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KMO 2005 – Position gefestigt – gute Verkaufsergebnisse 
 
Nach Auswertung ihrer Vertriebsaktivitäten sind die Aussteller von der positiven 
Resonanz überzeugt  
 
Bad Salzuflen, 29.06.2005: Gerade in durchwachsenen Marktsituationen bleibt es eine 
wichtige Aufgabe für die Kunststoffverarbeiter ihre Prozesse zu optimieren, die 
Wertschöpfung zu erhöhen und Kosten zu senken. Die 16. Messe KMO 2005 fiel in eine 
angespannte Lage der Binnennachfrage.  
 
Ergebnisse 2005 im Überblick 
 
Wie wichtig die Kontakte und deren Dichte für Besucher und Aussteller im Frühjahr 
2005 wiederum waren, zeigte sich in den Zahlen der KMO 2005 in Relation zu 2003 
(Werte in Klammern): Danach kamen 11.000 (11.560) Besucher zur KMO, ein Indiz für 
das nahezu ungebrochene Besucherinteresse, sich mit Prozessverbesserungen, 
Wertschöpfung und Kostensenkungspotentialen zu beschäftigen. Die Besucherzahlen 
standen, wie in den letzten Jahren generell zu beobachten, unter dem hohen Kosten- 
und Zeitdruck der Fachleute. Die Ausstelleranzahl steigerte sich mit 352 (345) 
Ausstellern aus 14 (13) Ländern um gut 2%. Traditionell kamen die meisten Besucher 
aus NRW und Niedersachsen (zusammen 68%), also den Hochburgen der 
Kunststoffverarbeitung – z.B. Ostwestfalen, Region Peine-Braunschweig und dem 
Bergischen Land. Die KMO 2005 präsentierte sich erneut organisch eingebunden im 
Herzen einer bedeutenden Industrie. 
 
Gerade im zeitlichen „Windschatten“ der K-Messe bot die KMO 2005 willkommene 
anschließende Gelegenheit zum Erfahrungsaustausch über neue Lösungen in der 
Anwendung,  zum praxisnahen Dialog von mittelständischen Partnern und der 
Präsentation von nützlichen Serviceangeboten der Industrie, wie von zahlreichen 
Besuchern festgestellt wurde. 
 
Das Kosten-Nutzen-Verhältnis der KMO 2005 wurde im Vergleich von den Ausstellern 
wiederholt als hervorragend eingestuft. Der Preis gemessen je Kontakt in Relation zu 
den reinen Flächenkosten gilt als weltweit beispielhaft. Wie eine Umfrage unter den 
Besuchern bereits im Jahr 2003 zeigte, konnten für die KMO Zufriedenheitswerte 
zwischen 83 und 98 %, je nach Fragestellung, ermittelt werden. Zusätzlich bezeichnen 
52% der Besucher die KMO als wichtig – gegenüber 46,6 % für die K (Düsseldorf) und 
jeweils 18,2% Fakuma (Friedrichshafen)  bzw. 12,8 Euromold (Frankfurt a. M.). Die 
Zahlen sprechen für die Notwendigkeit dieser Messe in Norddeutschland.  



Die Aussteller stellten in diesem Jahr besonders das Messe- und Nachmessegeschäft 
als nachprüfbare Kenngröße fest. 
 
Kontinuität und Einsatz sorgen bei Albis für Erfolg  
 
Beim Rohstofflieferanten Albis (Hamburg) bewertet man die Teilnahme an der KMO 
2005 als Erfolg. Martin Schmitz, Prokurist und bei Albis zuständig für den Vertrieb von 
Peripheriegeräten, zeigt sich sehr zufrieden mit den auf der Messe gewonnenen 
Kontakten und den im Nachgang zur Messe getätigten Geschäftsabschlüssen. Für Albis 
zahlt sich die Teilnahme an der KMO aus, weil man diese als „Arbeitsmesse“ betrachtet, 
und dementsprechend dazu nutzt, den Kunden das sehr umfangreiche und vielfältige 
Produkt- und Leistungsspektrum der Albis zu präsentieren, so Schmitz. Der Erfolg einer 
Messe hängt seiner Meinung nach von der direkten Ansprache der Besucher im Vorfeld, 
dem professionellen Messeauftritt und einer intensiven Nachbereitung ab. Die KMO ist 
fester Bestandteil im Messekalender von Albis. 
 
Arburg sieht positive Grundhaltung voll bestätigt 
 
Der bekannte Maschinenbauer Arburg (Loßburg) zog nun ebenfalls eine fundierte Bilanz 
der Ergebnisse der KMO 2005. Arburg präsentiert seine Lösungen und Maschinen in 
den Schließkraftgrößen 125-4.000 kN unter dem Motto „Modularität allround“. Dr. 
Christoph Schumacher, Leiter Marketing und Unternehmenskommunikation bei Arburg, 
sieht die KMO als einen wichtigen modularen Baustein der international ausgewählten 
Messeplattformen des Hauses:  „Bei Regionalmessen dieser Kontaktdichte sind wir ‚nah 
dran’ an unseren Kunden – mit Serviceangeboten, neuen Partnerschaften und 
erfolgreichen Abschlüssen.“ Kundentreue will gepflegt sein, und diese Möglichkeit ist in 
Bad Salzuflen sehr gut gewährleistet. Schumacher stellte fest, dass wenige Monate 
nach der K,  gerade Bad Salzuflen den interessierten Fachbesuchern wieder die 
gewünschte intensive Arbeitskommunikation bot. Konsequent sagte Arburg bereits jetzt 
eine Messeteilnahme des Hauses für die KMO 2006 zu. 
 
Prozesse optimieren – Wertschöpfung erhöhen – Kosten senken, bleiben daher auch 
nach 20 Jahren die Herausforderungen am Messeplatz Bad Salzuflen. Chancen 
aufzeigen und partnerschaftlich nutzen – dafür steht auch die 17. KMO, die vom 15.-18. 
März 2006 ihre Tore öffnen wird.  
 
BU:  
 
Dr. Christoph Schumacher, Leiter Marketing und Unternehmenskommunikation bei Arburg: „ Bei 
Regionalmessen dieser Kontaktdichte sind wir ‚nah dran’ an unseren Kunden … „  (Bildquelle 
Arburg – Loßburg) 
 

        Arbeitsatmosphäre auf der KMO 2005 bei Albis (Bildquelle MZB) 
 


