Euro Info Centre der Handelskammer

Fit for fairs“ - iiber den Messebesuch
zum angestrebten Geschiftserfolg



Seit gut anderthalb Jahrzehnten
miiht sich das Euro Info Centre der
Luxemburger Handelskammer, iiber
die Stimulierung und Forderung von
Messebesuchen luxemburgischer
Unternehmen im In- und Ausland
die Expansionsdynamik der interes-
sierten Betriebe zu unterstiitzen.
Vor allem im Bereich der Unter-
nehmensborsen, wo mit einer
hinlanglich bewahrten Systematik
auf internationaler Ebene Partner-
schaften und Kooperation zwischen
Unternehmen geférdert wird, hat
sich diese Dienststelle der Handels-
kammer hervor getan und kann
dort auch eine ganze Reihe von Er-
folgen verbuchen, die sich fur die
betroffenen Unternehmen ausge-

zahlt haben.

Expansion und Kooperation

Gestern hatte das EIC der Han-
delskammer einmal mehr zu einer
Veranstaltung eingeladen, um inter-
essierten Betriebsvertretern den Nut-
zen von Messebesuchen vor Augen
zu fithren und ihnen gleichzeitig
~ Tipps und Ratschlige mit auf den
Weg zu geben, wie sie einen mog-
lichst grofSen Nutzen aus diesen Ver-
anstaltungen ziehen konnten.

Sabrina Sagramola, die zustandig
ist fiir die Verwaltung des EIC, wies
in ihrer BegriiRungsansprache auf
die erfolgreiche Beteiligung luxem-
burgischer Unternehmen an zahl-
reichen internationalen Messen un-
terschiedlicher Groflenordnung
hin, die sich auf irgend eine Weise
fir die Teilnehmer stets gelohnt
hitten. Deshalb will die Handels-
kammer auch weiterhin den Betrie-
ben zu Diensten sein und sie bei
ithrer Expansion tiber die Landes-
grenzen hinaus unterstiitzen.
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Sabrina Sagramola, Morgan Gromy und Carla Ten Cate (v.r.n.l.) erlduterten den Nutzen eines Messebesuches

Nutzen und Effizienz
des Messebesuches

Uber Kosten und Nutzen eines
Messebesuches referierte Hendrik
Hochheim, Vertreter des Ausstel-
lungs- und Messeausschusses der
deutschen Wirtschaft (AUMA), der
anhand konkreter Erfahrenswerte die
starken Unterschiede offen legte, die
zwischen direktem Kundenkontakt
und anderen Formen der geschaft-
lichen Kommunikation besonders
hinsichtlich ihrer nachhaltigen Wir-
kung fest gestellt werden konnten.

Fiir Carla Ten Cate-Prijs, Lehrbe-
auftragte fiir Marketing an der SRH
Fachhochschule im deutschen Calw,
gibt es ebenfalls keine giiltige Alter-
native zu Messebesuchen, wenn
man auf Dauer mit Werbung und
Ausbau des Kundennetzes Erfolg
haben will. Bei korrekter Rechnung
sei der Messebesuch am Ende nicht
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nur effizienter als die tiblichen Kun-
denbesuche, sondem erweise sich
im Endeffekt auch noch als wesent-
lich kostengtinstiger.

Pridritéiten setzen

Morgan Gromy von der Luxem-
burger Messegesellschaft Luxexpo er-

lauterte den Zuhorem, wie man die

Effizienz eines Messbesuches nach-
vollziehen und ermessen kann. Zu-
nichst einmal miisse man sich vor
dem Messebesuch ganz eindeutig im
Klaren sein, welche Prioritdten man
dort setzen will, ob man das Unter-
nehmen oder eventuell nur Produkte
und Dienstleistungen anpreisen will,
oder ob man gar neue Geschaftsbe-
ziehungen anstrebt. :
Dariiber hinaus miisse man sich
auch klare Zielvorgaben setzen und
Kriterien aufstellen, an denen man
im Nachhinein den Erfolg der Messe-
préasentation feststellen kann.
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Unterstiitzung nutzen

Als Vertreter des luxembur
gischen Wirtschaftsministeriums
befasste sich Jean-Claude Knebeler,
Prisident des ,,Comité pour la Pro-
motion des Exportations Luxem-
bourgeoises® (COPEL), mit den
verschiedenen Férderungsmali-
nahmen, die von der Regierung im
Fall vonn Messebesuchen im Aus-
land bereit gestellt werden konnen,
neben anderen Unterstiitzungen,
auf die expansionswillige Unter-
nehmen in bestimmten Situation
und unter gewissen Vorausset—
zungen zdhlen kénnen.

Fir die Teilnehmer an der ges-
trigen Konferenz diirfte jedenfalls

- die Entscheidung tiber eine even-

tuelle Beteiligung an der einen
oder anderen Fachmesse im Aus-
land ein gutes Stiick einfacher ge-
worden sein.
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