
,,b2fairU auf der Hannover Messe 

y? Eine Plattform für unternehmerische Partnerschaft" 

Sabrina Sagramola ist um ldeen für Unternehmenspartnerschaften nie verlegen 

Seit jeher zieht es Untemehmen aus 
Luxemburg zur Hannover Messe. Zu 
den groDen Industrieunremehmen, al- 
len voran Arcelor, haben sich mittler- 
weile aber auch kleine und mittleren- 
Untemehmen gesellt, die gezielt Ni- 
schen suchen für ilire oftmals sehr 
spezialisierten Produkten. 

Um diesen Untemehmenaus ver- 
schiedenen Landem eine wirkungs- 
volle Platrfonn N lielem für die Suche 
nach ziikunftstriichtigen Partner- 
schaften, wurde 2005 erstmals die 
Untemehmensborse ,,b2fairW im Rah- 
men der Hannover Messe abgehalten. 
Auch in diesem Jahr reist Sabrina Sa- 
gramola vom ..Eu10 lnfo Centre" (EIC) 
der Handelskammer. die im vergan- 
genenJahr mit deurschen Kollegen ge- 
holfen hatte. das .,b2fairN-Konzept aus 
der Taule gehoben hatte, mit weit über 
einem Dutzend luxemburgischen Un- 
temehmen nach Hannover. 

Lëtzebuerger Journal: Die Han- 
nover Messe ist vielen luxembur- 
gischen Untemehmen ein Begriff. 
Weniger bekannt ist die im Rahmen 
dieser GroBveranstaltung organi- 
siene Unternehmensborse ,bLfair 
- Business Cooperation Exchange", 
die im vergangenen Jahr erstmals 
stattfand. Haben die letztjahngen 
Erfahrungen eine Neuauflage provo- 
ziert? 

Sabnna Sapmola: Die Wtederauf- 
lage war schon im vergangenen Jahr. 
gleich im Anschluss an die Messe, zu- 
sammen mit den Veranstaltem aus 
Hannover beschlossen worden. Wir 
sind don aufgefalleii, dessen wurtlen 
wir uns an O n  und SteUe bewusst und 
das hat uns auch dam ermutigt. das 
Konzept zu halten und N verfeinem. 

Die Tatsache, dass wir im Rahmen 
dieser riesigen Messe aufgefallen sind, 
istjaschon beachtlich. Unremehmen, 

die im vergangenen Jahr zufallig auf 
unserem Stand waren, haben sich so- 
fort für eine Neuauflage interessiert. 

Ziidem war auch die vorgesehene 
Teilnahme von über 500 Untemeh- 
men bereits eine Bestarigung dafür. 
d m  lnteresse und Nachirage bestand. 
Mit mehr als 3.500 Kontakten, die im 
vergangenen Jahr gehüpft  werden 
konnten, brauchten wir uns ja nicht 
N verstecken. Wir haben aber auch 
eingesehen, dass verschiedene Dinge 
anders angepackt werden müssten. 
Die entsprechenden Berichtigungen ' 

haben wir in der diesjahrigen Vorberei- 
rungsphase vorgenommen. 

L.J.: Über das ..Euro lnfo Centreu 
war und ist die Luxemburger Han- 
delskammer direkt an der Veranstal- 
tung dieser Unternehmensborse be- 
teiligt. Hat sich die Mitwirkung im 
vergangenen Jahr auch für das 
luxemburgische EIC gelohnt? 

Sabrina Sagramola: Die ganze Ver- 
ansraltung entspringt ja eigentlich 
einem europaischen Projekt zur For- 
derung von Untemehmenspartner- 
schaften, das in seiner früheren Form 
nicht mehr bestelit. Die Konraktbor- 
sen ,.Europartenariat" haben eine Tiir 
aufgestoBen. die man bisher bei grog- 
en internationalen Messen vermissre. 
Hier hat man alle Akteure versammelt, 
Aussteller, Besucher und Kaufinteres- 
senten. denen man nur eine Plattform 
N bieten braucht. 

Statt massiv in iogistik und Infra- 
stmkturen investieren zu müssen, ist 
diese Form der Veranstalrung fur uns 
und für alle Beteiligten sinnvoller und 
effiàenter Der Rahmen ist gesteckt. 
wir brauchen nur für die edorderliche 
Vemetzung m sorgen. Das haben alle 
Beteiligten verstanden. 

L.J.: Wie kamen Sie überhaupt 
dazu, gleichberechtigt mit Veranstal- 
tern @Berer Events in Deutschland 
gleichberechtigt in Hannover mir zu 
wirken? 

Sabrina Sagramola: Unsere Edah- 
mng mit den ,.Europartenariats" hat 
uns den Zugang gewissermaBen er- 
leichtert. Es gelang mir, in der EU- 
Kommission Gespriichspanner N fin- 
den, die ich für die ldee begeistern 
konnte. Aus diesem Grund waren wir 
von Anfang an eingeschalret. 

Die daraufhin erfolgte Ausschrei- 
bung wurde zwar nicht von uns direkr. 
wohl aber vom EIC der Handwerks- 
kammer Stuttgan aiifgegtiffen. Unter 
den 5 moglichen Messebereiligungen 
haben wir uns leutendlich für die 
Hannover Messe entschieden und er- 
hielten tinter 6 Mitbewerbem auch 
den Zuschlag. 

LJ.: Besteht eigentlich nach wie 
vor Bedarf, KMU aus Luxemburg für 
internationale Partnerschaften N 
motivieren, bzw. mit welchen Anrei- 
zen wollen sie diese Betriebe nach 
Hannover locken? 

Sabrina Sagramola: Haiinover isr für 
uns ein Srartpunkt und nach dem en- 
ren Erfolg 2005 konrien wir über man- 
gelndes Inreresse auch diesmal nicht 
Hagen. Allerdings erwagen wir, für zu- 
satzliche lndustriebereiche ahnliche 
Moglichkeiten, wie sie Hannover vor 
allem für die Metallverarbeitung bietet, 
zu erschlie0en. 

Wenn unsere Betriebe Bedarf an- 
melden, brauchen wir auch nicht dau- 
erhaft von der Unterstützungaus Brüs- 
sel abhangig zu bleiben. Einige ldeen 
haben wir schon ennvickel. Dam ge- 
hort auch ein finanzielles Schema, in 
das verschiedene Panner wie Handels- 
uiid Handwerkskammem sich ein- 
briiigen konnen. um ihren jeweiligen 
Untemehmen diese Basis zu liefem. 
Wichrig ist dabei auch eine angemes- 
sene finanzielle Beteiligung der Unter- 
nehmen selbst. die damit auch die Se- 
nositat der Veranstaltung erkennen. 
Das erklart auch die Tarifsteigemng, 
die wir gegenüber dem vergangenen 
Jahr vorgenommen haben. Gewinn 
machen wir mit Sicherheit keinen. 
und das ist ja auch nicht der Zweck 
der Sache. Wichtigist die Kontinuitat. 
Dazu gehorr auch ein verstikktes Au- 
genmerk auf regionalen Veranstaltun- 
gen. Gesprache niit Luxexpo wurden 
auch schon gefülirt. um sektorielle Be- 
teiligungen im Rahrnen von bestehen- 
den Veransralrungen ni organisieren. 

L.J.: Wie hat sich die Beteiligung 
der luxemburgischen Unternehmen 
im vergangenen Jalir ausgewirkt? 

Sabrina Sagrainola: Die Bertriebe 
waren generell sehr zufrieden. weil sie 
viele Kontakte gefunden haben. Viele 
davon habeii schon zu Vertra~en ge- 
führt, andere sind noch in drr E ~ I -  
wicklung. 

1.J: Welche geographischen und 
sektoriellen Scliwerpunkt sollen bei 
der diesjahrigen .,b2fairU in Hanno- 
ver gesetzt werden? 

Sabrina Sapmola: Einen thema- 
tischen Schwerpunkt gibt es eigentlich 
nicht. wir passeii uns den 10 Unterrei- 
lungen an, die von der Hannover Mes- 
se ohnehin vorgegeben sind. 

Geographisch liegt weiterhin ein 
Hauptgewicht auf Osteuropa, aber zii- 
nehmendes lnteresse finden wir auch 
bei Firmen aus dem asiatischen Raum, 
ails Indien. Pakistan oder China, ja so- 
gar aus den USA. Wir sirid für alle 
Staaten und auch für andere Partner- 
organisationen offen. Natürlich 
braucht es noch Zeit, die Kontakte niit 
diesen Sraaten auf der Ebene von klei- 
nen und mittleren Untemehmen zu 
vertiefen. Wichtig kt qualitatives und 
zielorientiertes Wachstum. 

> Die Fragen stellle Nic. Dicken 


