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—ditorial

Liebe Leserin, lieber Leser,

jahrlich werden allein in das Auslandsmesseprogramm des Bundes-
ministeriums fur Wirtschaft und Klimaschutz tber 280 Messen mit
Uberregionaler beziehungsweise internationaler Bedeutung aufge-
nommen. Zu 83 Prozent sind kleine und mittlere Unternehmen Nutz-
nief3er dieses Programms. Dessen Evaluation zeigt, dass Messebe-
teiligungen den Einstieg in neue Auslandsmarkte ermaglichen, die
Wettbewerhspaosition starken und Arbeitsplatze sichern.

In der vorliegenden Ausgabe von xPORT berichten verschiedene
deutsche Aussteller aus dem Kreis der Bildungsexportwirtschaft
von den Grunden, aus denen Sie an Auslandsmessen teilnehmen,
und von den unterschiedlichen Zielen, die sie auf diesem Wege
verwirklichen kénnen. Alle bestatigen den grofden Nutzen, den sie
aus ihrer Teilnahme ziehen, und auch die Bedeutung personlicher
Kontakte im Rahmen einer Messe, der sich durch digitale Kontakte
nicht (vollstandig) ersetzen lasst. Dafur, dass Sie Ihre Erfahrungen
und Einschatzungen mit uns geteilt haben, bedanken wir uns noch
einmal sehr herzlich bei lhnen.

In der kommenden Ausgabe von xPORT beschaftigen wir uns mit
Bildungsmodulen, die sich wegen ihrer oft vergleichsweise kur-
zen Dauer und haufig niedrigschwelligen digitalen Verfugbarkeit
international grofser Nachfrage erfreuen. Grofse Lernziele in kleinen

A
1
Lernschritten zu erreichen, findet viele Befurworter/-innen. Sie ver-
weisen auf die Mdglichkeiten zur Optimierung des selbstbestimm-

ten und berufsbegleitenden Lernens durch die flexible Nutzharkeit
und Kombinierbarkeit der Lerneinheiten.

Bieten Sie Bildungsmodule an und welche Erfahrungen haben Sie
damit gemacht? Eigenen sie sich fir Aus- und Weiterbildung glei-
chermafden? Haben kurze ,Lernhappen” Nachteile? Welche Vorteile
bieten aus lhrer Sicht langfristige Bildungsmafinahmen, wie sie
etwa eine klassische Berufsaushildung in Deutschland darstellt? Wie
schatzen Sie die weiteren Entwicklungen auf diesem Gebiet ein®?

Wir laden Sie herzlich ein, darUber in unserer Schwerpunkt-
ausgabe von xPORT 2/2024 mit dem Titel ,Lernen nach dem
Baukastenprinzip - Bildungsmaodule, Microcredentials und Co.” zu
berichten. Wir warden uns freuen, wenn Sie als Autarin oder Autar
mit einem Artikel oder im Rahmen eines Interviews beitragen kénn-
ten. lhre Erfahrungen und Meinungen sind uns hochwillkoemmen.
Bitte informieren Sie uns Uber Ihr Interesse bis Ende Juni 2024. Ihre
Ansprechpartnerin ist Silvia Niediek aus unserem iMOVE-Team.

Wir winschen Ihnen eine interessante Lektlre unserer aktuellen
xPORT-Ausgabe und sind gespannt auf |hr Feedback.
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Dr. Andreas Werner
(Universidade de Sdo Paulo, Brasilien]
Leiter ,iMOVE: Training - Made in Germany"
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Schwerpunktthema ,Auslandsmessen als Instrument fur Bildungsexportmarketing”

Aufwand in Erfolge
umwandeln

Das mittelstandische Familienunternehmen ETS DIDACTIC, das didaktische Aushildungs-
systeme im Bereich Technik — Elektronik, Mechatronik, Mechanik und IT — herstellt, nutzt

Auslandsmessen mit deutscher Beteiligung im ,,German-Pavillon-Format®, um neue

internationale Markte zu erschliefden.

Sven Urban

Seit 27 Jahren ist unser Unternehmen spe-
zialisiert auf Entwicklung, Produktion und
Vertrieb von technischen Lernldsungen zur
Qualifizierung von angehenden Facharbei-
terinnen und Facharbeitern. Der weltweite
Bedarf an gut ausgehildeten Fachkraften
motiviert uns besonders, standig innovati-
ve Technologien fur den Einsatz in der Qua-
lifizierung aufzubereiten und in Kursmodu-
len mit attraktiver Hardware, technischen
Lernmedien sowie Arbeitsanweisungen
aus einer Lernplattform anzubieten. Neue
Lehrmethoden werden von ETS evaluiert
und in bestehende Systeme integriert.
Unser Unternehmen ist flhrend im Be-
reich immersive Lernsituationen, also beim
Einsatz von Augmented Reality bzw. Mixed
Reality als erweiterte Realitat in der Er-
fahrungswelt junger Berufseinsteiger. Sie
ermaglichen ihnen den Zugang zu Technik
und wecken ihre Begeisterung fur Techno-
logien. Der nachhaltige Erfolg beim Aufbau
von Kompetenzen und der Nutzen aus der
Verbindung von Theorie und Praxis beim
Einsatz von Augmented Reality bestatigt
uns auf unserem Weg, den wir als interna-
tional stark wachsendes Unternehmen aus
dem Altmuhltal eingeschlagen haben.

Fur die Markterschliefdung und die Pflege
der bestehenden Kundenbeziehungen in
unseren Zielmarkten ist die Teilnahme an
den German Pavilions auf deutschen Aus-

landsmessen von grofdem Nutzen. Wir
starken damit unsere Prasenz in Markten,
in denen wir bereits Fufd gefasst haben.
Bei der ErschlieRung neuer Markte bieten
uns Messebeteiligungen die Maglichkeit
zur Erforschung der ortlichen Rahmen-
bedingungen und zur Einschatzung der
Wettbewerbssituation.

ETS war Teilnehmer der ersten GESS
(Global Educational Supplies & Solutions]
in Dubai und ist nun seit mehr als 15 Jah-
ren regelmafdig auf dieser bedeutenden
internationalen Bildungsmesse vertreten,
var allem wegen des deutschen Beteili-
gungsformats. Es ist einfach angenehm,
wenn durch das einheitliche Standdesign
und das Auftreten mehrerer Hersteller
aus Deutschland das Potenzial von ,Made
in Germany” wirkungsvoll zum Ausdruck
kommt. Nebenbei ist es auch komforta-
bel und hilfreich, dass das ganze ,Drum-
herum” fur den Aussteller mit Hilfe der
Durchfuhrungsgesellschaft professionell
arganisiert wird. Unser Erfolg als Herstel-
ler von didaktischen Lernsystemen in der
MENA-Region rechtfertigt unsere Messe-
investitionen.

Die curriculare Beratung und die tech-
nische Ausstattungsplanung, die wir im
Rahmen unserer Lernsysteme anbieten,
stellen wir vorzugsweise auf Konferenzen
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Sven Urban
Geschdftsfuhrer
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var, die die Ausstellungen in der Regel be-
gleiten und bei denen wir immer wieder auf
ein interessiertes Forum treffen. Auch hier
wird der intensive Austausch mit interna-
tionalen Grofden im Bildungssegment ge-
pflegt und es werden langfristige Partner-
schaften geschlossen.

Dartiber hinaus profitierte ETS DIDACTIC
im Ausland durch mehrere Teilnahmen
an Geschaftsanbahnungsreisen im Rah-
men des Markterschlieffungsprogramms
des Bundesministeriums fur Wirtschaft
und Klimaschutz. Bei diesen Delegations-
reisen kommt das geballte Know-how
vaon Auslandshandelskammern, iMOVE, Ver-
treterinnen und Vertretern der zustandigen
Botschaften sowie Verbanden zusammen.
Als Bildungsanhieter erhalten wir kampak-
ten Zugang zu regionalen Informationen im
Hinblick auf Arbeitsmarkt, Bildungswesen,
Aushildungssituation und naturlich auch
lokale Wirtschaft sowie direkte Kontakte zu
potenziellen Geschaftspartnern, und das
alles koamprimiert im Zeitraum von rund
einer Woche.

Die genannten Arten von marktunterstit-
zenden Mafdnahmen, sofern sie zielgrup-
pengerecht organisiert werden, haben
immer einen positiven Effekt auf die wirt-
schaftliche Weiterentwicklung und die Ver-
gréfRerung des Kundenstammes eines in-
ternational agierenden Unternehmens wie
des unseren. Ausdauer, Fleif und Durch-
haltevermogen bei der Exportstrategie
vorausgesetzt, sind wir als Unternehmer
am Ende des Tages naturlich selbst dafur
verantwortlich, den Aufwand dann auch
in Erfolge umzuwandeln. Aber durch die
internationalen Hilfestellungen des Bundes
werden die Expansion und der interkultu-
relle Austausch katalysiert. Wir werden je-
denfalls auch in Zukunft auf diese Formate
zur Weiterentwicklung unserer internatio-
nalen Beziehungen setzen.
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Erste Auslandsmesseerfahrungen miindeten in eine Niederlassung in Ruanda.

Steffen Kayenberg und Martina Wagner
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Geschaftsmodelle zu internationalisie-
ren war und ist immer eine besondere
Herausforderung fur Bildungstrager in
Deutschland. Das Kerngeschaft und die
Leistungen werden in vielen Fallen zu
einem hohen Prozentanteil im Inland er-
bracht und bei einigen Bildungsanhietern
zu einem Uberwiegenden Anteil von For-
dermitteltragern finanziert. Im Ausland
gelten andere Spielregeln.

Eigenstandig konnten wir bereits eige-
ne Standorte in Ziellandern wie Indien
und Vietnam erfolgreich gestalten. Aber
sind unsere Erfahrungen auch auf ande-
re Lander Ubertraghar? Wo liegen neue
Chancen und welche Markte kommen
fur uns zuklnftig in Frage? Wer sind die
Akteure vor Ort? Wie sind die politischen
Rahmenbedingungen? Diese Fragen ha-
ben sicher nicht nur wir uns gestellt. Wir
haben beschlossen, dass Afrika ein Zu-
kunftsmarkt fir uns ist.

Vor einigen Jahren gab es einen News-
letter zur Messe elLearning Africa in Cote
d'lvaire mit dem Angehot der Durchftih-
rer vor Ort, einen eigenen Messestand
zu gestalten. Damals erschienen uns
auf den ersten Blick die Kosten zu hoch.
Wir fanden dann jedoch den Kontakt zu
iMOVE und erfuhren van der Mdglichkeit,
im Rahmen eines Gemeinschaftsstandes
eine erste Erfahrung machen zu kénnen.

Durch die Kombination aus einer vor-
geschalteten Delegationsreisen zu den
Stakeholdern in den jeweiligen Ziellan-
dern, den Landesinformationen der vor
Ort agierenden deutschen Botschaften,
Handelskammern und anderen Institu-
tionen sowie durch die Messen selbst er-
hielten wir ein sehr gutes Gesamtbild der
Bedarfe vor Ort. Die Teilnahme an Aus-
landsmessen auf einem Gemeinschafts-
stand schafft fur die potenziellen Partner
auf der Nachfrageseite ein Hochstmaf3
an Vertrauen. Unter Umstanden ken-
nen sie die Unternehmen noch nicht,
aber bekannt ist die gute Reputation

der beruflichen Aus- und Weiterbildung
in Deutschland. Die Forderung in Form
eines offiziellen Messestandes schafft
einen Vertrauensbanus flir die sonst viel-
leicht noch nicht im Zielmarkt agierenden
Unternehmen.

Nicht unwesentlich ist, dass alle Akteure
auf einem deutschen Gemeinschafts-
stand in einem grofen Miteinander un-
terwegs sind, gerade weil sie aus unter-
schiedlichen Bildungsbereichen und mit
ganz verschiedenen Erfahrungen in den
Zielmarkten aktiv sind. So entsteht auf
einer solchen Messe auch gleichzeitig ein
neues Netzwerk der Teilnehmenden, das
auch nach der Messe Bestand hat.

Eine von Profis organisierte Auslands-
messe ist auch deshalb eine sehr effizi-
ente Form fur einen Bildungstrager, neue
Markte zu erschliefden, weil wir zwar Bil-
dungsexpertise besitzen, aber eben nicht
Veranstaltungstechniker oder Messebau-
er sind. Die Organisation einer Messe in
einem unbekannten Land ist neben dem
Tagesgeschaft eine Aufgabe, die Ressour-
cen hindet, die im Grunde flr das Kernge-
schaft benotigt werden.

Durch Vortrage und Workshops im Rah-
men von Messen hatten wir zusatzlich
die Maglichkeit, wichtige Aspekte unserer
Arbeit, unserer Erfahrungen und unserer
Projektideen vorzutragen und dazu ein
unmittelbares Feedback der Teilnehmen-
den einzuholen. Diese wertvollen Erkennt-
nisse konnten wir nur im direkten Aus-
tausch vor Ort gewinnen.

Die Teilnahme an einer Auslandsmesse
gab uns die Mdglichkeit, ein noch in den
Kinderschuhen befindliches Projekt in Ru-
anda vorzustellen und vor Ort zu zeigen,
wie wir gemeinsam Nutzen stiften kdnnen
und wollen. Daraus ist Uber die indirekte
Unterstltzung durch die Messe nach nur
zwei Jahren eine eigenstandige Nieder-
lassung entstanden, die Menschen vor Ort
neue Bildungserfahrungen ermdglicht.
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L vertrauen aufbauen,
Kunden besser verstehen”

Interview mit Carsten S. Schrdder, Managing Director India bei der German Academy of Digital Education [DADB), Gber Positionierung und
Differenzierung, die Zugkraft der German Pavilions und Messeformate der Zukunft

iMOVE: Herr Schroder, welchen Stellenwert
hat die Beteiligung an Auslandsmessen in der
Geschaftsstrategie Ihres Unternehmens?

Carsten S. Schrdder: Die DADB ist in erster
Linie ein Anbieter von Online-Kursen mit

ingenieurwissenschaftlichen Inhalten aus
Deutschland, vor allem im Bereich héherer
Bildung. Wir hieten durch unser umfangrei-
ches Netzwerk dartber hinaus den Zugang
zu deutschen Hochschulen, zum Beispiel in
Form von sogenannten Winter-/Summer-

University-Programmen. Mit unserem An-
gebot konzentrieren wir uns ausschlief3-
lich auf auslandische, aufstrebende Markte
des globalen Stdens, derzeit vor allem auf
Indien und Afrika. Daher sind Auslands-
messen - sowchl im Bildungsbereich als
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auch themenspezifisch im Hinblick auf un-
ser Produktspektrum - ein sehr wichtiger
Bestandteil unser Geschaftsstrategie.

Bereits in der Grundungsphase unseres
Unternehmens und damit schon in einem
sehr frihen Stadium haben wir die Ge-
legenheit genutzt, auf Auslandsmessen
regelmaRig prasent zu sein, um unsere
Sichtbarkeit in unseren Zielmarkten zu
erhéhen, eine Markenbekanntheit aufzu-
bauen und uns als ein relevanter Akteur im
Bildungssektaor zu positionieren. Dies ist
besonders wichtig, da der Bildungsmarkt
immer wettbewerbsintensiver wird und
die Differenzierung van Mitbewerbern eine
grofde Herausforderung darstellt. Daher ist
zum Beispiel die Teilnahme an Gemein-
schaftsstanden in Form eines ,German
Pavillons” eine gute Gelegenheit, sich als
deutscher Bildungsanbieter im Umfeld be-
reits renommierter Marktteilnehmer mit
entsprechender Wahrnehmung, auch im
von angelsachsischen Anhietern domi-
nierten auslandischen Bildungsmarkt, zu
prasentieren.

Die Teilnahme an Auslandsmessen zielt
auch darauf ab, Leads zu generieren und
Beziehungen zu Kunden und potenziellen
Kooperationspartnern aufzubauen. Ein
weiterer wichtiger Aspekt ist das Sam-
meln vaon Informationen Uher spezifische
Markttendenzen, was fur die strategische
Planung unerlasslich ist.

Wir sind jedoch nicht nur als Aussteller auf
Bildungsmessen prasent, sondern besu-
cheninunseren Zielmarkten auch Messen,
die zu unseren derzeitigen inhaltlichen
Schwerpunkten, wie Telekammunikation,
Erneuerbare Energien, Elektromobilitat
und Internet of Things, passen. Hier nutzen
wir die Maglichkeit, mit einer Vielzahl von
Unternehmen ins Gesprach zu koammen,
um sie in erster Linie fur eine Contentpart-
nerschaft fir unsere Lernkurse, aber auch
als Kunden zu gewinnen.

iMOVE: Welche Maglichkeiten, die lhnen
Auslandsmessen hieten, schatzen Sie be-
sonders?

Carsten S. Schroder: Messen ermdg-
lichen allgemein eine Vielzahl person-

licher Treffen mit potenziellen Kunden
und Partnern in einem kurzen Zeitraum.
Fir uns ist es die Gelegenheit, mit unter-
schiedlichen Zielgruppen vor Ort, in unse-
rem Fall Professoren sowie Professo-
rinnen und Studierenden, Experten und
Expertinnen aus der Industrie, aber auch
Vertreterinnen und Vertretern aus der
(Bildungs-)Politik, in einen vertiefenden
Austausch zu treten. So haben wir zum
Beispiel durch die Teilnahme an der DI-
DAC India im vergangenen Jahr zahlreiche
~,Memoranda of Understanding” (MoUs) mit
Hochschulen unterzeichnen kénnen, einige
davon direkt auf der Messe.

Diese Beziehungen zu potenziellen Part-
nern sowie lokalen Bildungsbehdrden hil-
den das Netzwerk, das einen erheblichen
Einfluss auf den Erfolg in internationalen
Markten besitzt. Durch die direkte Inter-
aktion gelingt es viel eher als bei digitalen
Formaten, durch das personliche Prasen-
tieren der Marke und des Produktspekt-
rums, Vertrauen aufzubauen, die BedUrf-
nisse und Praferenzen der Kunden besser
zu verstehen und sofortiges Feedback zu
Produkten oder Dienstleistungen zu er-
halten.

Auslandsmessen sind fur uns zudem eine
wichtige Informationsquelle fur Markt-
informationen. Durch die Interaktion mit
Besucherinnen und Besuchern, anderen
Ausstellern, aber auch durch Begleit-
programme erhalten wir einen Einblick in
lokale Bildungstrends, Wettbewerberakti-
vitaten und Kundenanforderungen. Sie er-
maglichen das Erkennen neuer Trends und
Innovationen, die den Markt beeinflussen
werden. So haben wir durch die Messeteil-
nahme am India Maobile Congress in Delhi
(IMC] erkannt, wie schnell die Entwicklung
im Telekommunikationsbereich vorange-
schritten ist. Obwohl die Lizenzen flr den
5G-Standard erst var mehr als einem Jahr
in Indien vergeben waorden sind, wurde dort
auch schon 6G propagiert. Ein Zeichen
fur uns, die Inhalte unseres Kurses ,5G -
Advanced Telecommunication Networks”
in diese Richtung zeitnah upzudaten.

iMOVE: Nutzen Sie die Begleitprogramme

der Messen und Aktivitaten im Umfeld?
Was interessiert Sie daran besonders?
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Carsten S. Schroder: Begleitprogramme
geben in der Regel interessante Einhbli-
cke zum ,Stand der Technik” oder auch
zu Marktgegehenheiten vor Ort. Allein die
passive Teilnahme kann zu inspirierenden
Denkanstdf3en und zur eigenen Geschafts-
feldentwicklung heitragen, so dass wir da-
von entsprechenden Gebrauch machen.

Wir nutzen aber auch Maglichkeiten zu
einer aktiven Beteiligung in Form van Vor-
tragen oder der Teilnahmen an Panel-
Diskussionen. Beide Formate - das eine
mehr, das andere weniger - hieten gute
Maglichkeiten, die eigene Expertise und die
darauf basierenden Produkte und Dienst-
leistungen vorzustellen. Auch hier spielt
der Auf- und Ausbau eines Netzwerkes eine
grof3e Rolle. So haben wir uns auf dem eben
genannten India Mobile Congress - als ein-
ziger auslandischer Vertreter - auf einem
hochkaratigen, mit Entscheidungstragern
aus dem Bildungsbereich besetzten Panel
prasentieren und eine nachhaltige Verhin-
dung zu diversen Personlichkeiten aus dem
Bildungsbereich aufbauen kénnen.

iMOVE: Nutzen Sie die Messebeteiligung
auch fur Besuche hei Kunden, Treffen mit
Vertriebspartnern etc.?

Carsten S. Schroder: Naturlich bietet es
sich an, die Gelegenheit vor Ort zu nutzen
und Uber die eigentliche Messe hinaus
weitere Aktivitaten einzuplanen. Dies kon-
nen direkte Treffen mit Messekontakten
im Anschluss an die Messe sein, um bei-
spielsweise initiale Gesprache zu vertie-
fen. Besuche von Kooperationspartnern,
Verbanden oder Regierungsvertretern sind
daher in der Regel auch einzuplanen.

Wir wissen es zu schatzen, dass iMOVE im
Rahmen von uns besuchter Messen ein Be-
gleitprogramm organisiert hat, bei der ver-
schiedene Aus- und Weiterhildungsstatten,
lokale Handelskammern, Regierungsver-
treter/-innen sowie NGOs besucht wurden.
Dies hat uns einen Einblick in die ortlichen
Gegebenheiten ermaglicht, ferner konnten
wir unser Beziehungsnetzwerk erweitern.

iMOVE: Welche Messen nutzen Sie beson-

ders gern bzw. regelmafig? Aus welchen
Grinden?

11

Carsten S. Schrader: Als im Vergleich noch
junges Unternehmen mit beschrankten fi-
nanziellen Ressourcen nehmen wir - zum
einen aus Kostengrinden - sehr gerne die
Gelegenheit wahr, uns im Rahmen eines
Gemeinschaftstandes in Form eines ,Ger-
man Pavilions” zu prasentieren. Zum ande-
ren transportiert ein derartiger deutscher
Gemeinschaftsstand die im Ausland nach
wie vor sehr positiv besetzte Assoziation
der Marke ,Made in Germany” sehr gut.
Hiervon kénnen wir als Teilnehmer - auch
vaon der professionellen Organisation und
vam gesamten Umfeld eines solchen Stan-
des - entsprechend profitieren.

Wir haben in der Vergangenheit in unseren
beiden Zielmarkten an den jeweils gréfiten
Bildungsmessen teilgenommen und wer-
den dies - soweit moglich - auch weiter-
hin tun. Dies ist zum einen die DIDAC India,
die bislang in Bangalare stattfand und in
diesem Jahr wohl in Delhi stattfinden wird,
zum anderen die elearning Africa 2024,
die sich dieses Jahr in Kigali prasentiert.
Aufgrund der positiven Erfahrungen im
Bereich ,Telekommunikationsnetzwerke”
werden wir uns mit unseren weiteren Kurs-
themen, wie Erneuerbare Energien, Elektro-
mobhilitat und Internet of Things, sicherlich
auf auslandischen Fachmessen als ein Bil-
dungsanbieter prasentieren und mit unse-
rem deutschen Hintergrund ein gewisses
Alleinstellungsmerkmal aufweisen.

iMOVE: Kénnen bzw. werden digitale Forma-
te Auslandsmessen in Zukunft ersetzen?

Carsten S. Schroder: Trotz der wachsen-
den Bedeutung digitaler Formate ist es
aus meiner Sicht unwahrscheinlich, dass
sie die traditionellen Auslandsmessen vall-
standig ersetzen werden. Wahrend digitale
Formate Vorteile wie Kosteneffizienz, gro-
3ere Reichweite und die Méglichkeit zur
Teilnahme unabhangig von geografischen
Beschrankungen bieten, fehlt ihnen oft das
personliche Element, das flir den Aufbau
tieferer, persénlicher Geschaftsheziehun-
gen und somit von Vertrauen notwendig ist,
was gerade im Bereich der Bildung jedoch
von hoher Bedeutung ist.

Zudem bieten physische Messen ein um-
fassenderes Erlebnis, da sie eine direkte
Erfahrung des Produkts oder der Dienst-
leistung ermaglichen. Es ist daher eher
wahrscheinlich, dass sich in Zukunft Hy-
bridformen, eine Kombination aus phy-
sischen und digitalen Formaten, die die
Reichweite und Effizienz digitaler Tools mit
der personlichen Note und dem Erlebnis-
charakter physischer Messen kombinieren,
entwickeln werden, die die Vorteile beider
Formate hieten.

Was kann man sich darunter vorstellen?
Zum Beispiel einen physischen Stand, der
mit einem digitalen Zwilling erganzt wird.
So haben Persanen, die nicht physisch an-
wesend sein kdnnen, die Mdglichkeit, den
Stand virtuell online zu besuchen. Ferner
das Live-Streaming von Vortragen, Work-
shops und Diskussionsrunden. Sie werden
auf der Messe live ins Internet Ubertragen.
Denkbar sind auch virtuelle Networking-
Bereiche, das heif3t spezielle Online-Platt-
formen, die es den Teilnehmenden er-
moglichen, sich zu vernetzen, Termine zu
vereinbaren, sich auszutauschen, ahnlich
wie bei Netwaorking-Events auf physischen
Messen oder interaktiven Wehinaren und
Q&A-Sessions.

iMOVE: Vielen Dank flr das Gesprach.

Das Interview flhrte Silvia Niediek.
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Interview mit Thorsten Kérner, International Sales Manager der
Bosch Rexroth Academy, fiir den digitale Formate Auslandsmessen

in Zukunft nicht ersetzen kénnen
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iMOVE: Herr Korner, welchen Stellenwert hat
die Beteiligung an Auslandsmessen in der
Geschaftsstrategie lhres Unternehmens?

Thorsten Kérner: Fur ein internationales
Unternehmen wie Bosch Rexroth ist die
Prasenz im Ausland ein wichtiges Element
seiner Weiterentwicklung. Auslandsmes-
sen hieten hierflir eine perfekte Plattform,
zumal nicht tberall eine eigene Organisa-
tion, etwa in Form einer eigenen Niederlas-
sung, existiert. Besonders in spezifischen
Branchen, wie z. B. der Aus- und Weiterbil-
dung, bergen Fachmessen in vielen Fallen
einzigartige Geschaftsmaoglichkeiten. Die
Bosch Rexroth Academy stellt seit Jahr-
zehnten auf Auslandsmessen aus und hat
in den letzten Jahren verstarkt in China (auf
der Education+] und Indien (auf der DIDAC
India) einen eigenen Stand unterhalten. Die
Resonanz derartiger Messeteilnahmen war
von Anfang an positiv, besonders weil es
nur dadurch maglich war, das Zielpublikum
personlich var Ort anzusprechen.

iMOVE: Welche Moglichkeiten, die lhnen
Auslandsmessen bieten, schatzen Sie be-
sonders?

Thorsten Kérner: Auf Messen ist das Knlp-
fen neuer Kontakte und die sich (hoffent-
lich) daraus ergebenden Geschaftshezie-
hungen ausschlaggebend und hat daher
fur Bosch Rexroth einen sehr hohen Stel-
lenwert. In Kombination mit den Produkten,
die prasentiert werden, bildet dies einen
optimalen Ausgangspunkt zur erfolgrei-
chen Geschaftsentwicklung.

iMOVE: Welche Ziele verfolgen Sie vorran-
gig und welche Zusatzeffekte ergeben sich,
wenn Sie sich auf Auslandsmessen pra-
sentieren?

Thorsten Kérner: Zu den Hauptzielen zahlt
definitiv, die Ldsungen der Bosch Rexroth
Academy unter den Zielgruppen breit be-
kannt zu machen. Aber nicht nur Kunden
besuchen den Stand, auch die Kollegen-
schaft und Partner nutzen die Gelegen-
heit, sich Uber das Portfolio zu erkundigen.
Ebenso interessant ist es, vor allem im
Ausland, wenn staatliche Delegationen, zu
denen ein direkter Kontakt fast unmaglich
ist, den Stand besuchen. Darliber hinaus
sind durch Messen Kontakte zu zuklnfti-
gen Partnern entstanden. Zu guter Letzt
dient der Messebesuch auch zum besseren
Verstandnis der Markttendenzen sowie der
Aktivitaten der Marktbegleiter.

iMOVE: Besuchen Sie die Begleitprogram-
me der Messen? Was interessiert Sie daran
besonders?

Thorsten Kérner: Ja, definitiv. Diese Aktivi-
taten fordern ein besseres Verstandnis der
lokalen Gegebenheiten und ermadglichen
dadurch ein gezielteres Vorgehen in der
Geschaftsanbahnung. Besonders interes-
sant sind hierbei die Veranstaltungen, die
sich mit den Rahmenbedingungen des lo-
kalen/regionalen Marktes befassen.

iMOVE: Beteiligen Sie sich aktiv an Begleit-
programmen der Messen, um |hre Kompe-
tenzen etwa in Prasentationen und Panel-
Diskussionen zusatzlich varzustellen?
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Thorsten Kérner: Die Bosch Rexroth Aca-
demy stellt nicht nur aus, sondern nimmt
auch aktiv an Begleitprogrammen auf Mes-
sen teil. Diese Auftritte ermaglichen es,
gezielte Informationen an interessiertes
Publikum weiterzugeben und auch so neue
Geschaftsmaglichkeiten anzubahnen. Be-
sonders interessant sind Panel-Diskussio-
nen, da sie den freien Austausch zwischen
den Teilnehmenden ermoglichen.

iMOVE: Nutzen Sie die Messebeteiligung
auch flr Aktivitaten im Umfeld, etwa Be-
suche bei Kunden, Treffen mit Vertriehs-
partnern etc.?

Thorsten Kérner: Wir nutzen unsere Mes-
seprasenz daftr, um Kunden, Partner, aber
auch eigene Kolleginnen und Kollegen aus-
fuhrlich zu informieren, was im taglichen
Leben meist nur begrenzt maglich ist, zu-
mal es auch sehr viel einfacher ist, kample-
xe Konzepte direkt anhand der Exponate zu
erklaren. Je nachdem, wo die Messe statt-
findet, werden nach Méglichkeit auch loka-
le/regionale Besuche geplant und durch-
gefuhrt.

iMOVE: Welche Messen nutzen Sie beson-
ders gern bzw. regelmafig? Aus welchen
Grunden?

Thorsten Kérner: In den letzten Jahren hat
sich die Teilnahme an der Education+ und
DIDAC India besonders gelohnt. Aber auch
kleinere, dafur aber fachspezifischere Mes-
sen wie beispielsweise ACOFI in Kolumbien
haben sich als sehr relevant flir die Bosch
Rexroth Academy herausgestellt, da wir
dort exakt unser Zielpublikum antreffen
und somit eine Geschaftsanbahnung deut-
lich effektiver vonstattengeht.

iMOVE: Welche negativen Erfahrungen ha-
ben Sie mit Auslandsmessen gemacht?

Thorsten Kérner: Leider sind, auch pan-
demiebedingt, in den letzten Jahren sehr
viele Bildungsmessen entstanden, die
nicht immer den Ansprlchen der Bosch
Rexroth Academy gentigen. Durch unsere
globale Prasenz war es allerdings maglich,
vor einer aktiven Teilnahme als Aussteller
als Besucher teilzunehmen, wobei sich
bislang keiner der besuchten Events als
relevant entpuppt hat.

iMOVE: Kénnen hzw. werden digitale For-
mate Auslandsmessen in Zukunft erset-
zen?

Thorsten Korner: Flr die Bereiche, die wir
abdecken, namlich Hydraulik und Fabrik-
automation, bei denen Hardware flr den
Know-how-Transfer ausschlaggebend ist,
sind digitale Formate nicht sonderlich ziel-
fuhrend. Wir sehen sie eher als unterst(it-
zende Mafdnahmen an und setzen nach
wie vor zu 100 Prozent auf ,Technik zum
Anfassen”.

iMOVE: Planen Sie, auch in Zukunft Aus-
landsmessen im bisherigen Umfang zu
nutzen?

Thorsten Kérner: Ziel ist es, in naher Zu-
kunft unsere Prasenz zu verstarken, aller-
dings nur dann, wenn der Sinn einer Teil-
nahme durch einen Messebesuch zuvaor
bestatigt wurde. Hier interessieren wir uns
sehr fur Messen in (Stdost-)Asien und
Lateinamerika.

iMOVE: Vielen Dank flr das Gesprach.

Das Interview flhrte Silvia Niediek.
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Schwerpunktthema ,Auslandsmessen als Instrument flr
Bildungsexportmarketing”

Messen im Ausland:
Exportchance oder
Ressourcenfalle fur
Bildungsunternehmen®?

Messen und Ausstellungen im Ausland sind wichtige Instrumente
des Exportmarketings. Die Frage ist: Lohnt sich der Aufwand?

Manfred Masson
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Der Organisationshedarf fur die Beteili-
gung an einer Auslandsmesse ist hoch:
Reiseplane erstellen, Messestand buchen,
Marketingmaterialien an die lokalen Ge-
gebenheiten anpassen, Exponate ins Land
bringen, Zollformalitaten erledigen, die
Zielgruppe vor Ort mohilisieren - die To-do-
Liste ist schier endlos.

Dem grofden Aufwand steht jedoch auch
ein erheblicher Nutzen gegentber. Aus
unserer Sicht bieten Auslandsmessen fol-
genden Mehrwert:

- Prasenz vor Ort: Durch die physische
Prasenz schaffen wir eine direkte Verbin-
dung zu potenziellen Kunden.

- Netzwerkausbau: Auslandsmessen hie-
ten die ideale Plattform, um bestehende
Kontakte zu pflegen und neue Verhindun-
gen zu knlpfen.

- Loésungspréasentation: Die Moglichkeit,
mafdgeschneiderte LoOsungen zu prasentie-
ren, die auf die spezifischen Anforderungen
des jeweiligen Landes zugeschnitten sind,
unterstreicht unsere Anpassungsfahigkeit.

-> Vertrauensaufbau: Die personliche In-
teraktion ermaéglicht es, Vertrauen bei [po-
tenziellen] Kundinnen und Kunden aufzu-
bauen, was einen entscheidenden Einfluss
auf den Geschaftsverlauf haben kann.

-> Internationale Markenbekanntheit: Die
Teilnahme an Auslandsmessen tragt dazu
bei, unsere Markenbekanntheit internatio-
nal zu steigern und damit das Potenzial fur
globale Geschaftsbeziehungen zu erwei-
tern.

-> Erschliefdung neuer Markte: Messen 6ff-
nen uns die Tlren zu neuen Markten, inshe-
sondere in Landern, in denen wir hisher kei-
ne oder nur wenige Projekte realisiert haben.

Zudem vermitteln wir klare Botschaften:

-> Internationale Prasenz: Unsere Teilnah-
me zeigt, dass wir global aufgestellt sind
und international agieren.

-> Anpassung an landesspezifische Anfor-
derungen: Das Customizing betont unsere
Fahigkeit, auf die speziellen Bedurfnisse
jedes Landes einzugehen.

-> Ganzheitliche didaktische Ausrichtung:
Unsere Produkte zeichnen sich durch eine
ganzheitliche didaktische Ausrichtung aus,
die Theorie und Praxis effektiv verhindet.

Es kommt auch auf das Produkt an

0b sich der Aufwand einer Auslandsmesse
lohnt, hangt auch vom Produkt ab. Ist es
komplex und erklarungshedurftig? Da wir
unsere Produkte fir unsere Kundschaft in-
dividuell zusammenstellen und sich unsere
modularen Lernsysteme ihren spezifischen
Bedurfnissen anpassen, ist ein detaillierter
personlicher Austausch von Vorteil. Oder
zumindest ein persénlicher Erstkontakt:
Auch wenn in der spateren Verkaufsphase
die Kommunikation primar auf digitalem
Weg stattfindet, lauft diese erfahrungs-
gemafd besser, wenn man sich person-
lich kennt - das schafft eine ganz andere
Grundlage und Vertrauensbasis. Der per-
sonliche Kontakt tragt zudem dazu bei, das
Verstandnis fur unsere Produkte zu vertie-
fen und potenzielle Kundinnen und Kunden
besser abzuholen.

Eine Messe steht und fallt mit den
Besuchenden

Der attraktivste Messestand nutzt wenig,
wenn potenzielle Kundinnen und Kunden
ausbleiben. Daher ist es von entscheiden-
der Bedeutung, dass die Messe gezielt
auf Fachbesucher/-innen ausgerichtet ist,
insbesondere wenn es um das Thema Bil-
dung geht. Auf reinen Industriemessen, wo
unsere Zielgruppe eher weniger vertreten
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ist, wird der Messeauftritt naturgemafd we-
niger effektiv sein.

Zusatzlich stellt sich die Frage: Ist die Mes-
se gut besucht? Haufig buhlen Messever-
anstalter um die Gunst der Ausstellenden,
vergessen aber, das breite Publikum auf
die Messe zu bringen. Die Aufgabe des Ver-
anstalters ist es, die Zielgruppe fruh genug
und gezielt zu bewerben.

Wir haben gute Erfahrungen damit ge-
macht, potenzielle  Geschaftspartner/
-innen fruhzeitig auf die Messe einzuladen.
Zusatzlich sorgen unsere Vertretungen
daflr, dass gentigend Besucher/-innen auf
die Messen kommen, auf denen wir pra-
sent sind. Eine gut besuchte Messe ist ent-
scheidend, um das volle Potenzial unserer
Prasentation auszuschopfen und wertvolle
Kontakte zu kntpfen.
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Die eigene Mini-Messe als
Alternative

Unternehmen haben auch jenseits von
groflen Messen Mdglichkeiten, ihre Pro-
dukte im Ausland vorzustellen. Als Alterna-
tive zu unzureichend organisierten Messen
entscheiden wir uns gelegentlich fir die
Ausrichtung von Hausmessen direkt in Ho-
tels oder an Instituten vor Ort. Diese prag-
matische Losung erweist sich mitunter als
kostengunstiger und effizienter, da sie eine
intimere Umgebung schafft, in der wir ge-
zielt auf potenzielle Kundinnen und Kunden
eingehen und unsere Trainingssysteme in
einem personlichen Rahmen prasentieren
kénnen. Diese flexiblere Herangehenswei-
se ermdglicht es uns, gezielt auf die Be-
dirfnisse des jeweiligen Marktes einzuge-
hen und gleichzeitig Ressourcen effizient
einzusetzen.

Fazit: Der Fokus liegt auf
Bildungsmessen

Wenn wir nun die Frage beantworten sollen,
ob sich der Aufwand einer Auslandsmesse
lohnt, dann lautet die Antwort, wie so oft:
Es kommt darauf an. Auf renommierten
Bildungsmessen findet sich mit Sicher-
heit gentigend Zielpublikum, um potenziel-
le neue Geschafte anzubahnen und somit
den Aufwand zu rechtfertigen. Wird auf
einer Messe jedoch nur eine Handvall Be-
sucher/-innen erwartet, die sich fur unsere
Trainingssysteme interessieren kénnten,
sind die eingesetzten Ressourcen in ande-
ren Marketingmafnahmen sicher besser
aufgehaoben.
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Schwerpunktthema ,Auslandsmessen als Instrd
Bildungsexportmarketing”

Kunden bei globalen
Berutswetthewerben
treffen

gegenwartig. Die Forderung der

Berufsausbildung gewinnt noch
mehr als bislang an Bedeutung.
Der Verband WorldSKillSintes
national fuhrt seitdalrZERnten
internationale Berufswetthe=
werbe durch. Festo als Global
Industry Partner von WorldSkills
nutzt diese Meisterschaften als

Netzwerkplattform.

Tamas Siszer

”~

Euroskills
Die Europameisterschaft der Berufe findet alle zwei Jahre in wechseln- ‘
den Landern statt. Die Finalisten aus ihrem jeweiligen Land kampfen

um die Gold-, Silber- und Bronzemedaille auf europaischem Niveau.

Zahlen und Fakten zu EuroSkills Danzig 2023:

Matto: ,Verbunden durch Fahigkeiten. Wir kénnen die Welt verdndern.”
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WarldSkills - das weltweit grofite
Bildungsevent zum Netzwerken
nutzen

Stakeholder aus dem Bereich technischer
Berufsaushildung wissen es langst: Auf
Berufswettbewerben treffen sie interna-
tionale Fachleute und Gleichgesinnte. Hier
tauscht man sich tber Erfolgsmodelle und
-methaden aus, erfahrt Neues Uber pada-
gogische und technologische Trends sowie
Weiterentwicklungen von Berufsprofilen.

Besonders praktisch: Das Aushildungs-
equipment kann direkt in Augenschein ge-
nommen werden, stehen doch die jungen
Wettbewerbsteilnehmer/-innen nur einen
Meter hinter der Bande und beweisen ihr
Talent, ihre Leistungshbereitschaft und Lei-
denschaft fur ihren Beruf. Festo Didactic
stellt fur vier Wettbewerbsdisziplinen das
offizielle technische Equipment: Mechatro-
nik, Industrie 4.0, Water Management und
Erneuerbare Energien.

Von Schulklassen bis zu Bildungs-
ministerien

Als Bildungsanbieter hat Festo das erklarte
Ziel, junge Menschen fur technische Berufe
zu begeistern und sie in neuen Technalo-
gien fit zu machen. Berufe in der industriel-
len Automation, Industrie 4.0 und Energie-
technik sind attraktiv und kénnen bei den
internationalen Berufswettbewerben haut-
nah erlebt werden.

Ausprobieren durfen sich inshesondere die
Kinder an den so genannten Try-a-skill-
Exponaten. Hier lernen sie technische An-
wendungen mit eigenen Handen kennen,
beispielsweise am Handkurbelgenerator im
Bereich Water Technology. Eingeladen sind
deshalb explizit Eltern mit ihrem Nach-
wuchs und ganze Schulklassen. Sie tum-
meln sich ebenso an der Bande der Wett-
kampfbereiche wie Aushilder/-innen auf
der Suche nach neuesten technischen Fea-
tures oder Vertreter/-innen aus der Paolitik
mit Interesse an Entwicklungstendenzen
am Bildungsmarkt.
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Entwicklung von Berufsbildern

Am Stand von Festo treffen Lehrkraf-
te, Ausbildende, HR-Manager/-innen und
Bildungspolitiker/-innen  diejenigen  Bil-
dungsfachleute, die die neuesten Tech-
nologieentwicklungen kennen. Denn das
Industrieunternehmen Festo hat das Ohr
direkt am Markt. Wendet die Industrie neue
Verfahren und Applikationen an, muss der
Aushildungsmarkt nachziehen und die ent-
sprechenden Fachkrafte in dieser Technik
qualifizieren.

Die Vernetzung auf einer Bildungsmes-
se kann daher einen Katalysator flir neue
Berufshilder darstellen, die von Industrie,
Bildungsverbanden und Politik gemeinsam
gestaltet werden. Ein aktuelles Beispiel
ist die Energiewende, die die Bedeutung
der so genannten Green Skills steigert.
Sie stehen in engem Zusammenhang mit
der Erzeugung erneuerbarer Energien. In
der jungen Wettbewerbsdisziplin Erneuer-
bare Energien beispielsweise zeigen
Wettbewerbsteilnehmer/-innen dem Pu-
blikum ihr Kénnen bei der Installation und
Wartung von Windenergieanlagen.

Leitplanken flr das Bildungswesen

Entscheider/-innen und Consultants aus
Wirtschaft, Verbanden und Bildungspolitik
stellen die Weichen und investieren in das
Bildungswesen. Das Wissen Uber die Ent-
wicklungen neuer Technologien liegt da-
gegen bei den Industrieunternehmen. Der
gemeinsame Austausch dieser Stakehol-
der bringt die Dinge erst ins Rollen.

Flankiert ~werden  Berufswettbewerhe
deshalb immer von internationalen Bil-
dungskonferenzen. Hier diskutieren die
Teilnehmenden aller Bereiche brandak-
tuelle Themen oder innovative Wege zur
Bekampfung des Fachkraftemangels. In
Foren besteht die Maéglichkeit, sich ziel-
gerichtet auszutauschen und Kontakte zu
knupfen. Auf der Buhne der Internationalen

Bildungskanferenz bei den EuroSkills Dan-
zig 2023 trug Festo Didactic als Gastspre-
cher zum Thema Kompetenzentwicklung
bei den Green Skills bei.

Technologie in Bildung umsetzen

Die Industrie benaotigt Fachkrafte, um ihren
jeweiligen Wirtschaftsstandort zu starken.
Es hat sich mittlerweile herumgesprochen,
dass Bildung der Schltssel zum Erfolg ist.
Dabei ist das Ziel nicht die maximale An-
haufung von Fachwissen. Vielmehr miissen
Arbeitskrafte heutzutage lernen, mit den
sich schnell verandernden Technologien
Schritt zu halten.

Neben dem Expertenwissen stehen des-
halb die so genannten Soft Skills im Var-
dergrund, beispielsweise = Teamarheit,
Kreativitat und Kommunikation. Wo kénnen
diese Skills besser unter Beweis gestellt
werden als bei Berufswetthewerben? Hier
treten junge Teams aus unterschiedlichen
Landern gegeneinander an. Sie kampfen an
drei spannungsgeladenen Wettbewerbs-
tagen um die Bronze-, Silber- und Gold-
medaille in ihrer Berufsdisziplin. Zur glei-
chen Zeit diskutieren Entscheider/-innen
des Bildungswesens Uber die Zukunft der
Berufshildung.

Festim Visier: WorldSkills Lyon 2024

Vom 10. bis 15. September 2024 findet im
franzdsischen Lyon die 47. Weltmeister-
schaft der Berufe statt. Im Herzen Euro-
pas werden 250.000 Besucher/-innen
erwartet, die die 1.500 jungen Fachkraf-
te in 59 Disziplinen anfeuern. Festo ist
Platinum-Sponsar fur Mechatraonik, Indus-
trie 4.0, Water Management und Erneuer-
bare Energien und freut sich auf den Aus-
tausch mit Kindern, Eltern, Aushildenden,
Kunden, Partnern sowie Vertreterinnen und
Vertretern aus Bildungsministerien und der
Wirtschaft weltweit.

20



Schwerpunktthema , Auslandsmessen als Instrument fur Bildungsexportmarketing”

London calling!

Die BETT-Show in Grof3britannien ist die bedeutendste globale Veranstaltung im

Bildungshereich und zieht Jahr flr Jahr Fachleute, Schulen, Lehrinstitute und

Interessierte aus der ganzen Welt an. Hier wird die Schnittstelle zwischen Bildung

und Technologie immer wieder neu beleuchtet und gréfder gedacht. Insbesondere
fur Unternehmen wie uns aus dem EdTech- [Bildungstechnologie-] Sektor bietet
die Teilnahme an der Messe BETT UK eine Vielzahl von Vorteilen:

Gabriele Riedmann de Trinidad

Mit Erhalt des GESawards (Global EdTech
Startup Award] im November 2022, mit dem
wir flr eines der weltweit besten Kl-gestutz-
ten Lernsysteme flr adaptives Lernen aus-
gezeichnet wurden, war flir uns klar: Unser
preisgekrontes ,Software as a Service"-
Modell muss die Welt erobern. Uber den Di-
dacta-Verband wurden wir auf den German
Pavilion aufmerksam, der flir die BETT in Lon-
don geplant war.

Mit den Férderprogrammen des Bundes-

ministeriums flir Wirtschaft und Klimaschutz,
die Unternehmen bei der Teilnahme an Aus-
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landsmessen unterstlitzen, sind die Kosten
fur Standmiete erheblich reduziert und ein
umfassender Marketing-Support inkludiert
(Webseite, Flyer, offentliche Auftritte und vie-
les mehr).

Ziel unserer Teilnahme unter dem Dach von
,Made in Germany” war naturlich auch, das
Image von platform3l zu starken und unsere
Glaubwurdigkeit auf internationaler Ehene
zu festigen. Im Nachgang zur Messe kénnen
wir bestatigen, dass die Prasenz im German
Pavilion Professionalitat und Vertrauenswur-
digkeit vermittelt.

Als ehemalige Innavationschefin der Metro
Group kenne ich die Unterschiede zwischen
schnell und langsam drehender Ware nur zu
gut. Aber es gibt auch die Unterscheidung
zwischen schnell und langsam drehenden
Markten. Deutschland liegt im weltweiten
Vergleich nurim Mittelfeld, was die Digitalisie-
rung betrifft. Ergo werden auch Entscheidun-
gen, KI-Ansatze flr adaptives Lernen heran-
zuziehen, fur Binnendifferenzierung nur sehr
z6gerlich in Deutschland getroffen.

Wir wollten mit unserem Auftritt im Londoner
Ausstellungszentrum ExCel auf die Bildungs-
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fachleute, Padagoginnen und Padagogen,
Entscheider/-innen und Vertreter/-innen
van Bildungseinrichtungen treffen, die jetzt
bereit sind, die Zukunft des Lernens mit Hil-
fe von Kl zu gestalten. Die Internationalitat
des Fachpublikums hat uns beeindruckt; die
Geschwindigkeit, mit der Entwicklungen in
Gang gesetzt wurden, war umwerfend.

Schon kurz im Anschluss an die BETT hatten
wir erste Installationen in Peru und in Indien
mit den Podar International Schoals, mit
denen wir heute in enger Kooperation Kl-
basierte Lerninhalte fur Binnendifferenzie-
rung mit dem Ziel eines gesicherten Kompe-
tenzaufbaus produzieren. Mit der Aushildung
von 230.000 Schulerinnen und Schulern an
144 internationalen Podar-Schulen und 105
Podar-Partnerschulen hat sich das Podar
Education Netwaork als fuhrendes Unterneh-
men im Bildungssektor in Indien etabliert.
Das 1927 gegrlindete Podar Education Net-
work hat sich zum Ziel gesetzt, nicht nur Wis-
sen zu vermitteln, sondern auch das Wachs-
tum verantwortungsbewusster, vielseitiger
und lebenslang Lernender zu férdern, die ei-
nen positiven Beitrag zur Gesellschaft leisten
kénnen.

Die BETT Show hat uns die Mdglichkeit ge-
geben, unsere Produkte und Dienstleis-
tungen vor Ort live zu demonstrieren und
unsere ldeen und Herangehensweisen mit
potenziellen Kunden zu validieren. Neben
unseren Kl-Anwendungen haben wir neue
Lernszenarien im selbstgebauten Metaverse
prasentiert und u. a. mit einem Berater der
EU fur digitales Lernen validiert, der uns gro-
3es Lob gezollt hat. Solche Gespréache sind
fur die weitere Entwicklung unserer Produk-
te (wir arbeiten in zweiwdchigen Sprints]
essenziell, damit wir die richtigen Prioritaten
setzen und unsere Produkte und Dienst-
leistungen weiter verbessern und gut an die
BedUrfnisse des Bildungssektars anpassen.

Umagekehrt haben wir jetzt auch den Zu-
gang zur Bildung in der EU, um mit unseren
frischen Ideen und neuen technologischen
Ansatzen die Zukunft des (digitalen) Lernens
in der EU mitzugestalten. Damit ist es uns
gelungen, als kleines innovatives Unterneh-
men unsere Markenprasenz zu starken und
die internationale Aufmerksamkeit auf uns
zu ziehen.

Die Messe hat sich auch als ideales Umfeld
erwiesen, um wertvolle Geschaftskontakte
zu knUpfen: Mit dem Unternehmen MedienLB
aus Starnberg, das hochwertige Medien u. a.
fur die gesamte Schullandschaft in Deutsch-
land produziert, arbeiten wir jetzt Hand in
Hand und bereiten deren Medien mit Hilfe
von Kl fir den Einsatz in intelligenten tutoriel-
len Systemen var. Schulerinnen und Schuler
bekommen dadurch Zugang zu Medien in
leichter Sprache, auf verschiedenen Sprach-
niveaus [A1-C1) und in den jeweiligen Mut-
tersprachen. Aufgaben kénnen entlang von
Kompetenzmaodellen direkt aus den Medien
erzeugt werden. Schulerinnen und Schuler
kénnen so individuell geférdert werden.

Auch in der Region Stidostasien zeichnen sich
seit der BETT grof3artige Partnerschaften flr
einen Markteintritt mit einem Unternehmen
aus Singapur ab, das heute schon in Uber
60.000 Bildungseinrichtungen zu Hause ist.

Bildungstechnologien  entwickeln  sich
weltweit standig weiter und auch wenn
man selbst vielleicht der Meinung ist, eine
gewisse Technologieflihrerschaft erlangt
zu hahben, ist die BETT UK der ideale Ort,
um die neuesten Trends und Innovationen
zu entdecken und sicherstellen, dass die
eigenen Produkte und Dienstleistungen auf
dem neuesten Stand sind.

Wichtiger vielleicht noch als der Technologie-
vergleich sind angedachte Einsatzszenarien.
Durch die Teilnahme an Auslandsmessen ge-
winnt man definitiv ein besseres Verstandnis
fr kulturelle Unterschiede und lokale Prakti-
ken. Diese Kenntnisse sind entscheidend fur
den Erfolg auf internationalen Markten und
ermaoglichen es uns, uns besser anzupassen.

FUr uns ist die Teilnahme an Auslandsmes-
sen eine Iohnende Investition, um unsere
internationale Prasenz auszubauen und neue
Geschaftschancen zu nutzen. Der persénliche
Kantakt, die Mdglichkeit zur Marktforschung
und die Chance, globale Netzwerke aufzu-
bauen, machen Auslandsmessen zu einem
unverzichtbaren Element in der globalen Ge-
schaftsstrategie.

In diesem Sinne freuen wir uns schon auf den
diesjahrigen German Pavilion auf der grof3-
ten E-Learning-Messe Afrikas, der eLearning
Africa 2024 in Ruanda.
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Schwerpunktthema ,Auslandsmessen als Instrument
fur Bildungsexportmarketing”

Auslandsmessen im Fokus:
Ein Schlussel zum Erfolg im
Bildungsexportmarketing

In einer global vernetzten Welt spielt die Prasenz auf internationz gs ntliche Rolle
fur unser Unternehmen EinrichtWerk GmbH. Als Hersteller fur ha : 3 ur obel bieten
sie uns eine einzigartige Gelegenheit, um neue Markte zu erschl

sowie Einblicke in die landerspezifischen Bildungslandschaften'un
“

Julia Buschbell und Sara Heinrich ‘- 4
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Bedeutung von Auslandsmessen in unserer
Unternehmensstrategie

Seit mehreren Jahren sind Auslandsmessen
ein fester Bestandteil unserer Geschafts-
strategie. Durch die regelmafdige Teilnah-
me an renommierten Messen im German
Pavilion des Auslandsmesseprogramms des
Bundesministeriums flr Wirtschaft und Kli-
maschutz oder regionalen Bildungsmessen,
wie der Educ@tec, EDspaces oder der Salon
des Maires, erschliefden wir neue Markte und
sammeln wichtige Erfahrungen Uber das Bil-
dungswesen anderer Lander.

Gerade die Bildungsmessen in Entwicklungs-
und Schwellenlandern wie Indien oder Sene-
gal haben uns gezeigt, dass Lehrkrafte und
Schulen auf der ganzen Welt var denselben
Herausforderungen stehen und diese nur
geldst werden kdnnen, wenn sich Schulen
transformieren. Die Anwendung neuer pa-
dagogischer Konzepte, der Einsatz digitaler
Technologien und die Umgestaltung von
Lernrdumen zu multifunktionalen Lernum-
gebungen stellen dabei die Schllsselele-
mente einer echten Bildungstransformation
dar. Genau dort setzen wir an und machen
Veranderungen in diesen drei Bereichen mit
unserem flexiblen Schulmoahiliar so einfach
wie moglich.

Geschatzte Mdglichkeiten durch Auslands-
messen

Auslandsmessen bieten uns die Maglichkeit,
mit bestehenden Geschéafts- und Handels-
partnern in Kontakt zu bleiben und neue Dis-
tributoren zu finden. Diese spielen gerade im
internationalen Kontext fur uns eine wichtige
Rolle, da sie mit den jeweiligen Bildungsmar-
ken sowie kulturellen und gesellschaftlichen
Unterschieden vor Ort vertraut sind. Die Inter-
aktion mit einem internationalen Publikum
und die Gelegenheit, unsere flexiblen Schul-
maébel einem breiten und vielfaltigen Inter-
essenkreis zu prasentieren, sind fur uns von
unschatzbarem Wert.

Hauptziele und Zusatzeffekte der Messebe-
teiligung

Primares Ziel der Teilnahme an unterschied-
lichsten Auslandsmessen ist das Erschliefden
neuer Markte und die Akquise von Distribu-
toren. Durch die Interaktion mit potenziellen
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Kunden und Partnern erhalten wir zusatzlich
wertvolle Einblicke in Markttendenzen und
kénnen uns effektiv von unseren Wettbe-
werbern abheben. Unser héhenverstellbarer
Funfecktisch ist beispielsweise durch Kun-
den in Frankreich entstanden, die auf der
Messe das Gesprach mit uns gesucht haben.
Sie haben dort den Wunsch nach einem ent-
sprechenden Mobel geaufiert, damit Schuler/
-innen und Lehrkrafte im Klassenzimmer mo-
bil sind, sich bei Gruppenarbeiten problemlos
und schnell zusammenfinden koénnen, sich
speziell die Lehrkrafte aber auch bei Projekt-
phasen als Moderatoren aufrecht stehend
prasentieren kénnen.

Des Weiteren ergeben sich bei Messen fur
uns wertvolle Gelegenheiten zum Austausch
mit anderen Unternehmen und zum Kntipfen
von Kontakten zu potenziellen Kooperations-
partnerinnen und -partnern.

Nutzung der Messebeteiligung fir Delega-
tionsreisen

Die Aufenthalte im Ausland wahrend der Mes-
sen nutzen wir gern auch flr die Teilnahme
an Delegationsreisen. Mit iMOVE haben wir
unter anderem verschiedene Bildungsakteure
im Senegal besucht und konnten in Indien
beim “NTTF”, der “Christ University” und in
der “Federation of Karnataka Chambers of
Commerce & Industry” wichtige Einblicke in
die nationalen Bildungssysteme und Infra-
strukturen bekommen. Besonders spannend
war es fur uns beispielsweise, in Indien zu
sehen, wie sich Bildungsinstitutionen, auch in
technischen Berufen, immer mehr fur Frauen
offnen und welche Herausforderungen dar-
aus resultieren.

Die Teilnahme an Auslandsmessen ist fur uns
mehr als nur eine Marketingaktivitat; sie ist
ein wesentlicher Bestandteil unserer globalen
Strategie im Bildungsbereich. Durch die Kom-
bination aus Messeprasenz, Besuchen und
Delegationsreisen kénnen wir unsere Position
auf internationalen Bildungsmarkten aufbau-
en und starken sowie weiterhin als Akteur in
der Bildungsbranche agieren. Neue Erkennt-
nisse nehmen wir mit nach Hause, um auch
hier mit unseren Mitarbeitenden und Kunden
Uber das neu erworbene Wissen zu sprechen,
neue Produkte auf dieser Grundlage zu entwi-
ckeln und unseren Harizont zu erweitern.

Julia Buschbell
Geschéftsflihrerin

Sara Heinrich
Marketing-Managerin
Head of International Sales
EinrichtWerk GmbH

www.einrichtwerk.de

Einricht!

xPORT-Magazin 01 | 2024



LN

Finden Sie frische
Informationen und
Kontakte fur lhren
Bildungsexport!

www.imove-germany.de
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