
info@mundoalimentario.com Mundo Alimentario Enero/Febrero 2005 29

TTTT T e
n
d
e
n
c
ia
s

e
n
d
e
n
c
ia
s

e
n
d
e
n
c
ia
s

e
n
d
e
n
c
ia
s

e
n
d
e
n
c
ia
s

n esta oportunidad entre-

vistamos al Sr. Johannes

Hauser, Director General,E
Cámara Mexicano-Alemana de

Comercio e Industria, A.C. ; al

Sr. Marcos Romano. Director.

Exposiciones Internacionales de

Camexa Servicios, S.A. de C.V.

y a la Lic. Gabriela González. En-

cargada de Ferias de KoelnMesse

en Camexa Servicios, S.A. de C.V.

Qué es Camexa?

El Sr. Hauser nos comentó:

«Camexa, como grupo, se divide

en tres:

«La Cámara Mexicano-Alema-

na de Comercio e Industria,  A.C.

que este año cumplió 75 años y

que agrupa a los  socios. Organi-

za eventos para ellos y vela por

los  intereses de esas empresas

alemanas y mexicanas asociadas

respecto a sus actividades comer-

ciales bilaterales.»

«Como segundo pilar tenemos

a Camexa Servicios, S.A.  de C.V.,

la cual presta servicios a las em-

presas que los  soliciten, no se

limita a las empresas socias, ale-

manas o  mexicanas. Estos servi-

cios siempre están dentro del  ám-

bito bilateral con Alemania y con

México. Ofrecemos a   las empre-

sas la realización de estudios de

mercado,  buscamos socios co-

merciales, organizamos eventos,

estudios de ubicación para empre-

sas con interés de  establecerse

en un país o el otro. Representa-

mos a las  grandes sociedades

feriales en Alemania: Colonia,

Hannover, Berl ín, Munich,

Düsseldorf, Nuremberg. Estas  so-

ciedades organizan ferias para dis-

tintos sectores  industriales y no-

sotros las representamos para

México.  Nuestro objetivo es con-

vencer a los industriales  mexica-

nos para visitar y exponer sus pro-

ductos en estos  eventos interna-

cionales, que ofrecen la oportuni-

dad de  diversificar las relaciones

comerciales y no depender de  un

solo socio comercial.»

«La tercera empresa es Aseso-

res en Seguridad Privada  Empresa-

rial, S.A. de C.V. , que como el nom-

bre revela, se  dedica a asesoría en

seguridad de personas, instalacio-

nes  y empresas. Con actividades

de seminarios para  sensibilizar a las

personas sobre los riesgos que pue-

den  enfrentar a su seguridad , bajo

el lema de la prevención,  pero tam-

bién para la solución de problemas

concretos,  ofreciendo inclusive una

hotline las 24 horas para  asistencia

y ayuda en situaciones de crisis.»

Por qué asistir a ferias de ali-

mentos en Alemania?

«Las ferias dan respuesta a

muchas preguntas que se  pue-

den hacer los empresarios con

respecto a nuevos  clientes en

otros países. La característica prin-

cipal de  las ferias en Alemania es

la internacionalidad. La  asisten-

Camexa:Un Enlace con las

Ferias de Alimentos más
Importantes del Mundo

cia a una feria en Alemania no sig-

nifica vender  sólo a un alemán,

es un grave error de percepción

que en  ocasiones ocurre. Por

ejemplo, la ISM en Colonia  (Ale-

mania) tiene más expositores y

más visitantes que no  son de Ale-

mania, el grado de

internacionalización es  realmente

único. Esto se destaca para los

eventos  efectuados en Alemania

en general y también para el  sec-

tor de los alimentos. Hay posibili-

dad de comparar la  oferta propia

con las de otras empresas de mu-

 Johannes Hauser, Director General, Cámara Mexicano-Alemana
de Comercio e Industria, A.C.
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chos países  y de conocer a los

posibles compradores de produc-

tos  mexicanos conectándoles fí-

sicamente en Alemania. Esta es

una diferencia por ejemplo con Es-

tados Unidos donde las  ferias son

regionales o nacionales, principal-

mente.»

«Las empresas mexicanas

concurren a las ferias en  Alema-

nia con cierta intensidad en los

eventos del sector  de Alimentos,

por un lado a la ISM en enero-fe-

brero, cada  año y cada dos años a

la Anuga en octubre, ambas en  Co-

lonia. También se observa cada  vez

más participación de mexicanos en

las ferias de  Semana Verde y

FruitLogistica que van dirigidos a

las  frutas y hortalizas frescas,

ambas en Berlín.»

«El sector alimenticio en Méxi-

co tiene potencial  de competitividad

a nivel internacional y por ello  des-

taca como el sector industrial mexi-

cano con mayor  participación en

eventos en Alemania. El apoyo de

Bancomext a la participación en al-

gunos eventos en  Alemania, ISM y

Anuga están entre ellos, facilita el

acceso de los empresarios mexica-

nos. A las ferias en  Alemania asis-

ten empresas mexicanas de todos

tamaños.»

La asistencia asegura

negocios?

«Hay que distinguir entre la

asistencia como tal y el  cumplimiento

del negocio después de la feria. La

asistencia a la feria implica una in-

versión, la cual es  menos compli-

cada para una empresa grande. Sin

embargo, el  verdadero reto es

saber cumplir con la dimensión y

características de los pedidos. A la

empresa le debe  quedar claro que

ya en ese momento está «jugando

en  grandes ligas» y debe ser ca-

paz de surtir en el tiempo  previsto;

y esto nuevamente, puede resul-

tar más difícil  para una empresa

mediana o pequeña»

«Para una empresa pequeña

que se está lanzando al  mercado

internacional, conviene primero

asistir a estos  eventos como visi-

tante para realmente tener una idea

de  la dimensión, funcionamiento y

exigencias respecto a la  presenta-

ción de los productos, del trato con

los  clientes, etc. Una vez que se

conocen y se resuelven  todos esos

requerimientos, entonces se apro-

vechará más su  presencia como

expositor. Esto nos parece el cami-

no  correcto para asegurar el éxito

de la participación.»

«La asistencia como exposi-

tor no se debe considerar  como

un acontecimiento aislado. Hemos

tenido algunas  experiencias de

empresas que participaron y que

debido a  que no se cumplieron

tales o cuales expectativas, de-

jaron  de participar. La continui-

dad en la participación  garantiza

el establecimiento de los contac-

tos iniciales y  posteriormente el

poder cultivarlos. Eso lleva tiem-

po, no  se deben tener ideas exa-

geradas. El generar confianza en

los clientes es una tarea que se

hace feria tras feria,  no con una

o dos participaciones, sino a lo

largo del  tiempo.»

«La oportunidad de establecer

las relaciones con los  clientes y lue-

go volverlos a ver en el tiempo re-

ducido  que dura la feria, es la for-

ma en principio más económica  de

lograrlo si la empresa tiene clientes

en muchos  lugares del mundo. Esto

es un efecto muy importante. La

alternativa de viajar por todo el pla-

neta haciendo  contactos y visitan-

do clientes para generar las  rela-

ciones resultaría  seguramente

más cara que asistir  durante cua-

tro o cinco días a un evento en

Alemania.»

«Para localizar a los clientes

potenciales, la  participación en

la feria es sumamente importan-

te. La  alternativa de viajar  o

hablar directamente en el stand

con los clientes potenciales, que

son quienes asisten al  evento es

un beneficio comparativo que nin-

guna otra  herramienta, ni un es-

tudio de mercado puede lograr.

Esto  me lleva de regreso al pun-

to de que la feria es la  respuesta

a muchas preguntas.»  Puntuali-

zó el Sr. Hauser

Es necesario saber alemán

para asistir a las Ferias en

Alemania?

Nos explicó el Sr. Hauser»El

lenguaje de negocios en estas

ferias muy  internacionales es el

inglés, y si alguien no domina el

inglés no hay problema, pues en

los recintos feriales se  cuenta con

los servicios de traducción simul-

tánea, business center, salones

privados para reuniones,  semi-

narios, etc.»

«El perfil de quienes deberían

asistir a la feria  depende princi-

palmente de la organización inter-

na de cada  empresa, pero en

Marcos Romano. Director.
Exposiciones Internacionales de
Camexa Servicios,
S.A. de C.V.
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general, deberán asistir personas

para  relaciones comerciales de

alto nivel. Si ya se ha  visitado la

feria con antelación se facilita la

autodeterminación para la parti-

cipación, sin exagerar las  expec-

tativas. La participación debe fun-

damentarse en la  competitividad

de la empresa expositora, en tér-

minos de  calidad, precio y entre-

ga.» Concluyó el Sr. Hauser

Existen apoyos especiales

para los expositores y visitan-

tes a las ferias en Alemania?

Detalló el Sr. Hauser: «Una de

las grandes facilidades para los in-

teresados  en asistir o participar en

las ferias de alimentos en  Colonia,

es que directamente con nosotros

pueden obtener  toda la informa-

ción que requieran, en español y

con la  capacidad de organizar la

totalidad de la participación,  en

conjunto con Bancomext»  conclu-

yó el Sr, Hauser.

Posteriormente Marcos Roma-

no nos compartió: « Existen algu-

nas facilidades para la participación

como visitante. De parte de la Cá-

mara tenemos una agencia  de via-

jes , Koch Overseas, con una pre-

sencia  internacional a través de la

red TQ3, Total Quality  Three, y

ofrecemos los paquetes de viaje

desde México que  incluyen toda la

participación en la feria en Alema-

nia,  hoteles, aviones, renta de au-

tos, precios preferenciales  para las

entradas a la feria que desde aquí

mismo se las  entregamos. Con una

sola llamada a nosotros, les  orga-

nizamos todo el viaje.»

El Sr. Hauser aclaró «El paque-

te completo abarata el conjunto de

inversión  del viaje, estancia, etc.,

lo cual no implica que exista  un

subsidio como tal, excepto para las

entradas a la  feria.»

Gabriela González añadió:

«Este año 2005 se lleva a cabo ISM

del 30 de enero al  2 de febrero y

Anuga 2005 del 8 al 12 de octubre.

ISM  está dirigida a la industria de

la confitería y postres;  y Anuga a

toda la industria de los alimentos y

las  bebidas en general.»

«Bancomext apoya en la finan-

ciación de las pequeñas y media-

nas empresas para la participación

de éstas en pabellones, lo cual re-

sulta una forma más económica

para asistir como expositor.» Con-

cluyó Gabriela González.

Lic. Gabriela González.
Encargada de Ferias de
KoelnMesse en Camexa
Servicios, S.A. de C.V.

Contactos:

Marcos Romano. Director

Exposiciones Internacionales.

marcos.romano@camexaservicios.com.mx

Gabriela González. Encargada de

Ferias de KoelnMesse

gabriela.gonzalez@camexaservicios.com.mx

Camexa Servicios, S.A. de C.V.

Centro Alemán – German Centre

Av. Santa Fe 170, Piso 1,

Oficina 4-12

Col. Lomas de Santa Fe

01210 México, D.F.

Tel: (55) 1500-5912 y 1500-5900

Fax: (55) 1500-5910


