Die FLEXIM Flexible Industriemesstechnik GmbH,
Mitglied im BVMW, ist Technologiefiihrer auf dem
Gebiet der eingriffsfreien Durchflussmessung mit
Ultraschall. Die Sensoren, die in Berlin entwickelt
und produziert werden, messen alles, was flie3t
- Flssigkeiten ebenso wie Gase - ohne dass es zu
Betriebsunterbrechungen oder Leckage-Risiken
kommt. Denn sie werden einfach auf3en auf dem
Rohr aufgespannt und arbeiten zuverlassig und ge-
nau. Heute ist das mittelstandische Unternehmen
mit internationalen Niederlassungen weltweit der
einzige Anbieter solcher Clamp-On-Ultraschallsys-
teme zur eingriffsfreien Durchflussmessung von
Flussigkeiten und Gasen mit SIL-Zertifizierung.

,Deshalb prasentieren wir jahrlich auf etwa 50
auslandischen Messen unsere Systeme®, sagt
FLEXIM-Sprecherin Catarina Kloss, ,Messen, auf
denen das Unternehmen eigene Stande hat oder
durch Distributoren vor Ort vertreten wird. Im
Marz waren wir beispielsweise auf der Aqua Neder-
land Vakbeurs, einer Wasser-Fachmesse im nieder-
landischen Gorinchem.” Dort hatte die Firma einen
20 Quadratmeter groRRen Stand, an dem vier Mitar-

beiter Produkte erklarten und Kontakte kniipften.

40 Prozent der inldndischen Messe-
teilnehmer wollen auch ins Ausland
Auf Messen erzielen Firmen mehr Reichweite,
mehr Auftrage und damit mehr Umsatz. 58.000

deutsche Unternehmen beteiligen sich der-

zeit als Aussteller auf Fachmessen in Deutsch-
land. Nach einer repréasentativen Umfrage
fir den Ausstellungs- und Messe-Ausschuss
der Deutschen Wirtschaft (AUMA) waren 40
Prozent davon in den vergangenen zwei Jah-
ren auch auf auslandischen Messen vertreten,
ebenfalls 40 Prozent planen das auch in den
kommenden zwei Jahren. Vor allem groBere
Unternehmen mit mehr als 50 Millionen Euro
Jahresumsatz haben sich im Ausland vorgestellt
(58 Prozent), der Anteil der kleineren betrug 36
Prozent. Im Marketing-Mix rangieren Messeauf-
tritte nach Wichtigkeit auf Rang 2 (84 Prozent)
hinter der eigenen Homepage (91 Prozent), aber
noch vor den Aktivititen des AuBendienstes
(80 Prozent). Rund zwei Drittel der befragten
Unternehmen gaben fiir einen Messeauftritt im
Schnitt weniger als 50.000 Euro aus, 22 Prozent
sogar weniger als 10.000 Euro.

»Aufinternationalen Veranstaltungen stellen wir
mit kleinen und mobilen Messestanden in der
GroRe zwischen zwdlf und 20 Quadratmetern
aus”, sagt Carsten Koska von der Knick Elekt-
ronische Messgerdte GmbH & Co. KG (eben-
falls BVMW-Mitglied). Die Kosten pro Auftritt:
zwischen 3.500 und 10.000 Euro zuztiglich Per-
sonal- und Reisekosten. Die Firma mit Zentrale
in Berlin und Niederlassungen in aller Welt ent-
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wickelt und stellt hochwertige und innovative

Trennverstarker und Messgerate fiir zahlreiche
Branchen her. ,In bestimmten Regionen wie
Stidostasien oder China werden Messen sicher-
lich noch an Bedeutung gewinnen“, weil Carsten
Koska, ,in Europa oder USA verlieren sie dage-
gen eher.“ In den vergangenen zwei Jahren hat
Knick allein auf vier Messen in China prasentiert.

auch FLEXIM schon teilgenommen, beispielswei-
se auf der ADIPEC in Abu Dhabi. ,Grundsétzlich
haben wir die Erfahrung gemacht®, sagt Catarina
Kloss, ,dass Produkte, die von deutschen Inge-
nieuren entwickelt wurden, einen guten Ruf im
Ausland haben.” Alle Messen im AMP werden in
der Messedatenbank auf der Website des AUMA
veroffentlicht.

’ ’ Auf Messen erzielen Firmen mehr Reichweite,
mehr Aufirdge und damit mehr Umsatz.

Gemeinsam ausstellen unter

der Marke ,Made in Germany*
Insbesondere kleine und mittlere Unternehmen
werden von den Bundesministerien fur Wirt-
schaft und Energie und fir Erndhrung und Land-
wirtschaft bei der Teilnahme an Messen im Aus-
land unterstiitzt. Das Auslandsmesseprogramm
(AMP) des Bundes ermdglicht es Firmen, sich
in unterschiedlichen Formaten zu exponieren
- vom einfachen Informationsstand bis zur Teil-
nahme an Firmengemeinschaftsausstellungen,
die unter der Dachmarke ,Made in Germany“
eine geschlossene Prasentation von Produkten
und Erzeugnissen aus Deutschland garantiert.
An solchen Gemeinschaftsausstellungen hat

,Der AUMA bietet eine gute Orientierung, wenn
man in einem Land, das man vorher noch nicht
vertrieblich erschlossen hat, Messeauftritte
plant®, erlautert FLEXIM-Sprecherin Kloss. ,Man
kann herausfinden, welche Férdermdglichkeiten
es von Bund und Landern gibt und welche Ver-
anstalter die jeweiligen Messen organisieren.
AuRerdem erhebe der AUMA regelmaRig Daten
zu Messen: zum Beispiel welche Besucher man
dort erwartet. ,Denn wichtig sind die Zielgrup-
pen und Markte, die ein Unternehmen in diesem
Land erreichen will.“ Der Aufwand lohne sich
sowohl kurz- als auch langfristig, wenn diese
Zielgruppen gezielt auf den entsprechenden
Messen angesprochen werden kénnten. @
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