NEUE NDENKONTAKTE

Im Auftrag des AUMA Ausstellungs- und
Messe-Ausschuss der Deutschen Wirtschat,
Setln, hat die TNS Emid eine Studie uber

1 Gewinnung never Kooperationspartner (62
Prozent)
1 Marktforschung zu Kundenverhalten oder

die Untemehmen, auf Messen
Ao rihn s v il

efragt wurden 500 reprasentativ ausgewahl-
te Unternehmen. Die wichtigsten Ziele oder
Beweggrande sind:

¥Gewiung never Kuden verbunden mit iner

(57 Prozent)
Die Studie ergibt insgesamt:
Deutsche Unterehmen nutzen Messen

besonders fur die Erzielung von umsatz
wirksamen Impulsen. Darunter fallen vor

mens und dessen Produke (92 Prozert)

[} Prasemanm neuer Produkte und Verfahren
(90 Proz
'

allem die und die Pro

duktprasentation. Das bedeutet auch, dass

Messen, die vor allem als Verkaufsplatze

angelegt sind, gegentber Messekonzepten,
und

bis der
Stammkundenpflege (89 Prozent)

1 Verbesserung des Image von Unternehmen
und Produkmarken (88 Prozent

1 ErschlieBung never Markte (76 Prozent)

1 Erzielung von Verkaufsabschiissen wahrend
oder nach der Messe (69 Prozent).

die eher

< i e i Ausnaone.
Witd nach Alter der Aussteller unterschie-
den zeigt sich, dass maximal vier Jahre alte
Unternehmen einen stérkeren Fokus euf Ge-
schaftsabschlisse wahrend oder nach der
Messe legen.



