  M essen und  
A u sste llu n g en  dar, d ie  den  A usstellern und  B esuchern 
g leicherm aßen  zugu te  kom m en und den Abschluß oder

die A nbahnung von  G eschäften erleichtern . A lle  diese 
M aßnahm en der V eransta ltungsle itung  sind  geeignet, 
die eigenen A k tiv itä ten  zu ergänzen  und  zu  v e r
stärken . Denn durch In se ra te  in  denselben  W erbe
trägern , durch den  V ersand  v o n  V eransta ltungsheften  
oder durch die V erw endung  v o n  V erschlußm arken 
xmd S onderbriefm arken e in e r M esse oder A usstellung  
k ann  der A usste ller „seine" Z ielgruppe auf die eigene 
Teilnahm e h inw eisen  und  fü r das e igene  A ngebot 
in teressieren .

W ichtig ist, vo r allem  im  H inblick auf u n bekann te re  
M essen oder A usste llungen  im  A usland, daß sich eine 
U nternehm ensleitung K larheit darü b er schafft, ob die 
V eransta ltung  auch ü b e r die E inrichtungen verfüg t 
und  die V oraussetzungen  erfü llt, d ie fü r den  re ibungs
losen A blauf der P räsen ta tion  des A ngebots erfo rd er
lich sind. Es w ird  zu p rüfen  sein, ob u n d  w elche V er
ansta ltungsbedingungen  zu beach ten  sind, ob even 
tue ll M essekontingente  bestehen  und  w ie sie zuge
te ilt w erden, ob das G elände und  die H allen  e iner 
A usstellung dem  angebo tenen  P roduk t gerecht w er
den, ob die T ransportein rich tungen  ausreichen, ob die 
E nerg ieversorgung  das V orführen  e ines P roduktes 
erlaub t, ob geeigne te  E inrichtungen v o rhanden  sind, 
um  N achrichten zw ischen S tandpersonal und  U nter
nehm ensleitung  verständ lich  und  schnell austauschen 
zu können, ob d ie  U nterb ringung  des P ersonals und  
der Besucher gew ährle iste t is t u. a. m. ü b e r  diese 
m ehr technischen D aten  e in e r V eransta ltung  k an n  der 
T eilnehm er sich z. B. ü b e r die A uslandsvertre tungen  
der H andelskam m ern in form ieren  oder M esse- und 
A usstellungsgesellschaften  um  A ufk lärung  b itten . Sie
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verfügen  ü b e r d ie  no tw end igen  E rfahrungen  und  das 
W issen, um  alle  F ragen  zu  k lären , d ie  beim  T rans
port, d e r G renzüberschreitung, d e r A ufstellung  und  
G esta ltung  des S tandes etc. auftauchen können.

DAS ANGEBOT DES UNTERNEHMENS

G egenstand  des A ngebots auf e in e r M esse oder A us
ste llung  is t das P roduk t bzw. das Sortim ent des A us
ste llers. Erzeugnisse, d ie  dem  technischen Fortschritt 
oder m odischen V eränderungen  un terw orfen  sind, b ie 
te n  sich dabei besonders an, in  neu- und  w e ite ren t
w ickelter Form  und  A ussta ttu n g  auf e iner M esse oder 
A usste llung  bekanntgem acht und  vorgefüh rt zu  w e r
den. Auch Produkte, die sich auf G rund ih re r Sperrig- 
ke it, U nhandlichkeit oder ih res G ewichtes e in e r D e
m onstra tion  und  V orführung  w iderse tzen  —  z. B. 
M aschinen, A n lagen  oder sonstige Investitionsgü te r — , 
lassen  sich h ie r als O rig inal un d  in  Funktion  vorführen .

B esonders aber b re ite  S ortim ente, die sich n u r schwer 
als geschlossene E inheit vo n  der eigenen  A bsatz
o rgan isa tion  den  K unden und  A bsatzm ittlem  vorfüh
ren  lassen, können  auf e in e r M esse oder A usstellung  
in  a llen  E inzelheiten  und  in  d ek o ra tiv er A ufm achung 
p räsen tie rt w erden. Zu denken  is t z. B. an die Sorti
m ente  d e r G las- und  Porzellan industrie , w o bere its  
e in  einziges Serv ice aus v ie len  E inzelteilen b esteh t 
und  deshalb  sow ie auch w egen  se iner Zerbrechlichkeit 
e ine B em usterung durch V ersand  oder e ine R eise
ko llek tion  nicht möglich w äre. Bei einem  b re iten  V er
kaufsprogram m  kann  dem  Publikum  zusätzlich durch 
M odelle in  v erk le in e rten  M aßstäben  der Ü berblick 
erle ich tert u n d  som it das gesam te Sortim ent e ines 
P roduktions- oder H andelsbetriebes als geschlossene 
E inheit vo rg es te llt w erden.

D er S tand der technischen Fortschrittlichkeit, d er sich 
in  den  neuen tw ickelten  E rzeugnissen eines U n ter
nehm ens n iederschlägt, sow ie das Bem ühen e iner U n
ternehm ensle itung , das V erkaufsprogram m  w eite r
zuentw ickeln  und  auszuw eiten , kann  auf der M esse 
oder A usste llung  nicht a lle in  durch eine P räsen
ta tio n  d e r P roduk te  sichtbar gem acht w erden. Es muß 
gleichzeitig  e in  fachkundiges Personal zur B eratung 
und  D iskussion  zur V erfügung  stehen. D er E insatz 
n u r d e r besten  K räfte, über d ie e in  A usste ller v e r
fügt, w ird  dem  in te ress ie rten  Besucher in  überzeugen
der W eise  d eu tlid i machen, daß das ausgeste llte  Er
zeugnis nicht n u r von  h oher Q ualitä t und  geeignet 
ist, seinen  speziellen  B edürfnissen gerecht zu w erden, 
sondern  daß auch e ine w eitgehende B eratung und  
B etreuung  durch den  A u sste lle r gew ährle iste t ist. Be
sonders bei In v es titionsgü te rn  kann  das S tandpersonal 
b e ra ten d  w irken  und  m itte ls  se iner K enntnis und 
B ereitschaft dem  Fachbesucher d ie Z uverlässigke it 
e ines Service- und  R epara tu rd ienstes dokum entieren .

D as S tandpersonal und  das ausges te llte  P rodukt bzw. 
Sortim ent sind  es, m it denen  der Besucher e iner V er
an s ta ltung  in  B erührung  kom m t, die e r  w ahrnehm en 
und  e rleben  kann. Entsprechend den  B edürfnissen der

anzusprechenden Besucher w ird  das A usste llungspro 
gram m  zusam m engestellt, au t dem  S tand angeordnet 
und  das S tandpersonal ausgew ählt. A uf e iner Fach
m esse fü r In v estitionsgü te r z. B. w ird  sich das A nge
b o t auf e in ige w esentliche P roduk te  konzentrieren , 
die dem  Besucher verdeutlichen, auf w elche W eise 
e in  betrieb liches Problem , w ie es sich ihm  auch in 
„seinem " U nternehm en stellt, ge löst w erden  kann. 
Sollen an  sogenann ten  Publikum stagen  auch d ie  a ll
gem einen Besucher angesprochen w erden , sind  h in 
sichtlich der G esta ltung  und  persone llen  B esetzung 
des S tandes entsprechende E ntscheidungen zu  treffen. 
D enn sow ohl Facheinkäufer als auch in te ress ie rte  
E ndverbraucher sind  dann  v e rtre ten .

DER ERFOLG EINER VERANSTALTUNG

Die M aßnahm en zur R ealisierung  des Z ieles, das für 
d ie  T eilnahm e an  e iner M esse oder A usste llung  g e 
setzt w ird, veru rsachen  K osten:
□  K osten, die durch d ie  V orbere itung  e in e r Teilnahm e 

bed ing t sind, w ie z. B. K osten  fü r Entw urf und  
H erste llim g  des Standes, der A usstellungsm odelle, 
der F ilm e und  Dias, K osten  für W erbem ateria l 
(Prospekte), Brief-, A nzeigen- un d  P lakatw erbung  
sow ie K osten  der A usbildung  und  Schulung des 
S tandpersonals;

□  D urchführungskosten, w ie z. B. S tandm ieten, Ko
sten  des A n- und  A btransports , des A uf- und  A b
baus des S tandes und  der A usstellungsstücke, 
K osten für die U n terhaltung  des S tandes (Strom, 
W asser, R einigung und Bewachung), W erbekosten  
(Bew irtung der G äste, Public-R elations-M aßnah- 
men), V ersicherungskosten , Reise- und  U nter
kun ftskosten  des Stand- und  A ufbaupersonals.

Um einen  V ergleich m it den  m utm aßlichen K osten 
and ere r absatzw irtschaftlicher M aßnahm en zu r R eali
s ierung  der gleichen Z iele zu erm öglichen, w ird  eine 
de ta illie rte  A ufstellung  der e rw arte ten  K osten  der 
M esse- und  A usstellungsbeschickung erforderlich. Erst 
nach diesem  V ergleich kann  d ie  endgültige Entschei
dung ü b er e ine T eilnahm e fallen. Auch erm öglichen 
d iese Soll-K osten in  V erb indung  m it dem  fix ierten  
Ziel am Schluß e in e r V eransta ltung  k o n k re te  A us
sagen  über den  Erfolg der T eilnahm e. In  einem  M esse
oder A usstellungsberich t w erden  die E rgebnisse eines 
jed en  V eransta ltungstages, z. B. A rt und  Zahl der 
Besucher, E rgebnisse aus G esprächen, Entw icklungs
und  V erbesserungsvorsch läge, K ritik , V erkau fs
abschlüsse sow ie A ussagen  ü b er A ngebot und  V er
ha lten  ko n k u rrie ren d e r A ussteller, fes tgehalten  und  
durch eine A ufstellung  der gesam ten  tatsächlichen 
K osten  ergänzt. Eine G egenüberste llung  des fix ierten  
Z ieles und  der Soll-K osten m it den  E rgebnissen d ie 
ses Berichtes ve rm itte lt d er U n ternehm ensleitung  ein 
Bild über den  Erfolg der Teilnahm e. G elang es z. B., 
auf e iner M esse m ehr als die im  Ziel festgeleg ten  500 
einkaufsen tscheidenden  V eransta ltungsbesucher m it 
der P roduk tneuhe it bekanntzum achen, w obei die ge
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p lan ten  K osten  d ie Ist-K osten  nicht übersteigen, dann 
is t das Z iel d e r T eilnahm e erreicht, die M esse w ar 
für das U n ternehm en  erfolgreich.

D er M esseb erid it d ien t a lso  einm al der A ussage d a r
über, ob das T eilnahm eziel rea lis ie rt w erden konn te . 
F e rn e r erle ic iitern  se ine  E rgebnisse der U n terneh 
m ensle itung  d ie  Entscheidungsfindung über die Be
schickung w e ite re r M essen und  A usstellungen. Schließ- 
licii b ild en  d iese  D aten  A nhaltspunkte für w eite re

absatzpolitische M aßnahm en des U nternehm ens. D enn 
fanden die E rgebnisse der M esse oder A usste llung  
ih ren  N iederschlag z. B. in  e in e r In te ressen tenkarte i, 
so kann  d iese dazu dienen, nachfolgende absatzför
dernde M aßnahm en, z. B. eine D irek tw erbung  oder die 
eigene A bsatzorganisation , gezie lt einzusetzen, w enn 
es darum  geht, daß die h e rg es te llten  K on tak te  und  
das gezeigte In te resse  der Besucher ih ren  N ieder
schlag in K aufentscheidungen finden sollen.

Absatzgenossenschaften als Vermarktungsein rieh 
tungen in Entwicklungsländern
W ilhelm /W eber, Frankfurt/Main *)

Ein e  b loße  S te igerung  d e r ag raren  Erzeugung kann  
—  so w eit sie  auf e ine ü b e r d ie Sicherstellung der 

re in en  S e lb s tverso rgung  der E rzeuger h inausgehende 
M ark tp ro d u k tio n  abzie lt —  zur V erbesserung des Er
n äh ru n g ss tan d es  d e r B evölkerung der E ntw icklungs
län d e r n ich t genug  sein. Es muß darüber h inaus g e 
lingen , die e rh ö h te  P roduk tion  auf rationelle W eise  zu 
v e rm ark ten , w as gleichzeitig  sow ohl die S icherstel
lung  d e r A nsprüche der bäuerlichen  Produzenten auf 
e in en  angem essenen  Erlös als auch der V erbraucher 
auf tra g b a re  E ndverkaufspreise- beinhaltet. D er A b
satz u n d  d ie  V era rb e itu n g  von  A grarprodukten g e 
schehen in  den  E ntw icklungsländern  bis heu te  ü b e r
w iegend  au f „p rivater"  Basis. Eine mögliche A lte r
n a tiv e  in  G esta lt e in e r genossenschaftlichen (oder 
staatlichen) V erm ark tu n g  w ird  zu wenig e rk an n t oder 
h a t sich als n ich t erfo lgreich  genug erwiesen.

AUFGABE U N D  VERBREITUNG V O N  ABSATZGENOSSENSCHAFTEN

Die A bsatzgenossenschaft als Zusam m enfassung a lle r 
K räfte  e in es  z e rs treu ten  A ngebots kann jedoch ln  der 
Lage sein , durch Ü bernahm e und  wirksame D urchfüh
ru n g  e in e r  R eihe absatztechnischer Funktionen w ie 
Sam m lung, L agerung , S ortierung, S tandardisierung, 
A u fb ere itu n g  un d  V erarbe itung , T ransport u n d  Fi
nan z ie ru n g  zu e in e r R ationalisierung  des V erm ark 
tu ngsp rozesses  un d  dam it zu e in e r V erbesserung auch 
der gesam^ten E rn äh rungssitua tion  der E ntw icklungs
län d e r be izu trag en . Im  w esen tlichen  handelt es sich 
dabei um  d ie  Ü bernahm e folgender Aufgaben:
□  R a tio n a lis ie ru n g  des A grarverm ark tungsvorgan

ges durch K ürzung  der V erm arktungsspanne, e in e r
se its  m itte ls  E lim in ierung  von  V erm arktungsge
w innen  u n d  a n d e re rse its  m itte ls  W ahrnehm ung der 
ökonom ischen V o rte ile  e in e r großbetrieblichen 
D urchführung v o n  H andels- und  V erarbeitungs
funk tionen .

□  A usschaltung bzw. A bm ilderung  der Folgen ze it
licher und/oder räum licher Preisschw ankungen an 
den M ärkten  für A grarprodukte .

□  V erstetigung  bzw. E rhöhung von  Q u alitä t und 
Q uan titä t des A bsatzvolum ens der ln  der A bsatz- 
genossenschaft zusam m engefaßten  W irtschaftsein 
heiten.

In  säm tlichen E ntw icklungsbereichen zusam m en b e 
fassen sich e tw a 100 000 G enossenschaften m it über 
15 Mio. M itgliedern  m it der V erm ark tung  von  A grar- 
produkten ; davon  sind  die w eitau s m eisten  (69"/o) ln  
Südostasien tätig . D anach fo lg t der nahöstlich-nord- 
afrikanlsche Raum  (17 “/o). A llerd ings h an d e lt es sich 
bei den A bsatzgenossenschaften  d ieser be iden  Be
reiche zu einem  großen, ln e inze lnen  Ländern  ü b e r
w iegenden Teil um  M ehrzw eckgenossenschaften, die — 
aus früheren in  d iesen  G ebieten  vorherrschenden  
ländlichen K reditgenossenschaften  en ts tanden  — 
h eu te  zw ar die Bezeichnung „m ulti-purpose co-opera
tiv e  society" tragen , d e  facto jedoch m eist im m er noch 
ausschließlich das G eld- und  K reditgeschäft be tre iben  
und ers t in  geringer Zahl und  in  beschränktem  M aße 
w arenw irtschaftliche Funktionen  übernom m en haben. 
D em gegenüber sind  d ie in  A frika südlich d e r Sahara 
anzutreffenden A bsatzgenossenschaften  (9 Vo der G e
sam tzahl) als echte W arengenossenschaften  —  m eist 
Spezialabsatzgenossenschaften (auch E inw arengenos
senschaften) —  zu bezeichnen, desgleichen die G enos
senschaften in O zeanien  und  te ilw eise  in  Latein
am erika (5 % ), w o jedoch auch vielfach M ehrzw eck
genossenschaften, h ie r  jedoch m it echter un iversa l- 
genossenschaftlicher Funktionsbreite , zu finden sind.*) 
Die zw eifelsohne eindrucksvolle P rägnanz d ieser Zif
fern  täuscht jedoch n u r allzu leicht h inw eg über zwei 
w esentliche Tatsachen, welche die B edeutung des zah
lenm äßigen Erscheinungsbildes erheblich einschränken:

Das 1st einm al der T atbestand , daß d iese abso lu ten  
Z ahlen v o r dem  H in te rg rund  der überragenden  Stel-

* T e ile  e in e r  im  G e n o s s e n s d ia f ts in s t iu t  an  d e r  U niv iersität F ra n k 
fu r t  am  M a in  e n ts ta n d e n e n  D is se r ta t io n , d ie  geg en w ärtig  in  e in e r  
S c h r if te n re ih e  d e s  M a rb u rg e r  I n s t i tu ts  fü r  G en o ssen sch aftsw esen  in  
E n tw ic k lu n g s lä n d e rn  v e rö f fe n t lic h t w ird .

1) D ie Z a h len an g a b en  s in d  d a s  E rg e b n is  e in e r  Z u sam m en s te llu n g  
d e s  V e rfa s se rs  au s  zah lre ic iien , a u fg ru n d  ih re s  U m fangs h ie r  n ich t 
d a r s te llb a re n  Q u e llen .
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