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Von der ,,Chambre de commerce” entwickelte Kontaktborse ,b2fair* wéchst

| auch 2012 weiter

Luxemburger Konzept internatio nal gefragt

Plattform bringt gezielt Messebesucher und Aussteller zusammen / Nichster Schritt: Kon

VON SANJA SIMIC

nBusiness to fairs“ (,b2fair") heiBt
ein internationales Konzept, das die
Luxemburger Handelskammer vor
acht Jahren entwickelt hat. Heute ist
es auch auBerhalb von Europa immer
mehr gefragt. Die Plattform ,b2fair*,
die Messeaussteller und Besucher ge-
zielt zueinander fiihrt, fand anfangs
nur zwei- bis dreimal im Jahr statt -
2012 stehen schon mehr als zehn
Veranstaltungen auf dem Programm.
Neu ist dieses Jahr das Konzept
»Doing Business Onsite”, das in der
Tiirkei und in Serbien geplant ist und
bei dem es darum geht, Betriebe aus
einer bestimmten Industriezone mit
auslandischen Unternehmen zusam-
menzufiihren.

Kontakte sind fiir Unternehmen, die
sich international positionieren
mdéchten, ausschlaggebend. Auf gro-
Ren Messen haben Firmen die Mog-
lichkeit, zu zeigen, was sie konnen,
aber auch zu sehen, welche Produk-
te, Technologien und Dienstleistun-
gen die Konkurrenz im Angebot hat.
Eine Messe ist per se ein natiirlicher
Treffpunkt fiir hunderte Aussteller
und Besucher. Wie man diese jedoch
gezielter und wirksamer zueinander
fithren kann, zeigt die von der Lu-
xemburger Handelskammer entwi-
ckelte und mittlerweile internatio-
nal geschiitzte Marke ,b2fair®.

,,blfalr“-Lelterm und Mltbegmnderm
Sabrina Sagramola. (FoT0: GUYJALLAY)

Anfangs handelte es sich bei dem
Projekt um eine EU-geforderte Ko-
operationsbdrse, die 2005 zum ers-
ten Mal auf der weltweit gréften
Industriemesse in Hannover statt-
fand. Thre Aufgabe war es, kleinen
und mittleren Unternehmen auf der
Messe gezielt Kontakte zu poten-
ziellen Geschiftspartnern zu ver-
mitteln. Aus so manchem Kontakt
entstand spéter auch ein Geschift.

,Was b2fair' so interessant
macht, ist die Tatsache, dass wir
Aussteller mit Besuchern, Ausstel-
ler mit Ausstellern, aber auch Besu-
cher mit Besuchern zusammenfiih-
ren“, erklirt Sabrina Sagramola,
Mitglied des ,b2fair Management
Boards und Geschiftsfiihrerin des
..Enterpnse Europe Network“ der

gischen H:
,»Ohne uns wiirden sich die Messe-
besucher nicht unbedingt treffen
und austauschen. Es sind besonders
diese gezielten Kontakte, die den
Mehrwert unserer Plattform aus-
machen*, sagt Sagramola.

»Chambre de commer
exportiert Know-how
»b2fair hat sich in den darauffol-
genden Jahren auf verschiedenen
Messen als erfolgreich erwiesen
und sich seitdem auch stets weiter-
entwickelt. Fiir die Vorbereitung
der grofien Veranstaltungen im
Ausland war die Handelsk
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gegeben, erklart Sagramola. Im
Rahmen mehrerer Reisen zuriick
auf den asiatischen Kontinent
konnte der weitere Kontakt zu po-
tentlellen Partnerorganisationen vor

dabei auf die Zusammenarbeit mit
internationalen Partneror; io-
nen angewiesen. Diese sorgen nim-
lich bei den Messen im Ausland fiir
den Kontakt mit den Unternehmen
vor Ort und sind bei der Organisa-
tion der ,Matchmaking-Events*,
vor, wihrend und auch nach den
jeweiligen Veranstaltungen inten-
siv mit eingebunden.

Heute ist die Luxemburger Net-
working-Kompetenz auch aufer-
halb von Europa gefragt. Nach der
nb2fair“-Veranstaltung, die 2010 im
Rahmen der Weltausstellung in
Shanghai organisiert wurde, zeig-
ten auch chinesische Wirtschafts-
organisationen und Unternehmen
Interesse an dem Konzept. In den
vergangenen Monaten habe es auch
Anfragen aus Indien und Thailand

und fortgesetzt
werden. »Wenn Organisationen aus
solchen Lindern bei uns an der Tiir
anklopfen und Interesse an unse-
rem Konzept zeigen, dann wissen
wir, dass wir auf dem richtigen
Weg sind*, so Sagramola.

Etliche chinesische und indische
Organisationen hitten schon ge-
fragt, ob sie eine Delegation auf ein
»b2fair“-Event in Europa schicken
oder sogar eine Kontaktbrse in
ihrem jeweiligen Land organisieren
konnten. ,Wir sind zuversichtlich,
dass wir 2013 wieder eine Veranstal-
tung in Asien auf unserem ]ahres-

haben*, sagt

T Im Mittelpunkt von ,b2fair* steht
weitgehend die Forderung von in-
ternationalen wirtschaftlichen Ko-
operationskontakten, die auch fiir
Luxemburger Unternehmen von

Vorteil sein kdnnen. ,,‘b2fair* ist ein
Instrument, mit dem Luxemburger
Unternehmen aber auch auslindi-
sche Betriebe ihre Geschfte ankur-
beln konnen“, betont Sagramola.
Zehn Prozent der Betriebe, die an
den ,Matchmaking-Events* teil-
nehmen, kommen aus Luxemburg.
Eine teilnehmende Firma macht im
Durchschnitt sieben bis acht Kon-
takte. Ein Drittel davon wird auch
nach der Veranstaltung weiter auf-
recht erhalten. Der Follow-Up der
Kontakte werde auch in Zukunft
weiter vertieft werden.

»Dariiber hinaus ist es ein Instru-
ment, mit dem die Handelskammer
den Luxemburger Wirtschafts-
standort auf eine originelle und
wirksame Art und Weise fordern
kann“, meint Sagramola. Durch
»b2fair“ werde das Grofherzogtum
indirekt auf den grofen interna-
tionalen Fachmessen sichtbarer.
»b2fair* gibt es allerdings nicht nur
auf Messen. Die Kontaktbérse kann
ebenfalls auf Kongressen umge-

setzt werden, wie zum Beispiel im
Mai bei der Auslandshandelskam-
mer-Weltkonferenz in Berlin.
Luxembur ke
in tiirkisch:
Neu ist dieses Jahr das Konzept
,Doing Business Onsite", bei dem es
darum geht, an zwei Tagen alle Un-
ternehmen und Institutionen aus
einer bestimmten Industriezone zu-
sammenzufithren. ,Diese Idee ist

b2fair* wird dieses Jahr auch in Luxemburg
prasent sein, bei den ,Greater Region Busi-
ness Days* - dem ehemaligen Unternehmer-
forum - am 13. und 14. Juni in den
Luxexpo-Hallen auf Kirchberg. Am 25. und
26. April findet zum achten Mal ein ,b2fair"-
Event auf der Hannover Messe statt. Im
vergangenen Jahr konnten hier rund 3 000
Gespréche zwischen ca. 400 Unternehmen
aus 43 verschiedenen Landern organisiert
werden. Daneben ist die Plattform im Sep-

takte kniipfen in Industriezonen

mit unseren Partnern aus der Tiirkei
und Serbien entstanden®, erklart Sa-

gramola. 2012 sind schon zwei Ver-
ans(almngen in den beiden Lindern
geplant. ,b2fair* diene hier als Aus-
tausch-Plattform fiir Firmen, die in
grofien Industriezonen angesiedelt
sind. Es werden dann bilaterale Ge-
schiftstreffen bei den Unternehmen
vor Ort geplant. Fiir Luxemburger
Industrieunternechmen  konne  die
Teilnahme an einem solchen Event
ebenfalls interessant sein, ist Sagra-
mola iiberzeugt. Des Weiteren sind
bei ,b2fair* neue Web-Applikatio-
nen geplant, die es vor allem ermdg-
lichen sollen, die Visibilitdt der klei-
nen und mittleren Unternehmen in
der virtuellen Welt verstirkt zu un-
terstiitzen.

Die ,b2fair“Teilnahme kostet
zwischen 150 und 250 Euro. ,Es ist
nicht unser primires Ziel, Geld zu
verdienen, sondern Unternehmen
durch einfache und intelligente
Mafinahmen bei der internationalen
Ausrichtung ihrer Geschifte zu un-
terstiitzen®, erklirt Sagramola. Die
Veranstaltungen seien vor allem
kostendeckend ausgerichtet. Jede
iiberschiissige Einnahme werde in
das Konzept reinvestiert. ,Wir
mdchten uns auch in Zukunft immer
weiter entwickeln und neue Ideen
umsetzen®, sagt Sagramola. ,Wir
miissen uns tiglich mit den inno-
vativen Matching-Dienstleistungen
auf dem internationalen Markt ver-
gleichen. Diese Herausforderung er-
mdglicht uns aber, die Dynamik und
Kreativitit unseres Konzeptes mit
viel Unternehmergeist weiterzufiih-
ren.

ir'- e 2012

tember auf der Industriemesse ,Sistep-Mi-
dest in Casablanca vertreten und im No-
vember auf der ,Midest"Messe in Paris und
JPollutec” in Lyon. Neben den traditionellen
b2fair“-Veranstaltungen finden dieses Jahr
zum ersten Mal ,Matchmaking-Events" in
Industriezonen statt: vom 16. bis 18. Mai in
der Indjja Industriezone nahe der serbischen
Hauptstadt Belgrad und Mitte Oktober im
organisierten Industriegebiet Gebze, in der
tirkischen Provinz Kocaeli. (san)




