Unterhaltung mit Sabrina Sagramola von der Luxemburger Handelskammer Uber die Initiative b2fair

»Das persénliche Gesprach

Carlo Kass

Dass der persdnliche Kontakt
auch in Zeiten der
elektronischen Vernetzung und
der wirtschaftlichen
Globalisierung

immer noch sehr wichtig ist,
zelgt der qualiitative Anstieg
bei den Besuchern grofier
Messen.

N atiirlich sind diese Messen
langst nicht mehr die stati-
schen Ausstellungen, bei denen
die Kunden durch die Génge hu-
schen und mit Tiiten bewaffnet
iiber die Kataloge herfallen, um
sie tonnenweise mit nach Hause
zu nehmen.

Heute wird sowohl den Besu-
chern wie auch den Ausstellern
schon etwas mehr geboten. Dazu
dient auch die oben bereits er-
wihnte IT-Technik, die Produkte
und Dienstleistungen lebhafter
und plastischer darstellen kon-
nen als auf dem Papier.

Um jedoch auf einer renom-
mierten Messe wie der in Hanno-
ver, wo sich jedes Jahr nicht we-
niger als rund 2000.000 Besucher
und 6.000 Aussteller kreuzen,
nicht in der Masse unterzugehen,
muss man sich schon etwas ein-
fallen lassen.

Unter dem Impuls unserer heu-
tigen Gesprichspartnerin Sabri-
na Sagramola hat sich das Euro
Info Center dieser Aufgabe ge-
stellt, als es bereits im vorigen
Jahr mit ihrer ,b2fair Koopera-

tionsborse* u.a. auch auf der
Hannover  Messe  punkten
konnte.

Dieses Experiment auf der

Hannover Messe, bei dem im-
merhin 3.500 Kontakte mit Teil-
nehmern aus 39 Herren Lindern,
davon 21 Firmen aus Luxemburg,
mit Gesprichen verkniipft wer-
den konnten, soll in diesem Jahr
wiederholt werden.

nTageblatt”: Die Hannover
Messe wird in diesem Jahr zwi-
schen dem 24, und 28. April in
der niedersachsischen Haupt-
stadt organisiert. Was verspre-
chen Sie sich von der zweiten
Beteifigung an dieser Veranstal-
tung?

Sabrina Sagramola: ,Unser er-
klartes Ziel ist es, die Qualitat
und Visibilitat dieser 'b2b'-Ver-
anstaltungen zu erhéhen und sie
zu einem regelrechten Konzept
zu entwickeln, mit dem wir lang-
fristig neue professionelle Part-
nerorganisation mit einbinden
konnen.*

Kleine Betriebe auf
der Biihne der Grofen

»T": Was ist eigentlich das
Objektiv dieses ,b2fair”-Kon-
zeptes?

S.S.: ,Nun, es gibt die klassi-
schen Messen und die damit ver-
bundenen Kontakte zu mogli-
chen wirtschaftlichen Koopera-
tionen.

Diese Verbindung noch zu
verstirken und sie sowohl im
Vorfeld wie auch wihrend und
nach einer Messe zu koordinie-
ren, ist u.a. die von der EU-Kom-
mission geforderte und von 32
Partnern unterstiitzte Aufgabe
der Euro Info Centers, die in 20
europdischen Lindern ihre Be-
mithungen vernetzen, um in den
kommenden Jahren rund 2.000
kleine und mittlere Betriebe als
so genannte 'b2fair project part-
ners' zusammenzubringen.“

»T":Was ist ein Euro Info Cen-
ter?

S.S.: ,Das Netzwerk der Euro-
péischen Kommission zur Unter-
stiitzung der KMUs (Kleine und
Mittlere Unternehmen) wurde
1987 aus der Taufe gehoben.

ist unersetar!“
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Sabrina Sagramola: Présenz der kleinen Unternehmen auf grofien Messen optimieren

Heute gibt es 300 solcher Infor-
mationszentren (EICs) in 42 ver-
schiedenen Lindern, die den lo-
kalen Firmen eine tégliche Unter-
stiitzung z.B. im Bereich der eu-
ropiiischen Bestimmungen, der
potenziellen Handelspartner und
Investitionsmoglichkeiten sowie
des Beistandes zur Positionie-
rung der Firma im EU-Binnen-
markt und der Exporthilfe.*

»T": Aber nun konkret zu der
Aktion einer Kooperationsbor-
se, die auf der Hannover Messe
wiederholt wird. Wen sprechen
Sie damit an?

S.S.: ,,Wie schon erwéhnt klei-
ne und mittlere Betriebe, denen
wir auf dem Weg zu internationa-
len Kontakten ein professioneller
Partner sein wollen.

Wir haben uns in einer ersten

Phase auf den Metall verarbeiten-
den Sektor konzentriert, mit dem
wir seit Ende 2004 die wichtigs-
ten Messen besuchten.

So waren wir auf der AMB in
Stuttgart, der Midest in Paris, na-
tiirlich der Hannover Messe, der
HI IndustriMessen im dénischen
Herning und auf der Elmia Sub-
contractors im schwedischen
Jonkoping.“

«T": Sie gehen also sektoriell
an lhre Aufgabe heran und
schliefen regionafe und natio-
nale Messen nicht aus?

S.S.: ,Richtig, auch wenn es
noch zu friih ist, um Konkretes
dariiber zu sagen, bestehen sehr
gute Kontakte in der so genann-
ten GroRregion, u.a. mit der Uni-
versitdtsstadt Liittich®.

Fir 549 Euro
Lallinclusive”

»T": Was kann der ,,Kunde”
von thnen erwarten?

S.S.:,,Wir verfahren in drei Ab-
schnitten, die sich vor, wihrend
und nach der Teilnahme an einer
Messe abspielen. Als erstes ma-
chen wir einen so genannten Ge-
schéftsscanner verbunden mit ei-
ner Analyse, die den richtigen
Partner ausmachen soll,

Danach kommt der wohl der
wichtigste Punkt: Unsere Partner
profitieren von qualifizierten
professionellen Kontakten, die
genau auf ihre Anforderungen
abgestimmt werden konnen.

Uber die Internetplattformen
www.hannovermesse.de und
www.b2fair.com werden im Vor-
feld, bei sieben Millionen Seiten-
nachfragen weltweit Interessen-
ten angesprochen, aus denen ent-
sprechend der Kooperations-
wiinsche schon vor der Messe die
genauen Profile der moglichen
Partner gezeichnet werden.

Dann kommt die Planung der
personalisierten Geschiéftsmee-
tings und die Betreuung vor Ort,
die den zweiten Schritt einleitet.
Um die Beteiligung an der Koo-
perationsborse auf der Hannover
Messe zu garantieren, bieten wir
fiir bescheidene 549 Euro ein Pa-
ckage an, das vom dreitidgigen
Aufenthalt bis zu den Gebiihren,
der Agenda- und der Terminver-
waltung sowie der Beratung nach
der Messe alles beinhaltet.

«T": Kénnen auch Luxembur-
ger Aussteller, die an dem ge-
meinsamen Stand des Wirt-
schaftsministeriums teiineh-
men, ebenfalls Gebrauch vonder
Kooperationsborse im Global
Business Center auf der Hanno-
ver Messe teilnehmen?

S.S.: ,Ja, und wenn ich aus der
Broschiire zitieren darf, so ist die
optimale Prdsenz im 'b2fair' fiir
viele mittelstdndische Firmen der
ausschlaggebende Faktor fiir die

Teilnahme am gemeinsamen
Messestand der Luxemburger
Wirtschaft.

Man kann nicht oft genug da-
ran erinnern, dass die Teilnehmer
zu einem doch sehr fairen Preis
vom immensen Potenzial der
Hannover Messe profitieren kon-
nen.

Andere Vorteile sind die Zeiter-
sparnis durch vorbereitete Tref-
fen, die hohe Ergebnisquote
durch qualifizierte Kontakte, die
intensive und folgerichtige Infor-
mation iiber Unternehmen, das
umfangreiche  Serviceangebot,
der Erfahrungsaustausch iiber
die internationale Markterschlie-
RBung und - last but not least — die
im Vorfeld fiir eine Firma Auf-
merksamkeit schiirende Kom-
munikation.*

»T’': So recht nach Ihrem Mot-
to ,Wir bringen Sie ins Ge-
sprach”, das man mit ,,Wir brin-
gen Sie ins Gesch&ft” erginzen
kdnnte. Mit modernen Mitteln
betrieben, hat die gute alte Mes-
se also noch nicht ausgedient?

S.S.: ,,Sie sehen, auch wie wir
hier zusammen sitzen, dass das
persdnliche Gesprich durch
nichts zu ersetzen ist. Auch in
Zeiten der elektronischen Ver-
netzung haben der offene Hand-
schlag und der freie Blick immer
noch ihren Platz.“



