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MERCURIO

EL NUMERQ

DE*MERCURIO”

Nuestra revista “MERCURIO” ha
llegado a su nimero 100, una cifra re-
donda y emblemdtica para una publi-
cacién de cardcter corporativo que lleva
mds de un cuarto de siglo informando a
sus lectores. Unos lectores muy especia-
les, que constituyen nada menos que el
amplio colectivo profesional que integra
el Colegio Oficial de Agentes Comer-
ciales de la Comunidad de Madrid, que
también hace llegar sus ejemplares a las
diversas entidades, asociaciones empre-
sariales, corporaciones ¢ instituciones
con las que éste se relaciona.

Asf, bajo la denominacién de “MER-
CURIO?, una cabecera que alude al dios
protector del comercio y de los que nos
dedicamos a la venta, fue como apare-
cimos en el mundo editorial con la vo-
luntad de dotar a nuestro censo de un
érgano de expresidn que fuera capaz, no
s6lo de articular la politica informativa
interna de nuestra corporacién, sino de
proyectarla hacia la sociedad.

Aquellos momentos iniciales que vivi-
mos fueron trascendentales para nuestra
propia actividad profesional y colegial.
El Mercado Unico se hallaba a la vuelta
de la esquina y necesitdbamos realizar un
auténtico esfuerzo en cuanto a demanda
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informativa se refiere, que hiciera frente a
aquella realidad y fuera vehiculo de nues-
tras inquietudes y problemas, para que
nuestra voz encontrara ese eco necesario
en la sociedad de la que formamos parte.

Todo un desafio que, ahora, y a pe-
sar de la modestia de los medios con que
cuenta nuestra publicacién, se ha ido
superando al ir cumpliendo sus compro-
misos bajo una realidad mucho mds com-
pleja, como la que supone actuar en un
mundo completamente globalizado. Ello
ha requerido, sin duda alguna, de una
mayor profundizacién en los presupues-
tos informativos, que nos han ayudado a
analizar con amplitud los temas que plan-
tea la actualidad para ir afrontando sus
retos y adaptando nuestras estructuras a
las nuevas necesidades.

En definitiva, un logro que no hu-
biera sido posible sin la ayuda y aliento
de las sucesivas Juntas de Gobierno, que
siempre confiaron en el papel decisivo
que juegan los medios de comunicacién
en la integracién de colectivos como el
nuestro, asf como de los diferentes direc-
tores de “MERCURIO” y de los cientos
de colaboradores que, pertenecientes a los
mds diversos dmbitos, volcaron desintere-
sadamente sus conocimientos y sabidurfa
en nuestras paginas. De todos ellos somos
deudores en agradecimiento, por haber-
nos ayudado a mantener en alto la capaci-
dad informativa del Colegio.

Esperemos que en el futuro nuestro
“MERCURIO” siga por es senda, aco-
giendo en sus indices de sumario toda la
significacién que merece una actividad
colegial y profesional como la que lle-
vamos a cabo los Agentes Comerciales
madrilefios. Un deseo que compartimos

ardientemente todos los que trab‘amos y
colaboramos en él.s i .
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Los agentes comerciales colegiados en la

cumplen una labor impagable al servicio del sector comercial

uiero agradecer a la Revista Mercurio que en

su nimero 100 me haya reservado un hueco

desde el que dirigir unas palabras a los Agen-
tes Comerciales de la Comunidad de Madrid. Unos
profesionales altamente cualificados y preparados que
son la prolongacién de la imagen de la empresa ante
los clientes. De ahi que las empresas, cada vez mds,
busquen en los agentes comerciales un perfil profe-
sional en donde, ademds
de las dotes y la capacidad
de comunicacién, priman
la iniciativa, la capacidad
para innovar y un pro-
fundo conocimiento del
mercado. Porque, en la era
de la globalizacién, el co-
nocimiento del mercado y

de las oportunidades que
éste ofrece para colocar
los productos, es un factor
determinante. El agente
comercial, en definitiva,
aporta un valor anadido
indiscutible a cada produc-
to, que va mucho mds alld
de su tradicional papel de
intermediario o vendedor,
ya que hoy en dia no basta
con vender el producto. Hay que venderlo prestando
un esmerado servicio a los clientes, que incluye, natu-
ralmente, un asesoramiento cualificado.

Y en este campo, tengo que decir que los mds de
2.800 agentes comerciales colegiados en la Comuni-
dad de Madrid cumplen una labor impagable al ser-
vicio del sector comercial. Gracias a ellos, en buena
medida, el comercio de la Comunidad de Madrid, en
todas férmulas, es referencia nacional e internacional,
en linea con las principales capitales europeas.

Buena muestra de la pujanza y de la demanda de
esta profesién es que el 32% de las ofertas de empleo
publicadas en los medios de comunicacidn, se refie-
ren a tareas relacionadas con el agente comercial. Una
profesién colegiada desde hace ya 80 afos, en la mis-

ma linea que otras profesiones liberales, lo que viene a
demostrar que el agente comercial es mucho mds que
un mero vendedor: crea valor anadido al facilitar o ha-
cer posible la llegada al mercado de nuevos productos.
Y para desempefiar esa tarea, para crear valor afadido,
es necesaria una sélida formacién continua que per-
mita a los agentes comerciales adaptarse eficazmente
a las exigencias y las necesidades del mercado. Y la

formacién es, precisamen-

te, una de las principales
prioridades del Colegio de
Agentes Comerciales de la
Comunidad de Madrid, a
la que se une la prestacién
de otros servicios, como
una oficina en Bruselas en
colaboracién con la Cdma-
ra de Comercio de Espana
en esta ciudad, asi como
asesoramiento juridico y
fiscal, entre otras muchas
prestaciones.

Por todo ello, quiero
aprovechar esta ocasién
para felicitar a la Revista
Mercurio por su numero
100 y al Colegio de Agen-

tes Comerciales de la Comunidad de Madrid por
su imprescindible labor de apoyo y formacién a los
agentes comerciales de nuestra Regidn, cuya aporta-
cién al desarrollo y el liderazgo de Madrid en Espafa
y en Europa es inestimable.

Esperanza Aguirre Gil de Biedma

Presidenta de la

Comunidad de Madrid

omunidad de Madrid
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DE LAS PROFESIONES

Europa se construyd bajo varios princi-
pios siendo uno de ellos la libre circulacién
de personas. La movilidad sin fronteras ha-
bia de ser una premisa para establecer un
mercado comun; en el que las profesiones
liberales son un subsector relevante.

Para llevarlo a cabo se promulgaron una
serie de directivas de reconocimiento de ti-
tulos y, mds recientemente, de cualificacio-
nes. Ello ha servido para encontrar aspectos
comunes y diferencias entre las profesiones
de los 27 pafses miembros.

Las profesiones, como otros sectores,
tienden a ser mds parecidas, pero ain guar-
dan muchas diferencias en funcién del pafs,
del campo profesional y de la forma de
ejercicio. Hay heterogeneidad, pero a la vez
marcados aspectos comunes que responden
a una idea casi universal y que podemos in-
dagar incluso a través de los origenes mds
remotos de profesiones, como la medicina,
la abogacia, la arquitectura, la ingenierfa,
entre otras.

A pesar de las diferencias, encontramos
pardmetros comunes que nos ayudan a ana-
lizar el concepto de profesién liberal. Dificil
es llegar a igualar profesiones de diferentes
origen y corte pero si que se puede encon-
trar una identidad de fondo, de razén de ser
profesiones cuya analogfa se da, al menos,
en lo fundamental.

En realidad estamos ante un concep-
to complejo, en el que intervienen varios
factores que pueden darse con mayor o
menor intensidad, pero si debe estar pre-
sente alguno de esos elementos esenciales.
El sociélogo Amando de Miguel (2004), en
su obra promovida por Unién Profesional,
“Aportacién de los Colegios Profesionales a
la Sociedad”, identificaba y distinguia siete
puntos o aspectos de profesionalidad: ocu-
pacién técnica; resolucién de un problema
personal que plantea un cliente; indepen-
dencia; responsabilidad; organizacién cor-
porativa; deontologfa, y relacién especial
con el cliente.

La ecuacién que podemos establecer
con estos puntos atribuyendo valores a sus
variables, nos dard un resultado indicativo
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de si estamos en presencia de una profesion
liberal, que para que surja tiene que tener
cada uno de estos factores en mayor o me-
nor proporcién.

Es una cuestién de concepto pero que
inquicta a los estudiosos de la materia,

Jerchivo atostudio

como es Anne-Marie Sigmund, presidenta
de la Unién Mundial de Profesiones Li-
berales, que apunta la falta de definicién
de profesion liberal, aunque reconoce que
“hay principios comunes” que tienen ele-
mentos de identidad.

En las dltimas décadas se han ensayado
definiciones de profesién liberal sin que se
haya llegado a una conclusién realmente
vélida, por ello la férmula del profesor de
Miguel resulta atractiva.

En este contexto se ha acentuado en los
tltimos lustros la disociacién entre profe-
sidén que se ejerce por cuenta propiay la que
se ejerce por cuenta ajena, en una estructu-
ra publica o privada.

La respuesta a ello a de ser clara en el

sentido de no haber diferencia. Son simple-
mente formas de ejercicio diferentes, pero

®

el acto profesional es en sf el mismo, ya que
se caracteriza por la independencia de cri-
terio profesional y responsabilidad por las
consecuencias del acto. Y ello independien-
temente de si el servicio se presta directa-
mente por el profesional o a través de una
estructura de gestién ajena.

El calificativo de liberal que se atribuye
al subsector profesional al que nos referimos
no ha de entenderse tanto como referido a
la forma de prestar el servicio, sino a la li-
beralidad que preside el criterio profesional
no dependiente de imposiciones externas, y
por ello de necesario control por una enti-
dad como es en Espaifia el colegio profesio-
nal mediante un cédigo deontoldgico y un
régimen disciplinario, lo que configura un
sistema congruente y garantista del interés
general.

Si estamos de acuerdo en estas premisas,
podemos acercarnos a identificar la profe-
sién liberal, no sélo en la UE, sino en el
4dmbito mundial.

Profesiones (marzo-abril 2008)
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ASAMBLEA
GENERAL
ORDINARIA

El pasado 28 de marzo tuvo lugar en el salén de actos de nuestra sede social la Asamblea General Ordinaria correspondiente
al ano 2008. Una Asamblea que convoca anualmente la Junta de Gobierno del Colegio y en la que pueden participar todos
los colegiados para decidir sobre el conjunto de actividades, proyectos y realizaciones a llevar a cabo por el Colegio, con el fin
de cumplir con las estrategias y objetivos propuestos para el afio en curso.

MMeeurEio 4100, factel 5
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cién, estando siempre atentos a conservar
el contacto ininterrumpido con nuestras
autoridades administrativas y con otras
instancias oficiales o empresariales, como
impone la obligada convivencia dentro
de las actividades corporativas.

Pero sobre todo, serd la colaboracién
mutua entre el Colegio y los colegiados
la que garantice nuestro éxito en el futu-
ro, pues solamente desde la unidad en el
esfuerzo comun y la participacién activa
en un solidario proyecto colectivo, es lo
que nos permitird asentarnos en ese lu-
gar de privilegio que nos corresponde”.

Mis adelante, Francisco Javier Cor-
dero afirmé que, “hasta ahora seguimos
mejorando en nuestra actividad corpo-
rativa, haciendo frente a nuestros com-
promisos, con un balance claramente
positivo en relacién al presupuesto
correspondiente al ejercicio de 2007,
destacando como ya viene siendo ha-
bitual los ingresos extraordinarios, es
decir, fuera de cuotas, que han supe-
rado manifiestamente las expectativas
previstas.

Una buena situacién - afiadié - que
podrfamos hacer extensiva a las altas co-
legiales, que han superado en nimero a
las presupuestadas. Sin embargo, no po-
demos decir lo mismo sobre las bajas en
nuestro censo, que, aunque en su mayor
parte sean debidas a la inevitable jubila-
cién de nuestros compafieros, no deben
dejar de preocuparnos. Por todo ello, el
Colegio y todos nosotros debemos hacer
un esfuerzo por revitalizarlo con nuevas

incorporaciones de jévenes al mismo, asi
como de familiares y amigos que opten
por sumarse a nuestras filas profesionales,
por no hablar de aquellos que, ¢jercien-
do de Agentes Comerciales, no cumplen

con el precepto legal de darse de alta en
el Colegio.

En todo caso, en el momento de
efectuar el balance de gestién corres-
pondiente al ejercicio de 2007, esta-
mos convencidos del cardcter positivo
de su logro y orientacién, y aunque
siempre quedan cosas por hacer, serdn
ellas precisamente las que nos deben
alertar para seguir esforzdndonos en
esa idea de servicio al Agente Comer-
cial madrilefio como fin udltimo de
nuestra actuacién”.

Nuestro presidente concluyé su in-
tervencién, diciendo “que serd la parti-
cipacién de todos nosotros, con cuantas
iniciativas y sugerencias propongamos
para el fortalecimiento del Colegio, asi
como la linea marcada en ese sentido por
nuestros gestores, la que nos dote de las
respuestas adecuadas para hacer frente
a los desafios, tanto profesionales como
corporativos, y a ese futuro que todos
deseamos sea despejado y préspero”.

Una vez concluida su alocucién, Fran-
cisco Javier Cordero realizé un breve re-
sumen del Balance, Memoria y Cuenta
de Resultados del pasado ejercicio, que
fue aprobado por unanimidad. A conti-
nuacion, se prosiguié con el desarrollo
de los restantes puntos del orden del dfa,
entre los que destacé el informe econé-
mico presentado por Manuel-Soldino
Huerta Moutas, tesorero del Colegio,
que también fue aprobado por unanimi-
dad, asf{ como la fijacién del importe de
la nueva cuota colegial. Con la eleccién
de los miembros de la Comisién Revi-
sora de Cuentas, de los que dos de sus
integrantes repiten cometido, concluyé
una Asamblea que transcurrié en perfec-
to orden y que se suma a una accién co-
legial siempre atenta y dispuesta a velar
por nuestra profesion y sus integrantes,
con el fin de superar todos aquellos as-
pectos que sean necesarios para lograr el
éxito en nuestra sociedad.

Fabidn Mendizdbal |

ACUERDOS DE LA ASAMBLEA GENERAL ORDINARIA 2008

* Se aprueba por unanimidad la aprobacidn del acta de la sesién anterior de fecha 28 de febrero de 2007.

* Se aprueba por unanimidad el Balance, Memoria y Cuenta de Resultados correspondiente al ejercicio de 2007.
* Se prueba por unanimidad la subida de la cuota colegial u 4,5 %.

* Se aprueba por unanimidad el Presupuesto de Ingresos y Gastos para el ejercicio de2008.
* Se aprueba por unanimidad la composicién de la Comisién Revisora de Cuentas, que queda conformada

por los siguientes colegiados:

‘ Mercurio 100.indd 6

Da. Reyes Herreros Olalla
D. Jacinto de la Fuente Mateos
D. Juan Gil Garcfa
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FRANCISCO JAVIER CORDERO SUAREZ

Presidente del Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid

Francisco Javier Cordero fue elegido presidente de nuestro Colegio el 16 de septiembre de
2003, y con motivo de la publicacién del nimero 100 de nuestra revista “MERCURIO”
nos concede una larga entrevista, la primera, en la que hace un repaso a la vida colegial de los

tltimos afios. Un tiempo en que €], asistido por su Junta de Gobierno, ha sido protagonista

del encauzamiento de nuestra corporacién en unos momentos ciertamente complicados,

cuando el Colegio vefa peligrar su propio futuro. Hoy, superadas estas dificultades, nuestra en-

tidad transita por la senda de una espléndida normalidad que nunca debid alterarse. Nuestro

presidente puede atribuirse buena parte de ese mérito.

Tras haber alcanzado el nimero 100 de
nuestra revista “Mercurio”, sefior pre-
sidente, ;cabe hacer alguna estimacién
sobre el momento por el que atraviesa
nuestro érgano informativo?

En primer lugar felicitarnos por tan
satisfactoria circunstancia, como lo ha he-
cho D# Esperanza Aguirre, presidenta de
la Comunidad de Madrid, a la que agra-
decemos enormemente la deferencia que
ha tenido para con el Colegio al enviarnos
un magnifico texto aludiendo a nuestra re-
vista y a los que ejercemos la profesién de
Agentes Comerciales en esta Comunidad
tan activa. En segundo lugar, la reflexién
la realizo en funcién de la evolucién ex-
perimentada por nuestra publicacién en
estos tltimos afios, que ha pasado de estar
orientada a la promocidén personalista de
los miembros de las anteriores Juntas de
Gobierno, a posicionarse claramente en
una linea mds profesional y al servicio de
nuestro colectivo.

‘ Mercurio 100.indd 7

:Se ha dado cuenta que es la primera vez
que nos concede una entrevista, desde
que usted es presidente del Colegio?

Efectivamente, es la primera vez, por-
que las entrevistas que han aparecido en
nuestra revista han sido reproducciones de
las realizadas para diferentes e importantes
medios de comunicacién ajenos al Cole-
gio, y que hemos creido necesario publicar
para dar a conocer a nuestro censo el inte-
rés que, tanto nuestra corporaciéon como
la profesién, despiertan en estos medios
que tienen una difusién mucho mds am-
plia que el nuestro.

Nuestra revista es una publicacién
préctica, orientada a informar so-
bre nuestras actividades corporati-
vas y los beneficios que comporta
la colegiacién

:Le satisfacen los contenidos que ofrece
nuestra publicacién?

En lineas generales, si, porque es una
publicacién préctica, con un coste mucho
mds ajustado, y orientada a informar sobre
nuestras actividades corporativas y los bene-
ficios que comporta la colegiacidn, sin que
tratemos de personalizar los logros alcanza-
dos y con el objetivo puesto en la proyec-
cién de nuestra profesién en la sociedad, ya
que nuestra revista también se difunde entre
diferentes entidades, asociaciones e institu-
ciones, tanto publicas como privadas, cuya
colaboracién con nuestra entidad resulta
muy necesaria.

Sin embargo, también se han re ejado en
sus pdginas los graves incidentes que ulti-
mamente ha padecido el Colegio.

Naturalmente, porque siempre hemos
querido ser totalmente transparentes en
todo aquello que afecte al Colegio y a su
censo. En este sentido, debfamos asumir la
realidad de que nuestra corporacién ha te-
nido que afrontar unos hechos muy graves,
sin que haya sido participe, ni coparticipe
en nada de lo ocurrido con motivo de los
citados incidentes y los diferentes procesos
judiciales en los que se ha visto involucrada.
El Colegio ha sido una victima mds, de las
muchas que ha habido en este lamentable
asunto. Pero, afortunadamente y como no

1/6/08 21:01:50 ‘
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podia ser de otro modo, nuestra corporacién
ha salido victoriosa de todos estos pleitos,
aunque queden algunos flecos menores por
resolver. Hasta ahora, el Colegio no habia
tomado ninguna iniciativa contra todas esas
personas que nos han causado tan graves da-
fios, pues ha estado mds centrado en la de-
fensa de las falsas acusaciones de las que ha
sido imputado, que en el contraataque hacia
estos individuos. Pero ha llegado la hora de
actuar contra ellos, para que se haga justicia
y nos podamos resarcir de los gra-
ves perjuicios econémicos que nos

han infligido.

¢Qué actuaciones piensa em-
prender el Colegio al respecto?

Sobre este punto tenemos varias
querellas interpuestas por la via de lo
criminal, ademds de demandas ci-
viles, contra determinadas personas
que fueron miembros de anteriores
Juntas de Gobierno y que fueron
expulsadas del Colegio. Pero no so-
lamente contra ellos, sino también
contra los propios abogados que
los defendieron, debiendo resaltar
al respecto la reciente resolucién del Consejo
General de la Abogacia que de alguna forma
confirma la propia resolucién del Colegio de
Abogados, debatida en el seno de su Comi-
sién Deontoldgica, por la que se le imputa a
uno de ellos una falta grave por las actuaciones
que ha tenido en relacién con los incidentes
y las graves acusaciones vertidas contra el Co-
legio y contra determinados miembros de su
actual Junta de Gobierno.

:Queda algiin otro tema pendiente que
pueda dificultar la buena marcha del Co-
legio?

Siguiendo con esta linea de la transpa-
rencia informativa, también quisiera aludir
ala deuda pendiente que tenemos con el
Consejo General, concretamente desde el
afio 2.001, y sobre la que no hemos podi-
do llegar a ningtin acuerdo, ante todo por la
falta de interés por parte del propio Consejo
General y de lo absurdo de su peticién que
estima la deuda en mds de 100 millones de
las antiguas pesetas, sin que hayan tenido
en cuenta que ya somos un Colegio auto-
némico, que hay deudas prescritas, otras
pagadas, y que el ndmero de colegiados a
fecha de hoy no es, ni por asomo, el mismo
del de los afios en que se generaba la deuda.
En todo caso, este asunto estd “sub judice”
y pendiente de la resolucién correspondien-
te. El tema es complicado y por eso hemos
tenido que acudir a los tribunales, porque
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existe mucha discrepancia de pareceres sobre
el origen de esa deuda y, lo mds importante,
sobre su cuantfa, que estimamos claramente
exagerada, desproporcionada y tendenciosa.

El colegio no ha tenido durante todos estos
afios el suficiente amparo o la orientacién
precisa sobre las actuaciones que hubiéra-
mos debido llevar a cabo para que no ocu-
rrieran estas cosas.

José Zamoyski, Conde de Zamoyski, Francisco Javier Cordero y Carmen Torralba, presidenta
del distrito de Vicélvaro, en la inauguracién de nuestra nueva sede.

Una situacién complicada.

Una situacién complicada pero que esta-
mos resolviendo con realismo y bastante efi-
cacia. En todo caso, lo que si hemos podido
comprobar es que el Colegio no ha tenido
durante todos estos afios el suficiente ampa-
ro o la orientacién precisa sobre las actua-
ciones que hubiéramos debido llevar a cabo
para que no ocurrieran estas cosas. Evidente-
mente, cuando surgieron estos problemas el
Colegio no contaba con la tesorerfa suficien-
te para abordarlos con la debida solvencia,
por lo que ha habido que hacer un enorme
esfuerzo durante estos tltimos cinco afios
para captar y generar recursos externos que
nos permitieran hacer frente a los mismos.
Porque, no nos engafiemos, nuestro censo se
reduce y la edad media de la colegiacién se
halla en torno a los 58 afios. No obstante,
la Junta de Gobierno es consciente de esta
realidad y est4 trabajando con nuevas inicia-
tivas para superarla y conseguir un Colegio
digno y con un futuro consolidado para los
Agentes Comerciales madrilefios.

El importe econémico a desembolsar
para darse de alta en el Colegio, sobre
todo para los jévenes que empiezan en la
profesién, no parece ser el mds adecuado
para que se animen a colegiarse.

Por supuesto, y ah{ tenemos un problema
muy serio a resolver. Porque los requisitos que

®

se imponen para colegiarse desde el Conse-
jo General nos parecen totalmente desca-
bellados, sobre todo en cuanto a la cuantia
econémica se refiere. Si estas cantidades que
nos exigen redundaran en beneficio de los
Colegios, podrian ser hasta asumibles, en
la medida que podrfamos ofrecer unos me-
jores servicios. Tiene muy poco sentido que
un joven que empieza en la profesién se vea
obligado a desembolsar una cantidad tan im-
portante, sobre todo cuando observamos que
el Consejo General sigue con los
mismos gastos y disfrutando de las
mismas prebendas que hace quince
afios, sin darse cuenta que nuestros
censos se han reducido considera-
blemente. Por nuestra parte, esta-
mos tratando de facilitar ese acceso
de los jévenes al Colegio mediante
un acuerdo suscrito con el Banco de
Sabadell, a través del cual y abriendo
una simple cartilla en esta entidad,
los jévenes verdn subvencionada la
cuota de entrada exigida por el Con-
sejo General, y el resto del pago lo
estamos fraccionando para que sea
mds asumible el gasto. Y algo pareci-
do estamos haciendo con las cuotas
de los compafieros que estdn atravesando por
dificultades econdmicas. La Fundacién de los
Agentes Comerciales deberfa tomar nota de
todo esto y hacer las cosas de una manera
que interese y beneficie mds a los Agentes Co-
merciales.

:Qué otras iniciativas se contemplan des-
de la Junta de Gobierno para activar la
colegiacién y hacerla mds rentable?

Una de las mds importantes en este sen-
tido, es la creacién de un Centro Homolo-
gado de Formacién del INEM, para cuya
puesta a punto ha habido que solicitar las
correspondientes  autorizaciones, ademds
de la adapracién de las aulas para que cum-
plieran todos los requisitos que exigen las
normativas al respecto. En definitiva, lo que
pretendemos es que no sélo se alquilen las
aulas, sino que sea el propio Colegio el que
imparta los cursos, con el correspondiente
beneficio para la corporacién. Con todo ello
se generardn unos ingresos, fuera de cuotas,
que nos permitirdn hacer frente con solven-
cia a todos los problemas econdmicos que
pudiéramos tener. Por otra parte, también
estamos llevando a cabo una importante la-
bor en la reestructuracién de los gastos que
alcanza a temas como el telefénico, la luz, los
envios, etc. Y también debemos hacer hin-
capié en nuestra pdgina Web, que es visitada
por miles de internautas de todo el mundo.
Lo que pretendemos con todo ello es obte-
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ner nuevos ingresos rentabilizando nuestras
instalaciones, asi como las aulas, y optimi-
zando la gestién de nuestros gastos.

:Cudl serd la naturaleza de los cursos que
se impartirdn en estas aulas?

Si bien los cursos estardn organizados
por el Colegio para formar Agentes Co-
merciales, serfan dirigidos a los desemplea-
dos inscritos en el INEM y que quieran
o cuenten con facultades e interés por la
Agencia Comercial. Todos ellos se forma-
rdn en este centro y contardn con la ayuda
complementaria de nuestra bolsa de traba-
jo, que cuenta con mds de 2.000 ofertas al
afio, de las que tan sdlo se cubren el 10% de
ellas. Ademds, esta oferta formativa la que-
remos ampliar, siempre con miras a nuestro
censo, con cursos de reciclaje, peritos judi-
ciales, técnicas de venta, marketing, infor-
midtica e idioma inglés. De todos ellos se
podrdn beneficiar los colegiados, asf como
sus hijos. En este capitulo de la formacién
también conviene afiadir los cursos que es-
tamos ofreciendo a través del Instituto de
Formacién Empresarial (IFE), de la Cdma-
ra de Comercio, es decir, nos encontramos
ante una oferta formativa de envergadura y
toda ella enfocada a la actividad relaciona-
da con la Agencia Comercial.

Una oferta formativa que también inclu-

ye a la Universidad Europea de Madrid.

Efectivamente, porque siendo conscien-
tes de que debido a las especiales caracte-
risticas de nuestra profesién, ejercida por
compafieros que generalmente comienzan
muy jévenes, muchos de ellos dejando sus
estudios o abandonando sus carreras, hemos
crefdo necesario establecer un convenio con
la Universidad Europea de Madrid para ha-
cer frente a esta situacién. Asf, mediante este
convenio que se firmar4 en unos dfas, se pre-
tende que los colegiados que lo deseen pue-
dan optar al curso de acceso a la Universidad
para mayores de 25 afos. Esta iniciativa ha
tenido una respuesta importante, pues son ya
mds de cuarenta los compafieros que se han
interesado por ella. Ademds, también se ha
contemplado en este convenio que aquellos
otros que ya tuvieran estudios universitarios
y los hubieran abandonado por determina-
das circunstancias, puedan retomarlos a tra-
vés de las carreras propias que hayan cursado
anteriormente y que ahora se imparten en la

Universidad Europea de Madrid.

Volviendo a una realidad mds preocupan-
te, ;Qué opinidn tiene sobre el momento
econémico que estamos viviendo?

‘ Mercurio 100.indd 9

Aunque parezca un contrasentido, por-
que en una crisis econémica se deja de ven-
der, lo cierto es que cada dfa nos llegan mu-
chas mds ofertas de trabajo, y es bueno que
esto ocurra en nuestra profesién. De lo que
no cabe duda es que la industria tiene que se-
guir funcionando, y es por ello que hace hin-
capié en la busqueda de buenos equipos de
venta. Ademds, para los empresarios el gasto
que supone un Agente Comercial es cero, o
pricticamente testimonial, y se estdn dando
cuenta que una crisis también constituye un
buen momento para contratarlo y formarlo,
pensando en lo necesario que resulta, tanto
en tempos de desaceleracién econdémica
como en los de bonanza, que sin duda aca-
bardn por llegar a medio plazo. Hay que ser
optimistas.

Con el acercamiento al mundo empresa-
rial hemos conseguido numerosas altas
para el colegio

:Se estd haciendo algo desde el Colegio

para acercarse al mundo de la empresa?

Este es un tema que no se ha tenido en
cuenta desde hace décadas y sin embargo es
muy importante. Es ahora cuando estamos
dando los primeros pasos en este sentido,
acercdndonos a  determinadas empresas,
como Fujitsu, Caja Rural, Banco de Saba-
dell, etc. con las que hemos tenido unos re-
sultados sorprendentes, porque se han dado
cuenta de los beneficios que comporta con-
tar con Agentes Comerciales en sus departa-
mentos, sin que tengan una relacién laboral
de dependencia con la empresa, lo que les
permite rebajar de alguna forma sus costes
sociales. Con estos acercamientos al mundo
empresarial y que pensamos ampliar, hemos
conseguido numerosas altas para el Colegio.

Ademds, la nueva Ley de Trabajadores
Auténomos favorece estas expectativas de
trabajo para los Agentes Comerciales.

Sin duda alguna, porque el Régimen de
Auténomos ya no es el de antes. Afortuna-
damente, con la nueva Ley de Trabajadores
Auténomos el trabajador por cuenta propia
cuenta con una serie de mejoras que le acer-
can a la consideracién que tendrfa si estuvie-
ra bajo el Régimen General, y con un coste
mids reducido. La mayorfa de los que ejercen
nuestra profesién lo hacen en el régimen
de auténomos. Y aunque puede mejorarse
la nueva Ley, lo cierto es que hoy la linea
que divide el ejercicio profesional bajo de-
pendencia laboral y la ejercida en el régimen
de auténomos es cada dfa mds difusa, por lo
que debemos congratularnos.

®

Pero no tanto por el intrusismo que se
observa en la profesién.

Sobre este punto quisiera hacer una con-
sideracién: aunque hemos detectado algu-
nos sectores de la economia en los que se da
mucho el intrusismo, nosotros debiéramos
de cambiar la estrategia de actuacién contra
estos intrusos, atrayéndolos al Colegio mds
que denuncidndolos, porque en todo caso
son compafieros que viven y luchan solos,
sin que se den cuenta de lo conveniente, fa-
vorable y beneficioso que resulta colegiarse.
Por lo tanto, no se trata de sancionar y esta-
blecer sobre ellos una accién coercitiva, sino
de atraetlos al Colegio para que no acttien
en el desamparo. En este aspecto deberfamos
contemplar una linea de actuacién que vaya
en dos direcciones: por una parte animando
y respaldando a las empresas para que vean
las ventajas y la conveniencia de colegiar a
sus vendedores, y por otra la recomendacién
a estos compafieros que actdan como intru-
sos, de lo beneficioso y favorable que puede
ser el darse de alta en el Colegio.

También las mujeres estdn constituyendo
un gran activo para la Agencia Comercial.

No cabe duda que la integracién de las
mujeres en todos los dmbitos laborales estd
resultando capital, como ocurre en nuestra
propia Junta de Gobierno, donde las cinco
mujeres presentes en ella estdn realizando
una labor extraordinaria. Pero en este senti-
do quisiera destacar la gran implicacién que
piensa establecer el Colegio en la formacién
de la mujer como Agente Comercial en los
casos de violencia de género, para que las
victimas de esta lamentable lacra puedan
acceder a una profesién tan digna como la
nuestra, que puede conferir un alto grado de
autonomfa y autoorganizacién como pocas,
permitiendo el trabajo desde la propia casa,
as{ como la atencién a los nifios pequefios.
Sobre este punto estamos abriendo una pe-
quefia brecha que nos enorgullece a todos,
sin que por ello abandonemos al resto del
colectivo de mujeres, de las que muchas es-
tdn siendo ya un verdadero ejemplo para la

Agencia Comercial.

:Estd respondiendo el Agente Comercial
de hoy a los retos que plantean los merca-
dos actuales?

Estd respondiendo perfectamente, pues la
figura del viejo vendedor o corredor de plaza
ya ha pasado a la historia. Las nuevas tec-
nologfas, el fax, los e-mail y los méviles, asf
como el uso generalizado de los ordenadores,
han cambiado radicalmente la profesién. ©
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© La aparicién de Internet también ha su-
puesto un cambio profundo en la modalidad
de las ventas, y aunque todavia su uso no esté
muy extendido entre los usuarios de la red-
por aquello de la desconfianza en comprar lo
que no se toca- puede constituir una gran
amenaza para nosotros. En todo caso, estoy
perfectamente convencido de que la figu-
ra del Agente Comercial continuard siendo
insustituible, sobre todo en el momento del
cierre de las operaciones. Las empresas siguen
demandando Agentes Comerciales para que
operen en su nombre, porque les da mucha
mds seguridad que haciéndolo mediante un
contacto electrénico que, al final, siempre
resulta frio y poco motivador. Ademds, no
todos los aspectos relacionados con la venta
pueden solucionarse mediante Internet.

:Es este un buen momento para que el
Agente Comercial actde en los mercados
exteriores?

En mi opinién, en estos momentos, con
las fluctuaciones entre el euro y el délar, resul-
ta muy complicado el actuar en los mercados
exteriores, porque los productos espafioles
no son competitivos. Si embargo, sf resulta-
rfa interesante vender productos extranjeros
en Espafia, sobre todo al venderlos en euros.
En este sentido el Agente Comercial espafiol
se encuentra en una situacién de privilegio
como conocedor idéneo de los mercados na-
clonales, de la distribucién, etc. Es més, creo
que las Cdmaras de Comercio, Embajadas y
otras instituciones, deberfan hacer un esfuer-
zo en promocionar las posibilidades de los

Agentes Comerciales como evaluadores e in-
troductores de esos productos extranjeros en
el mercado espafiol. En todo caso, el Agente
Comercial deberfa, asimismo, formarse y es-
pecializarse en esta actividad.

Por dltimo, sefior presidente, ;Le queda
mucho por hacer en nuestra corporacién?

Hoy por hoy, concluir con el programa
que nos propusimos. Mi deseo es terminarlo
en el tiempo que me queda de mandato, o
por lo menos dejarlo en marcha y avanzado
para aquella persona que me sustituya y se
responsabilice de la direccién del Colegio.

Luis Riquelme |

ULTIMA HORA

En relacién con la entrevista efectuada a nuestro presidente, Francisco Javier Cordero, en la que se menciona la deuda que el Colegio tenfa contraida

con el Consejo General de Colegios de Agentes Comerciales de Espafa y cuya demanda por este érgano se encontraba pendiente de una resoluciéon

judicial, nos es grato comunicar a nuestro censo que la misma ha sido ya fallada por el Tribunal Superior de Justicia de Madrid, con un resultado muy

favorable para nuestra corporaci

Como no podia ser de otro modo, el fallo del Tribunal ha venido a reconocer parcialmente que la demanda y actuacién administrativa del citado Con-

sejo General no se ajustaba a Derecho. Por lo tanto, y a tenor de esta sentencia,laenorme y desproporcionada cantidad de dinero e

da por el Consejo en

concepto de deuda (superior a los cien millones de las antiguaspesetas) ha quedado reducida a una cifra significativamente menor, tal y como se solicitaba

en la impugnacién establecida por nuestro Colegio, como puede comprobarse en el siguiente documento alusivo al fallo de la sentencia.

PALLO

Asi, una vez mds, nuestra corporacién ha salido victoriosa de un pleito judicial, en este caso al haber impugnado una actuacién administra-
tiva del Consejo General que hemos considerado claramente injusta y abusiva en cuanto a los limites competenciales de ese 6rgano, asi como
de la cantidad manifiestamente desproporcionada de una deuda exigida por una institucién que deberfa estar mds al servicio de los Colegios,
que al del interés de los miembros que la gestionan.
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CeMAT es la feria clave en el mundo de
la intralogistica y a la vez el espejo secto-
rial mds destacado. Del 27 al 31 de mayo,
el sector volvié a presentarse en el recinto
ferial de Hannéver. Con alrededor de
1.100 expositores y una superficie de
exposiciéon de 80.000 metros cuadrados,
esta feria registré un crecimiento de mds
de un 10 por ciento frente a la edicién de
2005. Aproximadamente el 50 por ciento
de los expositores acudié procedente del
extranjero.

Las carretillas transportadoras sobre
suelo, carretillas elevadoras y accesorios
para todas las tecnologfas de transporte
constituyeron los mayores sectores de la
oferta ferial de CeMAT 2008. En esta
feria participaron prdcticamente todos
los expositores de primera linea del sec-
tor, que mostraron una tendencia a crear
productos ain mds inocuos para el medio
ambiente. Casi todos ellos presentaron ac-
cionamientos hibridos de bajo consumo,
motores de baja contaminacidn, asi como
tecnologfas de escaso mantenimiento y
bajo desgaste.

Otro sector de la oferta ferial fue el
constituido por las instalaciones integrales
de transporte continuo, estanterfas, siste-
mas de almacenamiento y software. Los
procesos logisticos optimizados apenas son
imaginables hoy sin una solucién de soft-
ware ajustada a las exigencias concretas del
almacén. Sélo quien controle de la mejor
manera posible el flujo de sus procesos in-
ternos garantizard un funcionamiento sin
trabas en su entorno de almacenamiento y
potenciard asi de modo sostenible la efica-
cia general de sus procesos logfsticos.

Mercurio 100.indd 11

CeMAT 208

HANNOVERSGERMANY

TODA LA OFERTA DE INTRALOGISTICA

El tema WLAN estd siendo sometido
actualmente a una intensa discusién en
intralogistica. La comunicacién inaldm-
brica se aplica en la logistica sobre todo
para transmitir informacién relevante al
puesto de trabajo mévil en el almacén.
Su aplicacién in situ permite por ejemplo
emitir de modo correcto por WLAN da-
tos sobre las existencias y ubicacién en el
almacén, llamar por radio a las carretillas
transportadoras sobre suelo en servicio e
integrarlas en el flujo de los procesos de
trabajo.

Nuevos temas de la feria

CeMAT 2008 ofrecié no solo una
mayor superficie sino también una ma-
yor variedad que la edicién de 2005. Asi,
los inmuebles logisticos constituyeron un
nuevo tema en la feria, porque el merca-
do actual se ve determinado por una alta
demanda de superficies logisticas de alta
calidad y una oferta cada vez mds reducida
de parcelas en las zonas densamente po-
bladas. Las crecientes exigencias de las em-
presas de servicios logisticos, asi como la
presién competitiva existente en la indus-
tria y el comercio potencian la demanda
de modernos inmuebles logisticos capaces
de afrontar los actuales desafios en cuan-
to a profundidad en la creacién de valores
y flexibilidad. Los expertos esperan que
también en el afio en curso se mantenga la
alta demanda de inmuebles logfsticos.

en los grandes puertos maritimos y
fluviales del mundo, mostrando que el
creciente trasbordo de mercancias sélo
puede superarse con las tecnologfas mds
modernas y una sofisticada logistica. Mu-
chos expositores de CeMAT mostraron en
sus stands novedades en el campo de las
tecnologias de trasbordo portuario.

Campus Intralogistik
El “Campus Intralogistik” fue integra-
do en CeMAT 2008 bajo un nuevo con-

cepto. Su objetivo se tradujo en ofrecer a
expositores y visitantes una plataforma en

®
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la que pudieran informarse sobre los nue-
vos conocimientos y resultados actuales de
las investigaciones de la praxis cientifica.
Los escolares y estudiantes universitarios
obtuvieron en el’Campus Intralogistik”
una visién de conjunto sobre las posibili-
dades profesionales ofrecidas por el sector
y también sobre las vias de formacién y
potencial de carrera en la intralogfstica.
También en el Campus — Forum se pre-
sentaron resultados actuales de las investi-
gaciones y cooperaciones con la industria
en curso, asi como escenarios futuros con
tecnologfas de pasado mafana.

En definitiva, la CeMAT 2008 se con-
solida cada afio como una feria de referen-
cia mundial, en la que la economia logisti-
ca, con un volumen de ventas de 836.000
millones de euros, ocupa el tercer puesto
en toda Europa. Mientras que la logistica
crecié en cifras de un digito en los dltimos
afios, la intralogistica, con cuotas de cre-
cimiento de dos digitos, ha sido el motor
esencial de este desarrollo. Los impulsos
esenciales en la logistica proceden de la
intralogistica con sus sistemas e instalacio-
nes de alta tecnologia.

Luis Riquelme |
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Feria internacional del

Mueble de Madrid

Madrid International
Furniture Exhibition®

La Feria Internacional del Mueble de Madrid, celebrada del 22 al 27 de abril,

cumplié su vigésimo quinta edicién. Dos décadas y media de servicio al sector y una

s6lida trayectoria que sitda este encuentro profesional como uno de los referentes mds
destacados de la industria del mobiliario del calendario europeo.

l Revista del Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madtid

En su compromiso por impulsar la ac-
tividad comercial de las empresas y por
desarrollar una imagen sectorial sélida
y competitiva, la Feria Internacional del
Mueble de Madrid ha ido adecuando sus
contenidos a las necesidades de la ofer-
ta y la demanda, favoreciendo un marco
tnico para el negocio y la promocién,
asi como un foro de informacién sobre
las tendencias y novedades del mercado
internacional. Asimismo ha sido pionera
en la presentacién de propuestas integra-
les en decoracién, un concepto recogido
en cada una de las dreas contempladas en
su contenido con el objetivo de mostrar
al profesional una completa perspectiva
de las corrientes mds innovadoras en ma-
teria de decoracién e interiorismo.

La feria celebré su primera edicién
en el afio 1984 en los pabellones de
la Casa de Campo donde reunié la
oferta de 235 empresas, en una super-
ficie de 27.584 metros cuadrados, y
registré una afluencia de 15.203 pro-
fesionales. Otro momento destacado
en la trayectoria del certamen se sitta
en 1991 con su traslado a las nuevas
instalaciones de la Feria de Madrid.
La nueva ubicacidn significé un salto
cualitativo y cuantitativo para el cer-
tamen que, en aquella ocasién, conté

con la presencia de 450 empresas en
47.877 metros cuadrados, y recibié la
visita de 16.806 profesionales.

El crecimiento sostenido de sus cifras
de participacién y asistencia profesional,
la progresiva representacion nacional y
extranjera que registra cada edicién y, en
general, la positiva evolucién de la feria a
lo largo de estos afios, han sido los mejo-
res indicadores de su importante repercu-
sién en el contexto sectorial.

Participacién de 635 empresas

En esta ocasién, la Feria Internacional
del Mueble de Madrid reunid la oferta de
635 empresas con participacién directa y
representada. Un auténtico recorrido por
el mundo de la decoracidn a través de las
propuestas y novedades de los principales
fabricantes, importadores y disefiadores
nacionales, as{ como de un amplio colec-
tivo de compafias extranjeras. La parti-
cipacién internacional significé el 23 %
del total, con la presencia de compafifas
de Alemania, Austria, Bélgica, Brasil,
Dinamarca, Estados Unidos, Filipinas,
Francia, Holanda, Indonesia, Italia, Ma-
lasia, Marruecos, México, Paises Bajos,
Portugal, Reino Unido, Republica Che-
ca, Singapur, Suecia y Turquia.

IFEMA

Feria de
Madrid

Uno de los capitulos que mds se ha
impulsado en esta convocatoria es el de
la captacién de profesionales del exterior.
En este sentido, ademds de la labor que a
lo largo del afio vienen desarrollando las
Delegaciones de IFEMA y las Oficinas
Comerciales de los numerosos paises pre-
sentes en la Feria, en colaboracién con la
Cdmara de Comercio e Industria de Ma-
drid, ha puesto en marcha un Programa
de Compradores Extranjeros, que garanti-
za la presencia en la feria de un amplio co-
lectivo de profesionales cualificados de los
cinco continentes. A lo largo de anteriores
ediciones, el Programa de Compradores
Internacionales se ha manifestado como
una herramienta de contrastada efectivi-
dad y un firme apoyo para la exportacién,
asf como para todas aquellas empresas in-
teresadas en ampliar o iniciar la busqueda
de nuevas 4reas de negocio.

Segun el informe de comercio exterior
de ANIEME, Espafa exporté muebles
por valor de 1.704,6 millones de euros en
2007, cifra que ha representado un creci-
miento del 16,1% respecto al ¢jercicio de
2006, y que ha supuesto un cambio de
tendencia en las exportaciones, después
de cinco afios de descensos. Francia, Rei-
no Unido y Portugal son los principales
destinos del mueble espafiol. Asimismo,
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en 2007 nuestro pafs importé muebles
por valor de 3.045 millones de euros, un
30,8% mds que en 2006. Estos resultados
hacen que la balanza comercial arroje un
saldo negativo, debido al fuerte aumento
de las importaciones, lo que sitda la tasa
de cobertura en el 56%.

Seis sectores con identidad propia

Como es habitual, el contenido de
la Feria Internacional del Mueble de
Madrid se articuld en torno a seis sectores
muy bien definidos, con una cuidada
presentacién y ordenacién que permitid al
profesional una cémoda localizacién de los
diferentes productos y estilos decorativos.
ALTA SELECCION, en el pabellén
3, ofrecié las propuestas mds exclusivas
de la alta decoracién. FUSION, en los
pabellones 5 y 7, recogié un completo
repertorio de novedades y propuestas
dedicadas a los amantes de la estética
de vanguardia, la mezcla de estilos y al
disefio contempordneo. INTERIORES,
en el pabellén 9, concentré una oferta
fuertemente marcada por la influencia
de otras culturas y la pujanza de la
decoracién  internacional. ACTUAL,
en los pabellones 4 y 6, reunié las lineas
mds comerciales y de gran consumo en
los estilos tradicionales, mueble juvenil y
disefio moderno. JARDIN Y TERRAZA,
en el pabellén 1, con las dltimas tendencias
y novedades en mobiliario para exterior, y
DETALLES, en el pabellén 2, dio cabidaa
todo un completo abanico de propuestas y
complementos decorativos para el hogar.

Entre las lineas generales que protago-
nizaron el contenido de la edicién de la
feria, figuraron espacios cada vez mds se-
lectos y exclusivos; funcionales y confor-
tables, dindmicos y muy flexibles, todo
ello en un perfecto equilibrio visual en el
que conviven acertadamente elementos y
muebles cldsicos y modernos.

Sillones con mecanismo de masaje,
sofds modulares que pueden transformar-
se segtin las necesidades de espacio o del
usuario; cémodos butacones de talla XL y

alegres tapizados, propuestas como la re-
cuperacién de la piel envejecida y el cuero
y sofisticadas soluciones decorativas que
abren paso a la integracién de las nuevas
tecnologfas en el hogar, se suman a lineas
orientadas a una renovada apuesta por la
naturaleza, la luz, y los materiales ecoldgi-
cos; los colores neutros; el brillo del metal
y el cristal combinado con la madera; el
lujo elegante y sin ostentosidad, o los esti-
lizados disefios de vanguardia, que marca-
ron las lineas maestras de la Feria.

El sector del mueble en sus cifras

El sector del mueble cuenta con un
gran peso dentro del tejido industrial de
nuestro pafs por su nimero de empre-
sas, 20.671, segin datos DIRCE 2007,
y por el empleo que genera, ya que
ocupa a 133.362 trabajadores, lo que
supone mds del 58% del conjunto del
sector de la madera. El sector se com-
pone fundamentalmente de PYMES y

microempresas.

Importe neto dela cifra de negocio
2004 2005 2006

% Variacion

Cifras en: Miles de Euros Miles de Euros Miles de Euros 2005-2006
TOTALSECTOR ERA 9.801.562 10.220.350 10.992.134 7,6

(EXCLUIDO MUEBLE)
FAB. MUEBLES 11.318.496 11.725.553 11.961.848 2
TOTAL SECTOR

MADERA MUEBLE 21.120.058 21.945.903 22.953.982 4,6
TOTAL INDUSTRIA ESPANA 495.366.433 540.438.764 588.384.429 8,9

En definitiva, nuevos conceptos de
decoracién que favorecen un universo
creativo sin limites que invita a fabrican-
tes y disefiadores a poner en marcha su
imaginacién y a lanzar nuevas ideas que
permitan dar respuesta a esa tendencia
protagonista de todos los estilos, en la
que el mueble y los diferentes comple-
mentos decorativos (iluminacidn, textil,
etc) se presentan en un perfecto equili-
brio estético, en el que conviven lo cldsi-
co con lo moderno.

Asi, bajo estos presupuestos estilis-
ticos, la Feria Internacional del Mueble
de Madrid estd trabajando en una nueva
orientacién del salén que favorezea una
imagen actualizada y fresca conforme re-
quiere el sector que representa. Una ima-
gen que estrenard en la préxima edicién
de 2009 y que persigue convertirse en
una herramienta de comunicacién y de
promocion de gran impacto visual y de
proyeccién internacional.

e
-

El importe neto de la cifra de nego-
cio del sector del mueble alcanzé durante
2006 los 11.961.848 miles de euros, lo
que supone el 52,1% de la cifra de ne-
gocio total del sector de la madera. Una
cifra de negocio que asimismo supone un
2,03% con respecto al total de la industria
en Espafia, frente al 2,17% del ejercicio
anterior. Otro dato relevante del sector
del mueble en Espafia es su concentra-
cién en unas cuantas Comunidades Au-
ténomas: Catalufia, Andalucfa, Comuni-
dad Valenciana, Madrid y Galicia.

Luis Riquelme |

=
=
o
<
=
=
o
o
is=]
2
=
k=1
=
g
(=]
S
<
L
ia=]
P
4
=
o
g
S
=]
(=)
[}
P
4
IS
f=1
L
&0
=
L
ia=]
=
o
=
=
o
.S
50
5
[=)
[}
=
la=]
P
s
Rz
z
5
~




T [ [ ]

—
'S

Revista del Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid

camas, armarios y der
una profesionalidad digna de encomio. Y siempre para ofrecer el mejor servicio al cliente. Hoy, cuando hace balance de su trayectoria, considera que serd
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coN PABLO RIBAGORDA NIETO

PABLO RIBAGORDA NIETO, que cuenta con referentes familiares muy cercanos en la Agencia Comercial, actualmente regenta un establecimiento
dedicado a la venta de muebles en el popular distrito de Arganzuela. A sus sesenta y un afios, lleva mds de cuarenta de ejercicio en el sector, desde que

su padre, encargado de la conocida y hoy desaparecida firma MUEBLES CABEZON, decidiera montar su propia empresa y le encauzase en el negocio

familiar del mueble. Por lo tanto, desde muy joven y una vez concluidos sus estudios de Delineacién y Proyeccién, tuvo que vérselas rodeado de sillas,

articulos propios del ramo. Trabajador como pocos, ha llegado a vender, montar, reformar y hasta transportar sus productos con

muy dificil que una tercera generacion siga con el negocio. “La juventud - dice - prefiere otras cosas que no compliquen tanto la vida”.

Sobre todo en unos tiempos como los de
ahora, tan complejos y dificiles para efec-
tuar buenas ventas. ;Cémo estd viviendo el
sector del mueble este proceso de desacele-
racién econémica?

Con mucha inquietud, porque esta desace-
leracién econdémica, crisis o como se llame, nos
estd afectando enormemente. Las ventas han
descendido en un porcentaje muy preocupan-
te y se nota la falta de liquidez en las personas,
en los compradores potenciales.

Una crisis que, ademds, estd afectando de
una manera muy profunda al sector inmo-
biliario, tan importante para la industria y
el comercio del mueble.

La crisis en el sector inmobiliario nos afec-
ta de una manera muy especial, pues ya se sabe
que cuando se construyen menos viviendas,
también descienden las posibilidades de amue-
blamiento. En todo caso, y dado el precio al que
se estd vendiendo la vivienda, tampoco queda
mucho margen para invertir en muebles, que
suelen quedar relegados a un segundo o tercer
lugar en las previsiones del gasto familiar.

El consumo ha descendido apreciablemente
y ello se nota en la compra de mobiliario

Un gasto que se prolonga en el tiempo por
las hipotecas y se ve dificultado por las res-
tricciones en la concesién de créditos.

Asf es, parece que toda esta realidad se
hace patente y tiene una gran incidencia en
nuestro sector. No cabe duda que el consumo
en general ha descendido apreciablemente y
ello se nota en la compra de mobiliario, que,

‘ Mercurio 100.indd 14
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en definitiva, no es un producto de primera
necesidad.

¢Se aprecia una mayor demanda en la com-
pra de muebles a plazos?

Por supuesto, cada vez se nos solicita mds
la venta a crédito. Pero dada la envergadura y

las caracteristicas de nuestros establecimientos

no podemos acceder a esa demanda, ya que no
contamos con la capacidad financiera para ello.
De manera que, en estos casos, derivamos a los
clientes hacia las entidades bancarias que son
las que pueden conceder esos créditos, pero
con los resultados que ya se pueden prever.

Ademds los consumidores, sobre todo los
mds jévenes, prefieren realizar su inversién

®

mds costosa en aparatos de ocio y equipa-
miento para el hogar, como los electrodo-
mésticos, televisiones de plasma, ordenado-
res, juegos, etc.

Y todo ello va en detrimento de la compra
de mobiliario, al que prestan menos atencién
conformdndose con lo imprescindible. Los jé-
venes, por su todavia escaso poder adquisitivo
y por las hipotecas a las que estdn sujetos, tie-
nen poco margen de maniobra y enfocan su
gasto hacia otros articulos que puedan resultar-
les mds atractivos, aunque el mobiliario de una
casa sea también muy importante y suponga
una gran fuente de placer.

El saldn, ;Sigue siendo el rey del hogar en

materia de mobiliario?

Indudablemente el salén sigue siendo el
dmbito mds cuidado de la casa, aunque los dor-
mitorios también adquieren una importancia
cada vez mayor en las previsiones familiares.
No olvidemos que pasamos una tercera parte de
nuestra vida en ellos y conviene que sean muy
confortables. En todo caso, el mayor pellizco de
los presupuestos se lo lleva el equipamiento de
las cocinas y bafios, que suele ser muy caro.

El interiorismo, ;Es un concepto que ya va
adquiriendo carta de naturaleza entre el pu-
blico espaiol?

Este es un tema que suscita un gran inte-
rés entre los consumidores, pero sigue siendo
el mueble funcional el mds demandado, y en
su versién minimalista para los exquisitos. El
cliente quiere disfrutar del mueble, pero a la vez
desea que no suponga un gran esfuerzo para él,
tanto en su limpieza como en su cuidado, pues no
dispone de demasiado tiempo para ello. De ah{ que
prefiera ocupar espacios, pero con poquita cosa.

1/6/08 21:02:36 ’
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El comercio de proximidad sigue ofrecien-
do un buen servicio

Los comercios de proximidad, o de ba-
rrio, ;Se sienten amenazados por la compe-
tencia que les plantean las grandes super-
ficies?

Absolutamente, hasta el punto de que
muchos de estos comercios que menciona
han desaparecido de los barrios, o han que-
dado relegados en un segundo plano para ar-
ticulos urgentes o de pura funcionalidad. Sin
embargo, el comercio de proximidad sigue
ofreciendo un buen servicio, dando un tra-
to preferencial y profesionalizado al cliente,
facilitando las medidas de los muebles para
el acondicionamiento de espacios, hasta llegar
al transporte y a la propia instalacién de los
mismos. Todo esto es lo que no se encuentra
en una gran superficie, y si te lo ofrecen, te
lo cobran, y muy bien por cierto. Las gran-
des superficies se han convertido en enormes
centros de referencia para la compra, ademds
de lugares de ocio donde acude masivamen-
te la gente y donde encuentra una oferta de
productos de lo mds variado en cada sector, y
a unos precios sin competencia, al margen de
la calidad por supuesto. Los jévenes también
acuden a estos grandes centros - sobre todo
cuando hacen la primera compra de muebles
— porque encuentran precios mucho mds ba-
ratos, y todo ello resta ventas al comercio de
proximidad.

La importacién de muebles también cons-
tituye un hecho notable. En 2007 alcanzé
una cifra superior a los tres mil millones de
euros, un 30% mds que en 2006. ;Cémo
afecta al sector este fenémeno?

‘ Mercurio 100.indd 15

No cabe duda que esta importacién estd ha-
ciendo mella, tanto en el comercio como en
la fabricacién, aunque existen fabricantes es-
pafioles que también producen e importan
muebles de esos paises llamados emergentes,
que pueden ser asidticos o sudafricanos. La im-
portacién afecta sobre todo a los precios de los
productos que llegan a Espafia, que suelen ser
muy bajos, debido al menor coste de la mano
de obra con que se opera en esos paises. Ade-
mds, esas producciones extranjeras también
van a parar a paises del norte de Europa, que
luego las distribuyen en el nuestro a través de
las grandes superficies. Como se ve, nos halla-
mos inmersos en un circulo vicioso donde el
pequefio comercio tiene que aguzar mucho el
ingenio si quiere vender.

El Agente Comercial es y serd insustituible

Quizd pueda paliarse la situacién ofrecien-
do calidad y disefio, o también especializin-
dose en determinados articulos o estilos de
mueble.

La especializacién en estilos de mueble no
la veo muy rentable, en la medida que se re-
duce la venta a segmentos muy reducidos de
poblacién. En cuanto a la especializacién por
articulos podrfa ser interesante, y ya existen
muchos comercios orientados en este sentido,
especializados en la venta de sillas, sofds, libre-
rfas, camas, armarios, médulos, etc. En cuan-
to a la calidad y el disefio, nuestra oferta de
mueble espafiol estd a la altura de cualquier
otro fabricado en paises punteros del sector.
La tradicién de los mueblistas, ebanistas y
tapiceros espafioles estd lo suficientemente
reconocida para que no tengamos problemas
en este terreno.

¢Qué importancia tienen los complementos
del mueble en el momento de comercializar
este articulo?

Complementos como ldmparas, cuadros,
colchones, alfombras, etc. siempre han ayu-
dado a la venta del mueble, hasta el punto
de ofrecerlos como un paquete completo. Sin
embargo, ahora la cosa ha cambiado y estos
complementos también puedes encontrarlos
en las grandes superficies a precios muy com-
petitivos, por lo que ya apenas se ofrecen en los
comercios pequefios.

Por dltimo, ;Qué opinién tiene de los Agen-
tes Comerciales?

Como sabe, yo soy hijo y hermano de Agen-
te Comercial, por lo tanto tengo un gran apre-
cio por este colectivo profesional, al que atribu-
yo un papel extraordinario como representante
de la fibrica ante el cliente. Nunca podrd ser
sustituido por otros elementos electrénicos
que faciliten la venta, debido a la importancia
tan determinante que tiene el traco humano en
el comercio. Como acabo de afirmar, el Agente
Comercial es y serd insustituible.

Luis Riquelme |
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Esle espacio esta reservado
para su publicidad

Para méds informacidn péngase
an contacto con nosolros
en ¢ Teléfono: 91 751 47 88

Visite nuesira panina web:
WWW._coacem.org
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DEL AGENTE _COMERCIAL (MAC)

El pasado 5 de abril tuvo lugar en
un espacio habilitado especialmente
en nuestra sede la segunda edicién
del Mercadillo del Agente Comercial
(MAC). La jornada dio comienzo a
las diez horas y se pro-
longé hasta las dos de
la tarde. La asistencia a
la cita mercantil superé
ampliamente a la de la
edicién anterior, con un
publico dvido por en-
contrar aquellos articu-
los que pudieran cubrir
sus expectativas de com-
pra. Por el recinto pudi-
mos ver a companeros y
compafieras (casi al 50%
en el reparto de género),
acompafiados  muchos
de ellos por sus propios
hijos, en un listado al
que habrfa que afiadir a
varios abuelos. Todo un
éxito para los organiza-
dores del evento.

En esta segunda edi-
cién de nuestro merca-
dillo, fueron muchos los
compafieros que presen-
taron su oferta compues-
ta por una diversidad
de articulos ciertamen-
te atractiva, tales como,
corbatas, vestidos, tanto para sefiora
como para el segmento juvenil, blusas,
cinturones, sistemas de seguridad, in-
formdtica, recambios del automdvil,
radares mdviles, aparatos de sonido,
diferentes marcas de vino, jamones y
lomos ibéricos, cintas adhesivas para
empaquetado y protectores, aislantes,
consumibles para el ordenador, etc

‘ Mercurio 100.indd 16

La conclusién generalizada en-
tre los asistentes y los propios orga-
nizadores del mercadillo, fue la de
calificar como muy satisfactoria la
experiencia, asi como la voluntad de

seguir colaborando con el proyecto,
hasta concluir convirtiéndolo en una
tienda permanente, situada en los ba-
jos de la sede del Colegio, con el ob-
jeto de facilitar un accesibilidad mds
cémoda y viable para los productos
que se vayan a exhibir en el recinto.
También se habilitard un horario mds
acorde con la oferta comercial

®

Por lo tanto, a la vista del entusias-
mo de los organizadores, asi como
de la disponibilidad en secundar y
ampliar el proyecto por parte del Co-
legio, no cabe duda de que alcanza-
remos el objetivo que
nos hemos propuesto,
que no es otro que be-
neficiar a nuestro censo
mediante la puesta en
escena de una actividad
que conocemos perfec-
tamente: la de vender
nuestros propios arti-
culos a unos clientes
muy especiales, como
son nuestros queridos
compaferos los Agen-
tes Comerciales.

Fabidn Mendizdbal |

Para que esta reali-
dad se consolide, ne-
cesitamos de vuestra
visita y colaboracién
con el mercadillo. Y
si td eres uno de los
compafieros que tiene
la posibilidad de expo-
ner sus productos en el
MAC, no lo dudes, y
si estds interesado en
asistir al MAGC, solicita
tu tarjeta en la sede del

colegio. y ponte en contacto con no-
sotros, en los teléfonos siguientes:
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El Colegio Informa MERCURIO

El Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid pone a disposicién de las em-

presas, y otras entidades que lo soliciten, la estructura para el desarrollo de eventos (cursos, reuniones,

encuentros profesionales, asambleas, etc.)

Caracteristicas y capacidad de las aulas:

AULAS SIN ORDENADOR
AULAS CAPACIDAD MAXIMA PRECIO NO COLEGIADO
Aula 1 35 personas 20,00€/h
Aula 2 40 personas 20,00€/h
Aula 3 35 personas 20,00€/h
Aula 4 30 personas 20,00€/h
Aula 5 40 personas 20,00€/h
Aula 6 10 personas 14,00€/h
*Estos precios no incluyen IVA

e Colegiados consultar tarifas en las oficinas del Colegio.
e Estas tarifas seran aplicables en funcién del n® de aulas que se alquilen.
e Disponemos de paneles modviles para unir varias aulas si se precisa, hasta un maxima de 3.

Disponemos de salén de actos

Caracteristicas y capacidad de las aulas:

AULAS CON ORDENADOR
AULAS CAPACIDAD MAXIMA PRECIO NO COLEGIADO
Aula 1 30 personas 24,00€/h
Aula 2 35 personas 24,00€/h
Aula 3 30 personas 24,00€/h
Aula 4 20 personas 24,00€/h
Aula 5 30 personas 24,00€/h
Aula 6 10 personas 14,00€/h
*Estos precios no incluyen IVA

e Colegiados consultar tarifas en las oficinas del Colegio.
e Estas tarifas seran aplicables en funcién del n° de aulas que se alquilen.
e Disponemos de paneles mdviles para unir varias aulas si se precisa, hasta un maxima de 3.

Disponemos de salén de actos

Condiciones de Seguridad e Higiene del Centro de Servicios:

Pizarras para presentaciones ® TV,DVD y video
Conexién Wifl * Salida de emergencia
Adaptacién para el acceso y circulacién por todas sus dependencias de personas con movilidad reducida
Extintores de incendio ® Botiquin higiénico-sanitario
Cumplimiento de las condiciones higiénico-sanitarias, actsticas, de habitabilidad y seguridad exigidas por la legislacién vigente
Disposicién de aire acondicionado (frio y caliente) y un sistema de renovacién de aire/hora, segtin legislacién vigente
M4dquina expendedora de bebidas frfas y calientes ® Mdquina expendedora de sdindwiches y snack

El abono de las salas se deberd realizar antes de las 48 horas de su utilizacién.

Se recuerda que, segtin el articulo del Real Decreto 192/88 de 4 de Marzo, del Ministerio de Sanidad y Consumo, no se permite fumar en estas salas.

Localizacién
Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid ¢ C/ Ladera de los Almendros, 40 * 28032 MADRID
Telf: 917514788 Fax: 917514754

E-Mail: coaccem@coaccm.org
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CON Salvador Santos Campano, p
de Comercio e industria de N

Salvador Santos Campano es el presidente de la Camara de Comercio e Industria de Madrid desde el
pasado 14 de junio de 2007. Nacido en Reinosa (Cantrabria) en 1937, estudié en la Escuela Superior

de Comercio de Madrid, es profesor Mercantil y ejerce una intensa actividad empresarial como presi-

dente de diversas compafifas nacionales e internacionales relacionadas con el comercio, la promocién
inmobiliaria, las emergfas renovables y la importacién y exportacién.

Sefior presidente, en esta economia glo-
balizada en la que nos hallamos inmersos,
:Qué papel les corresponde representar a
las Cdmaras de Comercio e Industria?

Fundamentalmente, apoyar su activi-
dad cotidiana y su esfuerzo diario, facili-
tdndoles en todo lo posible la penetracién
de mercados en el exterior. Ello conlleva
a que las Cdmaras, y la Cdmara de Ma-
drid en concreto, promovamos todo tipo
de acciones encaminadas a optimizar la
competitividad de las empresas espafiolas,
desde facilitarles la informacién mds ade-
cuada a prestarles servicios de diagndstico
y asesoramiento sobre su gestion, ayudar-
les a mantener al dfa la cualificacién de
sus plantillas y hasta acompafarles en sus
prospecciones de nuevos mercados en el
exterior.

Ampliar los mercados internacionales
con los que operan las empresas madrile-
flas es una vocacién ya tradicional de la
Cdmara de Comercio de Madrid. Pero
ahora ampliamos horizontes. Sin olvi-
darnos de los mercados naturales de las
empresas madrilefias (la Unién Europea,
Iberoamérica y Norte de Africa), ahora los
técnicos de la Comercio Exterior indagan
las nuevas oportunidades de negocio en
las economias emergentes de Asia, funda-
mentalmente China y la regién de Oriente
Préximo, asf como en los paises de Europa
del Este que se han incorporado tltima-
mente a la Unién Europea.

Mediante este servicio continuo es
como esta institucién combate las barre-
ras que ralentizan el proceso de interna-

‘ Mercurio 100.indd 18

cionalizacién de las empresas. El objetivo
de la Cdmara de Comercio de Madrid es
procurar devolver en servicios las cuotas
que le pagan las empresas y evitar en todo
momento entrar en competencia con su
actividad.

:Cudles son los retos mds importan-
tes a los que se enfrenta la Cdmara de

Madrid?

Somos conscientes de que tenemos
que seguir aumentando nuestros esfuer-
zos para procurar que las empresas de la
Comunidad de Madrid sean cada vez mds
competitivas y que puedan avanzar en un
entorno global cada vez mds cambiante.
Somos centenarios —acabamos de celebrar
nuestros primeros 120 afios de actividad—,
pero tratamos de estar en vanguardia y de
adelantarnos incluso a los retos que se les
vayan a plantear a las empresas. De ahi
que estemos reforzando las actuaciones
de nuestros departamentos de Comercio
Exterior y de Innovacién y Competivi-
dad, por ejemplo, y desarrollando nuevas
estrategias para que el tejido empresarial
madrilefio pueda penetrar con mayor
facilidad en mercados poco explorados.
También estamos avanzando en nuestro
desarrollo territorial en la regidn, para que
los empresarios nos tengan cada vez mds
cerca y no tengan que desplazarse para
utilizar los multiples servicios de la Cdma-
ra. Queremos estar al alcance de todos los
emprendedores y de las empresas que pue-
dan necesitar asesoramiento para poner en
marcha su proyecto, asi como ofrecerles
cursos para mejorar la cualificacién de sus
trabajadores.

Ultimamente, la coyuntura econémica
por la que estamos atravesando no pre-
senta unos datos precisamente alenta-
dores, en lo que al comercio y el consu-
mo se refiere, ;Comparte la Cdmara esta
visién pesimista de la situacién?

EL CLIMA DE CONFIANZA EMPRE-
SARIAL QUE SE RESPIRA EN MA-
DRID ES MAS BENIGNO QUE EL
QUE DOMINA EN EUROPA

Nos encontramos en momentos de
incertidumbre marcados por la restric-
cién de acceso al mercado de crédito, no
podemos negar la mayor. Adn asi, en los
estudios que venimos haciendo desde la
Cdmara de Comercio de Madrid, las em-
presas de la regién se muestran modera-
damente optimistas respecto al futuro. En
general, el clima de confianza empresarial
que se respira en Madrid es mds benigno
que el que domina en Europa. Lo que ne-
cesitan ahora los empresarios son inicia-
tivas que respalden su buena disposicién
a hacer frente a la coyuntura econémica
imperante y faciliten el trdnsito por esta
desaceleracién econdmica que afronta el
mundo.

Tampoco la industria madrilefia pa-
rece tener la pujanza suficiente para
equilibrar el actual momento de des-
aceleracién econémica que padece-
mos, sobre todo teniendo en cuenta la
grave crisis que aqueja al sector de la
construccién.

El hecho es que, por el momento, la
reactivacién de la actividad industrial es
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precisamente lo que permite hablar de
desaceleracién de la economfa y no de cri-
sis en nuestra regién. Ademds, junto con
CEIM hemos elaborado recientemente un
informe de competitividad en la industria
a partir de las necesidades nos han trasla-

dado los empresarios de este sector en Ma-

drid, que la Comunidad de Madrid ha sa-

bido recoger convenientemente y plasmar
en el Plan de Estrategia por la Competivi-
dad de la Industria. A grandes rasgos, este
Plan se propone: mejorar la cualificacién
de la mano de obra de la industria madri-
lefia, fomentar la innovacién y el desarro-
llo tecnoldgico y crear mds suelo para acti-
vidades industriales y logisticas, as{ como
abaratar su coste.

:Hasta qué punto estd ralentizando la
actividad empresarial la restriccién cre-
diticia que se estd dando hoy dia por
parte de las entidades financieras?

Resulta cuanto menos desconcertante
que reguladores, expertos y entidades fi-
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nancieras no acaben de ponerse de acuer-

do sobre la fase en la que se encuentra
bien la desaceleracién econémica o bien
la crisis, segin quiénes hablen de ella. Ello
no contribuye, precisamente, a eliminar la
incertidumbre, que es un requisito previo
imprescindible para que el mercado recu-
pere la confianza.

Este efecto psicolégico de la coyun-
tura actual, la merma de confianza, es lo
que mds dafio puede hacer a la actividad
empresarial en general, mds alld del sector
inmobiliario. El consumo es determinante
para evitar dafios mayores y los consumi-
dores pueden volverse realmente remisos a
gastar si sienten miedo a lo que pueda pa-
sar en el futuro. Y ahora comprobamos que
el consumo privado ha caido en el primer
trimestre del afio al 1,8%, lo que marca un
minimo de 12 afios nada menos.

Por ello, es necesario que el Gobierno
tome medidas eficaces para frenar el cli-
ma de miedo a una crisis real tras el fin
del dltimo ciclo alcista inmobiliario. Con
los datos de evolucién de la economfa es-
pafiola en la mano, parece mds que clara
la dependencia exagerada de la economia
espafiola en el sector de la vivienda. Ese
10% que siempre se ha dicho de su peso,
resulta poco preciso. Aunque muchos and-
lisis apuntaban a que el impacto del ajuste
inmobiliario serfa pequefio, la marcha del
PIB, que se ha anotado una subida del
0,3% en el trimestre frente al 0,7% euro-
peo, junto con los malos datos de empleo
ponen de manifiesto una gran dependen-
cia. En cambio, la Alemania exportadora,
que estos afios de bonanza se apuntaba

®
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crecimientos muy magros, saca ahora pe-
cho en tiempos de vacas flacas.

EL ANO PASADO SE HAN CREADO
A TRAVES DEL SERVICIO DE LA
VENTANILLA UNICA EMPRESA-
RIAL DE MADRID QUE OFRECE LA
CAMARA 1.224 EMPRESAS, CASI UN
30% MAS QUE EN 2006.

En la medida que las Cdmaras de Co-
mercio e Industria también ejercen una
notoria labor de intermediacién ante
las administraciones publicas, ;Qué lo-
gros se han conseguido ultimamente en
el ejercicio de es labor?

Las Administraciones Publicas son
conscientes de que pueden contar siem-
pre con la colaboracién de las Cdmaras
de Comercio; colaboracién que demues-
tra ser especialmente buena y eficaz en la
Comunidad de Madrid. Se lo mencionaba
antes: en nuestra region, tenemos la fortu-
na de que el Gobierno de Esperanza Agui-
rre es muy receptivo a todas las propuestas
que le elevan las empresas y de ahf que el
pasado mes febrero, a partir de las con-
clusiones del informe realizado por esta
institucién que presido y CEIM, aprobara
el Plan de Estrategia por la Competividad
de la Industria.

La buena colaboracién entre el Ejecu-
tivo regional y la Cdmara de Madrid ha
permitido también el rotundo éxito de la
iniciativa para modernizar el pequefio co-
mercio. De ahf que ahora se haya decidi-
do incorporar a la hostelerfa y los servicios
complementarios del comercio a este ©

1/6/08 21:02:55 ’

Revista del Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid

®



20

l Revista del Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid

Entrevista

MERCURIO

© mismo objetivo, por lo que el Plan
FICO (Fomento e Impulso del Pequefio
Comercio) ha duplicado su presupuesto
para los préximos cuatro afios y ha incor-
porado la “h” a su nombre, por lo que se
denomina Plan FICOH.

La principal novedad del Plan FI-
COH respecto a su predecesor radica
en la incorporacién del sector de la hos-
telerfa y de los servicios complementa-
rios del comercio. Sélo el afio pasado,
la Cdmara atendié a un total de 737
solicitudes de ayuda y financié con dos
millones de euros la modernizacién de
432 establecimientos comerciales. Este
afo hemos duplicado la aportacién, con
lo que pretendemos llegar a mds estable-
cimientos y trabajadores de la regién de
Madrid. De manera que las pymes ma-
drilefias de menos de 250 trabajadores
que desarrollen su actividad empresarial
en la Comunidad de Madrid y necesi-
ten incorporar nuevas tecnologfas para
la puesta en marcha o renovacién de su
negocio, o bien realizar obras dedica-
das al acondicionamiento y mejora de
sus infraestructuras, podrdn solicitar las
ayudas que ofrece la Cdmara.

Junto a ello, también destacarfa el ser-
vicio de la Ventanilla Unica Empresarial
de Madrid (VUE), que es fruto de la co-
operacién de esta institucién con la Co-
munidad de Madrid, el Ayuntamiento de
la capital y los ministerios de Economia
y Hacienda, Administraciones Publicas y
Trabajo y Asuntos Sociales. Y los empre-
sarios madrilefios cada vez recurren mds a
ella, porque se habla mucho de disolucién
empresarial en estos tiempos, pero el he-
cho es que el afio pasado se han creado
a través de este servicio que ofrece la Cé-
mara de Madrid 1.224 empresas, casi un
30% mds que en 2006.

EL OBJETIVO DEL PLAN ESTRATE-
GICO DE LA CAMARA DE COMER-
CIO DE MADRID SEA DEVOLVER
EN SERVICIOS A LAS EMPRESAS DE
LA REGION LO QUE ESTAS PAGAN
EN CUOTAS A LA INSTITUCION

Todos sabemos el gran esfuerzo que
se hace desde la Cimara de Comercio
e Industria de Madrid en relacién con
la promocidén y ayuda a los empresa-
rios madrilefios, como el Plan FICO,
de Fomento e Impulso del Pequefio
Comercio, ;Qué otras iniciativas se
plantean desde la Cdmara para incen-
tivar la actividad empresarial?
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La vocacién de esta institucién es,
precisamente, contribuir a la actividad
empresarial, facilitando su competiti-
vidad. De ah{ que el objetivo del plan
estratégico de la Cdmara de Comercio
de Madrid sea devolver en servicios a
las empresas de la regién lo que éstas
pagan en cuotas a la institucién. Aqui
estamos siempre para escuchar sus de-
mandas, a las que siempre intentamos
dar respuesta.

Debo sefialar que, en este sentido,
las empresas madrilefias son muy pro-
activas, lo que nos lleva muchas veces
a poner en marcha iniciativas pioneras
en Espafia. Entre ellas, le destaco dos
de formacién en idiomas que han te-
nido una acogida impresionante: el de
espafiol para extranjeros, que pretende
fomentar la comunicacién de los traba-

b
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jadores de la industria madrilefa para
estimular su integracién, y el de inglés
para taxistas y personal de comercio y
hostelerfa, a fin de favorecer su relacién
con el turismo.

Pero entre las iniciativas de la Cdma-
ra, también destacarifa la labor cotidia-
na de concienciacién y difusién entre
las pymes sobre todo tipo de avances y
normativas. Entre estas dtimas, cito un
caso de rango nacional: la aplicacién del
nuevo Plan General Contable, ya que a
partir de este afio todas las empresas de-
berdn presentar sus cuentas de acuerdo
a la normativa inspirada en las Normas
Internacionales de Contabilidad (NIC)
y de Informacién Financiera (NIIF).
Por ello, acabamos de publicar un ma-
nual junto con CEIM y el BBVA, que
pretende ayudar a las pequefias empre-
sas a solventar sus dudas este primer afio
con éxito. Distribuiremos en conjunto
15.000 copias de este manual y, ademds,

se puede descargar de forma gratuita
desde nuestra pdgina web.

DEBEMOS RECONOCER QUE NO
TODOSLOSNUEVOSEMPRESARIOS
RECURREN AL ASESORAMIENTO Y
LA AYUDA QUE LES OFRECE LA CA-
MARA DE COMERCIO

:Conoce y usa el empresariado madri-
lefio los abundantes servicios que se le
ofrecen desde su institucién cameral?

Ah{ da usted en un punto que consi-
dero crucial. Muchos los conocen bien,
pero todo esfuerzo me parece poco para
darlos a conocer mds y mejor entre las
500.000 empresas que operan en la Co-
munidad de Madrid. Y no sélo se tra-
ta de las empresas consolidadas, sino
también de que nos conozcan los em-
prendedores. El espiritu emprendedor
es fundamental en Madrid, donde se
fundaron el afo pasado casi la quinta
parte de todas las nuevas empresas que
se registraron en Espafna. Es un nimero
considerable: mds de 27.200 nuevas em-
presas sélo en Madrid que deben y son
objeto de nuestra atencién.

Y, sin embargo, debemos reconocer
que no todos los nuevos empresarios
recurren al asesoramiento y la ayuda
que les ofrece la Cdmara de Comercio.
Por ejemplo, desde aqui les facilitamos
todos los trdmites para la constitucién
de la sociedad, a través del servicio de
Ventanilla Unica Empresarial, y gracias
a la colaboracién con todas las Adminis-
traciones Publicas. Como le decfa antes,
el afio pasado se ha notado un gran in-
cremento de la actividad de la Ventanilla
Unica, porque recurrieron a este servicio
un 30% mds de empresas que en 20006,
con lo que superamos ampliamente el
millar de empresas creadas.

En el campo de fomento del comercio
exterior, mds de 2.000 empresas se be-
neficiaron el afio pasado de las acciones
de Comercio Exterior de la Cdmara que
se desarrollaron en cerca de 70 paises de
todo el mundo. Especialmente me en-
orgullece el prestigio que se ha labrado
el Instituto de Formacién Empresarial
de la Cdmara de Comercio de Madrid
(IFE) a lo largo de sus 16 afos de his-
toria, que, en la actualidad, es el centro
con la oferta mds amplia de cursos de
formacién continua y empresarial de la
Comunidad de Madrid. Son 230 cursos
que logran captar el interés de 12.000
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alumnos cada afio. Algunos de ellos son
completamente gratuitos, como los que
se enmarcan en el Programa de Apoyo a
los Empresarios Auténomos y Pymes de

la Comunidad de Madrid.

La oferta formativa del IFE abarca
desde diplomaturas universitarias (tres
afos de formacién), programas posgra-
do (masters), cursos superiores de di-
reccién, formacidén profesional, ciclos y
cursos de formacién continua tanto pre-
senciales como online, hasta jornadas
y seminarios puntuales para abordar y
debatir diversas temdticas de actualidad.
Entre las dltimas novedades, puedo des-
tacarle el Master en Comercio Exterior
con especialidad de Estudios Asidticos,
que el IFE ha disefiado junto con la
Universidad Rey Juan Carlos.

LOS AGENTES EJERCEN UN PA-
PEL PROTAGONISTA PARA EL
CORRECTO DESARROLLO DE LA
ACTIVIDAD COMERCIAL, Y ES
FUNDAMENTAL QUE ESA INTER-
MEDIACION ESTE EN MANOS DE
PROFESIONALES

En la Cdmara madrilefia se conoce
muy bien a los Agentes Comerciales
y el servicio que aportan a las empre-
sas, pero los empresarios en general y
los comerciantes en particular, ;Son
conscientes de la garantia que supone
en la intermediacién en la venta, que
ésta sea ejercida por Agentes Comer-
ciales debidamente colegiados?

En efecto, mantenemos una relacién
de colaboracién con el Colegio desde hace
muchos afios, que estdn representados en
nuestro Pleno. De hecho, acabamos de
firmar un convenio de colaboracién entre
nuestro Instituto de Formacién Empre-
sarial (IFE) y el Colegio, que comprende
iniciativas como la organizacién conjunta
de una jornada sobre la figura del Agente
Comercial en Francia.

Los Agentes ejercen un papel prota-
gonista para el correcto desarrollo de la
actividad comercial, y es fundamental
que esa intermediacién esté en manos de
profesionales, cuya labor estd controlada
por un Colegio en el caso de los Agentes
Comerciales y se realiza por unos cauces
legalmente establecidos.

Como se sabe, sefior presidente, el in-
trusismo es una de las peores lacras
que sufre nuestra profesién, pues per-
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judica no sélo a los Agentes Comer-
ciales, sino también a los propios co-
merciantes y fabricantes, ;Podriamos
esperar algun tipo de ayuda por parte
de la Cdmara a los esfuerzos que estd
realizando el Colegio de Agentes Co-
merciales para acabar con esta prdcti-
ca tan negativa?

Mi empefo y el del actual equipo de
gobierno de la Cdmara es el de mante-
ner una abierta colaboracién con todas
las empresas de la Comunidad de Ma-
drid, por lo que estamos en permanente
comunicacién con las organizaciones
que las aglutinan y las instituciones que
dinamizan la actividad econémica.

En cuanto al intrusismo, se trata una
cuestién que incide negativamente en
muchas profesiones. El problema,
entiendo, es que en la actividad
comercial existen otras labores
préximas, algunas muy antiguas
también, y quizd es necesario regu-
lar de una manera diferente el sec-
tor. Pero, insisto, nuestras puertas
estdn abiertas y estudiaremos las
propuestas que nos planteen desde

el Colegio.

La Cdmara y nuestro Colegio conver-
gen en intereses, sobre todo en lo que
se refiere a la formacién y preparacién
técnica de los Agentes que operan en los
mercados, y no sélo en los nacionales,
sino también en los exteriores, ;Cabria
esperar algun tipo de colaboracién es-
pecial en esta materia entre la Cdmara 'y
nuestra corporacién colegial?

Como le he mencionado, la Cdmara
desarrolla una gran actividad formativa
a través del Instituto de Formacién Em-
presarial (IFE). De manera que el conve-
nio que antes citaba comprende acciones
formativas, entre otras lineas abiertas de
trabajo. El IFE estd abierto a las orga-
nizaciones empresariales, adaptando su
programacién a las necesidades del tejido
empresarial, y esta es una muestra mds.
Por otro lado, el convenio que hemos fir-
mado también recoge nuestra voluntad de
potenciar la figura del Agente Comercial
desde nuestro centro de formacién. Como
ve, la Cdmara tiene muy presente la figura
del Agente Comercial y tratamos de brin-
dar nuestro apoyo al Colegio.

Por dltimo, sefior presidente, ;Qué
es lo que necesita la industria y el
comercio madrilefios para hacer un

buen papel en esta sociedad globali-
zada en el aspecto econémico que nos
ha tocado vivir?

Lo que necesitamos los empresarios
es que nos dejen trabajar y para ello sélo
necesitamos un marco de certidumbre
y confianza, por la que deben velar las
Administraciones Publicas. Y lo hemos
demostrado afio tras afio, especialmente

en la Comunidad de Madrid.

Dicho esto, el sistema financiero es el
combustible que alimenta la actividad
econdémica y, por ello, si ahora éste se
resiente por toda un conjunto de facto-
res —desde el peso de la cartera crediticia
de la banca espafiola en las inmobilia-
rias a fenémenos incontrolables, como

el shock de los mercados internaciona-

les, el petréleo a 130 délares o el precio
de los alimentos—, serd necesario abor-
dar con urgencia las medidas necesarias
para corregir las deficiencias actuales
que presenta el mercado de crédito a fin
de recuperar cuanto antes su capacidad
como agente impulsor del desarrollo.

Emilio Monsé Goicolea |

= ESPACIO PUBLICITARIO =

Esle espacio esta reservado
para su publicidad

Para més informacidn pangase
an contacto con nosobros
en el Telefono: 91 751 47 B8

Visite nuesira panina web:
WWw.coaccm.orng
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Con motivo de la celebracién
de EXPO ZARAGOZA 2008,
que tendrd lugar del 14 de junio
al 14 de septiembre, en la capital
de Aragén, os informamos que
el Colegio de Zaragoza ha esta-
blecido un convenio de colabo-
racién con EXPO ZARAGOZA
2008, en virtud del cual todos
los miembros de los Colegios
de Agentes Comerciales y sus

COLEGIO OFICIAL DE AGENTES COMERCIALES DE ZARAGOZA'Y PROVINCIA
URB. PARQUE ROMA - BLOQUE C LOCAL 14 “S” LETRA A (50010) ZARAGOZA

familiares tienen descuentos es-
peciales en la adquisicién de las
entradas para la citada EXPO
ZARAGOZA 2008.

Para tener derecho a esta bo-
nificacidén, las entradas deberdn
adquirirse a través del Colegio
Oficial de Agentes Comercia-
les de Zaragoza. El descuento
aplicable es del 12 % respecto al

Los datos de contacto son los siguientes:

Teléfonos: 976 531 800 — 976 531 908
Fax: 976 532 109

e-mail: zaragoza@cgac.es

precio oficial con que se pueden
adquirir en las taquillas hasta el

13 de junio de 2008.

SEGUROS DE ASISTENCIA SANITARIA MAPFRE

ASEGURA TU ASISTENCIA SANITARIA

CAJA SALUD FAMILLAR

Seguro de Assstencia Sanitaria

MEDISALUD

Seguro de Reembolso de Gastos Médicos

Dferta especial para AGENTES COMERCIALES DE LA COMUNIDAD DE MADRID

PRODUCTD IMPORTE 1erRECIBO  RECIBOS

ANUAL MENSUAL  SUCESNOS

||:Mﬁ. SALUD FAMILIAR 490986 42 .26E 40.?95[
MEDISALLID BES,7E 57,31E 5531€ |

Agente Mapfre:
Julian Algarra. Tel.: 607 998 685

L
AL

MAPFRE

Ser grande es una actitud
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CELEBRACION DEL
XXX ANIVERSARIO DE

CEIM

El pasado 20 de mayo se celebrd el acto
de clausura de la Asamblea General
conmemorativa del XXX Aniversario de
la Confederacién Empresarial de Madrid
(CEIM). Una ceremonia que estuvo
presidida por Sus Majestades los Reyes de

Espafa, que fueron acompafiados en esta

sesién por Esperanza Aguirre, presiden-
ta de la Comunidad de Madrid; Pedro
Solbes, ministro de Economia y Ha-
cienda; Alberto Ruiz Gallardén, alcalde
de Madrid, y los presidentes de CEIM,
Arturo Ferndndez, y de la CEOE Gerardo
Diaz Ferrdn, entre otras personalidades
de la vida social y econédmica madrilefia.
El Colegio Oficial de Agentes Comercia-
les de la Comunidad de Madrid estuvo
representado por su presidente, Francisco
Javier Cordero, al que acompafiaban
Miguel Carvajal, vicepresidente de la
corporacién; José Marfa Quiza, secre-

tario general; Manuel-Soldino Huerta,

tesorero; Carolina Tak Dfaz, directora de
“Mercurio” y Jests Paredes, vocal de la
Junta de Gobierno.

En su intervencién durante la clau-
sura del acto, Arturo Ferndndez, presi-
dente de CEIM, se mostré partidario
de establecer un decdlogo de medidas
para paliar la actual crisis que padece
la economia espafiola, entre las que
destacé el reforzamiento de la estabi-
lidad econdémica, la recuperacién de
los equilibrios fundamentales de los
precios, y la atencién a los sectores ex-
terior y publico.

Més adelante, el presidente de
CEIM abogé por acometer reformas
estructurales que mejoren la libre
participacién y la competencia de
los mercados, asi como orientar el
didlogo social hacia una flexibiliza-
cién laboral, con el fin de contener
el incremento del paro y recuperar
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la creacién de empleo, e iniciar el
debate sobre el futuro de la energfa.
También propuso integrar y aprove-
char al limite el talento de las mu-
jeres y los j6évenes, incentivando la
formacidn, la innovacién y el desa-
rrollo tecnolégico, potenciando los
motores sectoriales de la economia,
en especial los relativos al comercio
y el turismo.

Asimismo, Arturo Ferndndez sos-
tuvo que las pymes y los empresarios
auténomos necesitaban un apoyo
especifico, financiero, técnico y ad-
ministrativo, para mejorar su rendi-
miento y reorientar su actividad, sin
que tampoco se olvide la necesidad
de promocionar Madrid en el exte-
rior, como la capital del arte y de la
cultura, de las universidades, los ne-
gocios y el comercio.

Papel integrador de la Corona

El presidente de CEIM conclu-
y6 su intervencién agradeciendo la
labor integradora de la Corona, a
la que consideré un activo esencial
para nuestro pafs y nuestras empre-
sas. “Sabemos bien - afirmé — que
la economia actual se sustenta so-
bre todo en la confianza, y la Mo-

y
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narqufa ha sido, es y serd un factor
permanente para generar y ganar
confianza”.

Por su parte, el Rey don Juan Car-
los, al escuchar estas palabras, animé
a los empresarios a que hagan frente
a la complejidad de la actual situa-
cién econdmica, reiterando su dis-
posicién y la del Principe de Astu-
rias para servir a los espafoles y para
seguir todos juntos en este barco y
hacer una Espafia mejor.

Después de elogiar la labor de los
empresarios, Don Juan Carlos subra-
y6 en su discurso que este aniversario
constitufa una muestra de la trayec-
toria de CEIM, una asociacién a la
que calificé de fiel reflejo de la im-
presionante evolucién de la econo-
mia y de la sociedad espafiolas, que
“ha sabido - dijo — dar pleno sentido
al papel que nuestra Constitucién
otorga a esta organizaciones’.

Luis Riquelme |
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en nuestra columna del Veterano

Enrique Sdnchez Bernal, aunque naci6 en la localidad zaragozana de Mallén, en 1.942, pasé toda su infancia en Barco de Avila, donde sus
padres, Tomds Sdnchez Garcfa y Antonia Bernal Herndndez, tenfan un comercio textil. Y cuando contaba 10 afios de edad con su familia se
trasladé a Madrid, donde su progenitor prosiguié con su actividad comercial compatibilizdndola con las representaciones de un género, el

textil, que conocfa a la perfeccién. Al terminar el Bachillerato, nuestro protagonista acompafiaba a su padre ayuddndole en sus visitas, pero bien
pronto y siguiendo su recomendacién comenzé a trabajar en un conocido gran almacén, donde permanecié cinco afios en la seccién de tejidos,
por eso llega a afirmar que se considera licenciado en comercio por “El Corte Inglés”. Al concluir su servicio militar, comenzé a ejercer como
Agente Comercial, pero todavia bajo tutela paterna. Trabajaba para grandes firmas, como “ACABADOS DE PANAS”, o “CAESA”, fabricante
del mitico pantalén “Rok”. Posteriormente, se independizé representando a la casa especializada en tejidos para sastrerfa “PLANS SOLA”, de
Barcelona, que le facilité una relacién de mds de mil clientes, a los que visitd y de los que guarda atin referencias muy detalladas.

Desde entonces, nuestro compafiero, elegante como pocos, ha consolidado una exitosa carrera profesional, sin que por ello haya descuidado su
cercanfa al Colegio, participando en varios cursos sobre Marketing y Técnicas de Venta, asf como de conduccién en el circuito del Jarama y en
los entrafiables seminarios celebrados en El Escorial. Ha sido acreedor al Emblema de Oro de la colegiacién y es el actual presidente del Club del

D. Enrique, ;Cémo se las arreglaba para
visitar a esos mds de mil clientes que te-
nia, en Madrid, su casa representada?

Pues, con mucha paciencia y utilizando
el metro, el autobts y la suela de los zapatos.
Comenzaba, por e¢jemplo, pateando la acera
de los pares de la calle Bravo Murillo, desde
Cuatro Caminos hasta la Plaza de Castilla,
y lo mismo hacfa con la calle de Alcald, ave-
nida de San Diego, Marcelo Usera, General
Ricardos, etc. Al dia siguiente, volvia al mis-
mo escenario, pero en la acera de los impa-
res. Asf era de duro el trabajo en aquellos
tiempos.

:Recuerda alguna anécdota de aquellas
visitas?

Recuerdo que al empezar con la profesién
y estando de visita en una sastrerfa, entré
un vendedor con varias corbatas extendi-
das sobre uno de sus brazos, y diciendo: ;no
quieren corbatas? A lo que el comerciante
respondié afirmando que no, que no las ne-
cesitaba. Fue toda una leccién sobre el com-
portamiento que debe esgrimir un vendedor,
porque una de las primeras reglas que debe
observar es la de no ofrecer un producto
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con una negativa implicita en la pregunta.
Y aquel hombre, de esa manera, no lo hizo
nada bien que digamos.

Unas reglas que usted siempre ha observa-
do y le han dado muy buenos resultados.

Efectivamente, poco después comencé
a representar a la firma “PUIGMARTI Y
GRAU?” del grupo FONTANALS, también
de Barcelona. Cuando me invitaron a visitar
la empresa, recuerdo la gran impresién que
me causé la vista de los enormes telares que
estaban funcionando a pleno rendimiento,
con aquel ruido tan caracteristico. Me de-
jaron admirado. Esta empresa creé la marca
“CARLOTTA”, de confeccién de sefiora,
cuando empezaba el pret a porter. Con esta
casa y otra denominada “JOAN”, ambas
muy complementarias, trabajé durante 33
afos, hasta su cierre. Toda una vida.

¢Llegé a representar firmas extranjeras?

Si, representé para toda Espafia a una
firma italiana,”ABITAL”, de confeccién de
caballero, as{ como a la inglesa “HARRIS

TWEED?”, que fabricaba unos tejidos exce-
lentes. También trabajé posteriormente para

®

Veterano de nuestra corporacién.
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la casa “PARROS”, de Madrid, dedicada a

confeccién de caballero. Esta firma vestia a

Julio Iglesias, y con gran agrado por su parte.
Todo ello me llevé a decorar un local que
tenfa mi padre en la calle de San Bernardo,
con el fin de presentar mis muestrarios a los
clientes. Por aquel local también pasaron
los compradores de establecimientos impor-
tantes y emblemdticos, como “LOEWE”,
“GALERIAS PRECIADOS” y “EL CORTE
INGLES”.
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Columna del Veterano

Y también Norma Duval, ;No es asi?

Asi fue, porque con motivo de presentar
nuestras confecciones para mujer contamos
con la colaboracién de Norma Duval, enton-
ces una jovencisima modelo que iniciaba su
andadura profesional.

:Por eso fue por lo que se centré en la con-
feccién de mujer?

Evidentemente, no. Porque la confeccién
para la mujer es lo suficientemente importan-
te como para que nos interese por s{ misma.
Pero, efectivamente, por aquella época me
centré en la moda de mujer a través de varias
firmas, siendo de las dltimas “COSTURA
EUROPEA” y “MARLA MODA”, para las
que presentaba las colecciones en el Centro
Colén, donde he estado presentando mues-
trarios durante mds de 25 afios.

Desde sus comienzos, ;Cémo ha evolucio-
nado la venta en el sector textil?

La evolucién, de la que he sido testigo, ha
sido enorme. En mis comienzos se vendia casi
exclusivamente a sastres y modistas, que hoy
casi han desaparecido con la eclosién del pret
a porter, por lo tanto, el cambio ha sido ra-
dical para los modelos y formas de venta que
imperaban entonces. Ademds, ha aparecido en
el sector una tremenda y feroz competencia,
sobre todo en Madrid, donde todos los fabri-
cantes quieren vender, los grandes y los peque-
flos, a los que se suman los productos asidticos
y una situacién econdmica no muy favorable
que lastra el consumo de nuestra clientela.

:Cémo se puede hacer frente a esta si-
tuacién?

Apoyando a la industria espafiola, que
estd haciendo un gran esfuerzo en la elabora-
cién de tejidos y moda ciertamente notable.
Quiz4 sus precios sean algo altos, pero estdn
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justificados por la calidad que ofrecen, sobre
todo frente a otros productos que no la tie-
nen en ese grado. Ademds, también quisiera
resaltar la importante labor que lleva a cabo
IFEMA, como gran escaparate internacional
de todos los productos que se presentan en
este certamen ferial, facilitando de este modo
algunos contactos comerciales.

Tras su experiencia profesional en
el sector, ;Volveria a ser Agente
Comercial?

Por supuesto que si, ya
que desde el principio me
sent{ con la capacidad su-
ficiente para ejercer esta
profesién, que nos permite
establecer el contacto entre el
fabricante y el cliente, por no ha-
blar de sus contraprestaciones eco-
némicas, que en mi caso han sido buenas
y me han permitido mantener una familia
numerosa de un modo muy holgado.

:Se ha llevado bien con sus representadas?

Estupendamente, pues mi relacién con
ellas ha sido magnifica, y sobre todo muy
amistosa, tanto en el plano personal como en
el profesional. A todas ellas las recuerdo con
mucho agrado y agradecimiento.

¢Qué importancia adquiere la familia
para el ejercicio de una profesién como la
nuestra?

El apoyo de la familia resulta fundamen-
tal, y a m{ me ha tocado la loterfa en este
punto, pues he tenido la suerte de haber co-
nocido a mi mujer, Emy Luengo Correa, en
el momento adecuado y preciso. Después de
casarnos en 1970, ella me ha ayudado mu-
cho en el desempefio de mi profesién, de la
que ha estado muy cercana, hasta el punto de
ser conocida y muy valorada entre mis clien-

®
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tes. Hemos tenido cinco hijos: Enrique, que
es director financiero; Marta, que es una ex-
traordinaria escultora; David, que es musico
y técnico de sonido; Javier, disefiador indus-
trial, y Ana Maria, que ejerce como profeso-
ra de educacién infantil. De todos ellos nos
sentimos muy orgullosos. Tampoco quisiera
olvidarme de mi padre como elemento fami-
liar clave en mi eleccidn profesional,
pues de €l recibi las primeras re-
comendaciones para ejercer mi
carrera con honestidad y cono-
cimiento. Fue un gran ejem-
plo de vida para m{ y mis tres
hermanos, lo recuerdo con
mucha emocién.

Ahora, una vez jubilado,
:Desarrolla alguin tipo de acti-

vidad?

Intento fomentar mi creatividad, de la
que ya di una muestra inventando un ten-
dedero, que, tras patentarlo, fue fabricado en
Barcelona y estuvo a la venta en “El Corte
Inglés”. Ahora me ocupo en el desarrollo de
varias ideas de cardcter fisico y material, asf
como de otras tres de indole espiritual, que
pienso ponerlas en préctica en un futuro cer-
cano. Ademds, me ocupo del CLUB DEL
VETERANO de nuestro Colegio, para el
que fui nombrado presidente por la Junta de
Gobierno. Un nombramiento que agradezco
muchisimo y que pienso ejercer con todo mi
entusiasmo.

Fabidn Mendizdbal |
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CARTA ABIERTA AL

Club ol Neroreirg

Desde hace muchos afios pertenezco a
ese importante colectivo, guardando gran-
des recuerdos. Ahora jubilado y con cierta
aforanza del pasado como un bien perdi-
do, con muchos recuerdos, testimonios de
carifio, satisfacciones, errores reconocidos,
aciertos, sacrificios orquestados por el tesén
de alcanzar todos los dfas objetivos de ven-

tas, la voluntad humana es inmedible como
ocurre con toda obra bien hecha.

Desde la atalaya de mi edad, contada por
muchas décadas, me permito aconsejar a
mis compafieros, reflexiones basadas en mi
experiencia, por si puede serle de alguna ut-
lidad. Cuando uno tiene la suerte de poder
opinar desde estos afios, es testigo directo de
las cosas, sin pasar por el filtro de lo que oyes
o de lo que te comentan, logrando algo que
no estd escrito en los libros: conocer la feria
de la vida sin que te la cuenten, precisamen-
te en estos tiempos donde los mayores (que
no viejos) parecemos una especie a rechazar,
aunque nadie repara que somos mayores y
queremos vivir otro tanto, no sobrevivir.

No es lo mismo ser viejo, anciano, abuelo
o mayor. Los dos primeros pueden ser moti-
vo de agotamiento. El abuelo tiene nietos y
el viejo ha cumplido muchos afios.

Si te llega la edad de jubilacién, ante
todo, no te pares, la verdadera edad estd en
el cerebro y el tiempo que queda es tu mejor
patrimonio. Se tiene la edad que se ¢jerce!

Ahora hay otros placeres por delante,
disfrutar el tiempo libre, poder escribir, leer,

vigilar mds de cerca tus asuntos personales,
cultivar tus amistades sin prisas ni relojes que
establezcan el tiempo a pasar con los amigos,
y pasear, sobre todo paseat, sin pretextos, to-
dos los dias, yo lo hago desde hace 18 afios,
si llueve con paraguas, si hace frio con buena
ropa de abrigo, y si hace calor a madrugar.
Hay que educar la voluntad y vencer la pe-
reza porque es muy recomendable para tus
piernas, corazon, diabetes. ..

Esta cosas junto con tus batallas de juven-
tud y andanzas no se las cuentes a todos, s6lo
a los tuyos, porque esta sociedad progresista
y moderna, materialista y con desprecio a la
vida, a la gente le importa muy poco las co-
sas si se las dice un viejo, olvidando que éste
es simplemente feliz cuando le escuchan,
gratitud que le alarga la vida.

Cordiales saludos.

Ovidio Gracia Abarca
(Colegiado 19227)

CLUB DEL VETERANO

Si quieres pertenecer al “Club” te rogamos rellenes los datos de inscripcién adjuntos.

* BOLETIN DE INSCRIPCION EN EL “CLUB DEL VETERANO” DEL COACCM e

Nombre y Apellidos:

Ne de colegiado:

2

Domicilio:

Poblacién:

Provincia:

Fecha:

Cédigo Postal:
/

Teléfonos contacto:

/ / e-mail:

Pago Anual / Datos bancarios para el ingreso de 12€/afio, importe cuota del Club:
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Servicio Juridico

MERCURIO

EMPLEADOS

Y
SUBAGENTES

Dice el articulo 5 de la Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre Contrato de Agencia que “el
agente deberd realizar, por sf mismo o por medio de sus dependientes, la promocién y, en

su caso, la conclusién de los actos u operaciones de comercio que se le hubieran encomen-

dado. La actuacién por medio de subagentes requerird autorizacion expresa del empresario.

Cuando el agente designe la persona del subagente responderd de su gestion”.

El contrato de agencia es de los que tra-
dicionalmente se denominan por la doctrina
cientifica intuitu personae, es decir concluido
baséndose en las condiciones personales del
agente, entendiendo por éste cualquier persona
fisica o juridica, ya que a estos efectos no cabe
realizar ninguna diferenciacién.

Y el contrato de agencia se debe desem-
pefiar personalmente por el propio agente co-
mercial, equipardndose la actuacién del mismo
agente comercial y la de sus dependientes, tér-
mino equivalente al de empleados laborales.

En el caso de que el agente comercial
emplee dependientes para desarrollar su la-
bor, éstos sélo se relacionan con él y carecen
de cualquier relacién o accién frente al em-
presario representado. Como contrapartida,
éste tampoco podrd entrometerse para nada en
estas relaciones laborales, ni limitarlas ni obsta-
culizarlas ni condicionarlas.

La razén que motiva esta absoluta libertad
para desarrollar la actividad de agencia comer-

cial a través de empleados o dependientes es la
misma que se expuso al referirme anteriormente
a los agentes comerciales con relacién laboral:
la dependencia de los empleados respecto de su
contratante (en este caso, el agente comercial)
es de tal envergadura que la actividad que desa-
rrollan es como si la hiciera éste, ya que han de
cumplir sus instrucciones de forma absoluta.

El empresario que contrate a un agente
comercial que, a su vez, tenga empleados para
desarrollar su actividad no puede tener ningtin
problema con éstos porque carecen para él de
cualquier relevancia, ya que su dnico inter-
locutor juridicamente hablando es el agente
comercial, tnico sujeto titular de derechos y
obligaciones en la relacién de agencia.

Por supuesto, esta relacion laboral entre
el agente comercial y sus empleados o depen-
dientes es de naturaleza exclusiva e inequivoca-
mente laboral, sometida por entero a la legisla-
cién y jurisdiccidn de este dmbito juridico, sin
ninguna aplicacién de la Ley 12/ 1992, de 27
de mayo, sobre Contrato de Agencia.

Cuestién muy diferente es el empleo de
subagentes, entendiendo por éstos a los agentes
comerciales que se dedican a promover actos
y operaciones de comercio por cuenta de otro
agente comercial, no directamente del empre-
sario que éste representa. Por su propia defi-
nicién, el subagente es otro profesional abso-
lutamente independiente y que se organiza su
actividad como tiene mds conveniente.

De esta independencia y del hecho de ser
escogidos los subagentes por el agente primario
y no por el empresario representado surge la
limitacién legal expuesta, ya que al ser, como
he dicho, el contrato de agencia intuitu per-
sonae, basado en las caracteristicas personales
del agente, no pueden imponerse a la casa re-
presentada que sus productos sean promovidos
por alguien a quien desconoce o, de conocerlo,
pueda no gustarle. Salvo, por supuesto, que
autorice esta posibilidad a su agente primario.

Si el agente se dedica a contratar suba-
gentes sin disponer de la autorizacién expresa
de su casa representada habrd incurrido en un
incumplimiento contractual grave que faculta
a ésta para resolver de inmediato el contrato de
agencia sin tener que indemnizar al agente, e
incluso con la posibilidad de exigirle los dafios
y perjuicios que pudiera demostrar como oca-
sionados por su actitud.

®

A

VISITA )GRATUI

Coincidiendo con la finalizacién del calendario escolar, el Colegio pondrd a disposicién de
los hijos de los colegiados un autocar con capacidad para 50 nifios, con el objeto de visitar el
maravilloso PARQUE WARNER MADRID, el préximo dia 27 de Junio. La edad de los nifios
deberd estar comprendida entre los 8 y 14 afios. Asimismo, se advierte a los companeros cole-
giados que el listado de los nifios se establecerd por riguroso orden de inscripcién.
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Servicio medico

NOCIONES SOBRE LA
ESQUIZOFRENIA

La esquizofrenia es una enfermedad
mental debilitante y severa que produce
en el enfermo la pérdida del contacto con
la realidad, originando problemas para
distinguir entre lo real y lo fantdstico y
dificultando el pensamiento légico, el do-
minio de las emociones y la capacidad de
relacién con los demds.

La esquizofrenia presenta muchos y
variados sintomas, pero ninguno es espe-
cifico porque también pueden aparecer en
otras enfermedades mentales, por tanto
resulta dificil diagnosticar la enfermedad.

Los sintomas suelen dividirse en dos
grupos: sintomas positivos y sintomas ne-
gativos, aunque esto nada tiene que ver con
el hecho de que sean “buenos” o “malos”.

Sintomas positivos

Es aquello que las personas sanas no
suelen definir como conductas extrava-
gantes o alucinaciones.

En fases agudas de la enfermedad los
trastornos cerebrales provocan en el pa-
ciente trastornos de los sentidos y éste ve,
oye, huele o siente cosas que no existen.

Sintomas negativos

Son aquellos que los individuos sanos
suelen realizar cotidianamente como pen-
sar con légica, experimentar sentimientos y
tener voluntad para emprender diferentes
tareas.

Las personas con esquizofrenia presen-
tan un trastorno afectivo, retraimiento so-
cial y pobreza de pensamiento.

Se desconocen las causas de la esqui-
zofrenia y se piensa que existen diferentes
factores como los genéticos y complicacio-
nes en el embarazo y el parto asi como ten-
siones bioldgicas y sociales que influyen en
el desarrollo de la enfermedad.

Es importante aclarar ciertas creencias
erréneas y muy generalizadas sobre las

‘ Mercurio 100.indd 28

causas de la esquizofrenia:

la drogadiccién no causa Lo
. .. 3
esquizofrenia sin embargo, el -
; e
consumo de drogas si empeora la e

evolucion de la enfermedad y es posible
que este precipite el inicio de la enferme-
dad en personas que de cualquier manera
la hubiesen desarrollado.

No se han encontrado evidencias que
demuestren que el entorno familiar o el
deficiente cuidado de los padres cause es-
quizofrenia en sus hijos.

La esquizofrenia suele aparecer en la
adolescencia evolucionando de forma di-
versa en aproximadamente una o dos dé-
cadas. El primer brote se suele presentar
entre los 17 y los 30 afios en el caso de los
hombres y entre los 20 y los 40 en el de las
mujeres y afecta con la misma frecuencia
a ambos sexos independientemente de la
cultura o del pais de origen.

La técnica ha demostrado que se trata
de una enfermedad provocada por pro-
gresivas alteraciones. Al cabo de muchos
afos, la enfermedad tiende a estabilizarse,
lo que demuestra que el prondstico no es
tan nefasto como se pensaba antes.

Se puede afirmar que cuanto més tardio
y brusco es el inicio y mds normal el cardc-
ter previo del paciente, mejor prondstico
tendrd la enfermedad, mientras que por el
contrario, cuanto mds temprano y lento y
mds rara sea la forma de ser del paciente,
peor serd el prondstico.

El desarrollo de nuevos medicamentos
ha mejorado el tratamiento de esta enfer-
medad y por tanto el prondstico a largo
plazo, haciendo que muchas personas se
recuperen si reciben tratamiento eficaz y
adecuado al comienzo del trastorno. Los
antipsicdticos son los firmacos utilizados
para que acttien en el mayor ndmero de
sintomas.

Casi el 80% de los pacientes tiene re-

caidas en los cinco primeros afios de trata-
miento y que en parte son motivadas por
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el abandono de la medicacidn. Estas perso-
nas no tienen conciencia de enfermedad,
por lo que el no cumplir el tratamiento es
un problema afiadido. Los antipsicéticos
de ultima generacién tienen menos efec-
tos secundarios y se toleran mejor, esto
hace que disminuya el riesgo de abandono
y prevenga recaidas.

El término “estigma’ asociado a la es-
quizofrenia implica frecuentemente que se
asocie a las personas que sufren la enfer-
medad caracteristicas o comportamientos
que despiertan prejuicios contra ellos. La
consecuencia del “estigma” de la esquizo-
frenia es la discriminacién social no sélo
de los pacientes sino también de su en-
torno mds cercano (familiares y amigos).
La vergiienza que provoca este “estigma’
dificulta ademds el diagnéstico precoz y el
tratamiento continuado.

Muchos creen que la esquizofrenia inca-
pacita para el trabajo. Sin embargo, las per-
sonas con esta enfermedad pueden trabajar
dentro y fuera de casa. El trabajo ayuda a
las personas con esquizofrenia a recuperar-
se porque aumenta la autoestima, establece
nuevas relaciones e interacciones sociales e
integra al enfermo en la sociedad.

La mayor parte de las personas piensan
que estos enfermos no pueden tener rela-
ciones de pareja pero los médicos no ob-
servan ningtin problema para que los en-
fermos de esquizofrenia puedan establecer
este tipo de relaciones sociales y afectivas.

La cobertura en los medios de comunica-
cién rigurosa y objetiva de esta enfermedad
puede ser una de las mejores herramientas
para combatir el estigma de la esquizofrenia
ya que para la sociedad estos medios son la
principal fuente de informacién acerca de
temas relacionados con la salud.

Dr. Luis J. de la Traba
Lépez de Andujar.

1/6/08 21:03:23 ‘



El Colegio Informa

MERCURIO

SAS DEL FUTBOL

Con este articulo iniciamos una nueva seccién dedicada al fiitbol, un deporte que concita pa-
Estas interesantes informaciones nos llegardn nada menos que de la propia Real Federacién

y miembro de su Junta Directiva, asi como compafero en nuestro censo colegial.

Por primera vez en la historia, una Asociacién
mundial ha sido invitada globalmente a visitar las
sedes de FIFA y UEFA. Dicho honor, que lo e, re-
cay6 sobre la Real Federacién Espafiola de Futbol
que presido y que los dfas 28 y 29 del pasado mes de
abril recorri6 las instalaciones de ambas en Ziirich y
Nyon. La RFEF habfa hecho extensiva la invitacién
a todos los presidentes y clubes de Primera y Segun-
da Divisién, a los presidentes de las Territoriales y a
miembros destacados de otros segmentos de nuestra
gran familia. Por distintos y, desde luego, compren-
sibles motivos no todos pudieron acudir a la cita,
que resulté un éxito tanto para los organizadores
como para los invitados. Fue una ocasién tnica para
conocer mds de cerca las dos asociaciones sobre las
que se afirman las bases del futbol.

El futbol espafiol estd intima e histéricamente
ligado a FIFA y UEFA y tiene un peso muy signifi-
cativo en la una y en la otra. Lo tiene por tradicién,
resultados, niimero de equipos, triunfos de clubes y
de selecciones. Por lo que es, en resumen, y por lo
que supone y genera. Espafia nunca ha dejado de
estar, por ello, entre los pafses mds significados del
Continente en base a sus practicantes, sus millones
de aficionados, la influencia, categorfa y poderfo de
sus futbolistas. No se puede hablar del fuitbol euro-
peo a la mdxima altura y de mayor importancia sin
contar con Espafia, con los éxitos que hemos alcan-
zado y con la influencia que hemos tenido en él.

siones y posee una auténtica dimension social, repartida entre los que practican y aficionados.

Espafiola de Futbol, y serdn coordinadas por Jorge Carretero, portavoz de la citada institucién

Entre el nacimiento de FIFA y el de UEFA
hay casi medio siglo de diferencia. Aquélla fue
fundada el 21 de mayo de 1904 y ésta, el 15 de
junio de 1954 y en ambas Espafia alcanzé inme-
diatamente la resonancia que merecfa. FIFA es
hoy la asociacién mundial con mayor nimero de
miembros, 208, mds incluso que Naciones Uni-
das, y la fabricante del mayor espectdculo depor-
tivo, los campeonatos del mundo que se celebran
cada cuatro afios. FIFA es un gigante de colosales
proporciones que organiza acontecimientos inol-
vidables, pero que, también, ayuda a los humildes,
prepara a drbitros y entrenadores y es escuela, en
definitiva, de fatbol; UEFA, por su parte, acoge
a 53 asociaciones nacionales europeas y organiza
el Torneo de clubes mds seguido, la Champions
League, ademds de la Copa de la UEFA, la In-
tertoto, antes, también, la Recopa, la Supercopa
de Europa y la Eurocopa de naciones, ademds de
Campeonatos de sclecciones inferiores, la Meri-
dien Cup, la Copa de Europa de las Regiones, el
Campeonato Futsal UEFA y los campeonatos fe-
meninos. O sea, un mundo en el que trabajar.

Esas dos organizaciones estdn al mando de
dos hombre de enorme personalidad, dos figuras
de gran talla, volcados en su tarea e indiscutible-
mente ligados al mundo del fatbol, en el que han
demostrado sobradamente sus valores: Joseph S
Blatter, presidente de FIFA (desde 1975 en la

FA,
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organizacién y desde 1998, presidente), sucesor
de Robert Guerin, Daniel Burley Woolfal, Jules
Rimet, Rodolphe W. Seeldrayers, Arthur Drewry,
Stanley Rous y Joao Havelange, y Michel Plati-
ni, uno de los mds relevantes jugadores franceses
y sexto de los presidentes de UEFA, tras Ebbe
Schwartz, Gustav Wiederkehr, Artemio Franchi,
Jacques Georges y Lennart Johansson. Los dos
significan la continuidad de una gran tarea muy
bien perfilada por sus antecesores.

La invitacién a la RFEE que todos nosotros re-
cibimos con sumo agrado y que hicimos extensiva
a clubes y territoriales, nos ha permitido conocer
un poco mds de cerca y en contacto directo con sus
mayores representantes como es, qué se piensa y
como se actia en FIFA y UEFA, dos organizaciones
modelo que han contribuido de manera absoluta-
mente decisiva a agigantar el fiitbol en el mundo. Es
impensable creer que este deporte hubiera alcanzado
las cotas que ha conseguido si tras ello no hubiera
estado la mano firme, capaz y exigente de quienes las
dirigen. FIFA y UEFA no sélo han sido los garantes
del ftitbol como tal, sino los factores esenciales de su
enorme difusién. Por eso estoy y les estamos agrade-
cidos. Sabemos que formamos parte de dos grandes
equipos y que sus casas son, por supuesto, las del
fatbol. Ha sido un orgullo para todos visitarles.
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self storage

Mas de 10.000 m? y 800 m2de oficinas
ubicados en el centro de Madrid.

* Trasteros desde 1 a 120 m® a su disposicion.
* Vigilados las 24 h. del dia con alarmas.

= 4 centros en Madrid de facil acceso.

* Parsonal a su atencion.

= Por el tiempo que necesite.,

Presupuesto sin compromiso. AESS. I

llama gratis al 90012 12 22
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El Colegio Te Ofrece

TU PAGINA WEB
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Gracias a todos por vuestra colaboracién, en
hacer que www.coaccm.org sea cada vez mejor.

En poco tiempo hemos multiplicado por 10
el ndmero de visitas de Colegiados y el nime-
ro de consultas realizadas ha aumentado en un
250%, eso es la mejor prueba de la confianza
depositada por todos vosotros en la informacién
que se oftece en la web.

Los negocios que se gestionan por medio
de la red, estdn cada vez mds globalizados y ne-
cesitan una mejor comunicacién, para realizar
acuerdos y cerrar tratos.

Los datos estadisticos muestran que nuestro
sitio web ha sido visitado desde distintos paises
de Europa y América, con mds asiduidad que
en afios anteriores. Nuestro esfuerzo constante
por mejorar la difusién de nuestra web y su

contenido, nos ha llevado a facilitar el acceso
a la informacién en varios idiomas afiadiendo
en el portal enlaces para su traduccién al inglés
y al francés.

No te olvides de visitar nuestro sitio web
www.coaccm.org para estar al dia de todos los
eventos y negocios relacionados con el Colegio
y los beneficios que puedes obtener como Co-
legiado.

Las ultimas noticias, ofertas de trabajo, acce-
so a la Universidad para mayores 25 afios, con-
venios de colaboracién, informacién actualizada
de los servicios que ofrece el Colegio, descuen-
tos en viajes y hoteles, entradas con descuento a
espectdculos u otros eventos de diferente indole,
alquiler de aulas para tus reuniones o encuen-
tros profesionales, espacio donde puedes poner
tu publicidad y mas. ..

Ahora tu pigina Web.mésjlnternacionala@Ahorattusiciop/cbtendineles y Francés

Toda la informacién que necesita el Agente
Comercial se encuentra en nuestro sitio web,
donde esta se actualiza frecuentemente para que
el Colegiado disponga de ella de una manera
utl y eficaz para su negocio.

En la pdgina web del Colegio estén alojados
diversos anuncios de empresas colaboradoras entre
las que podrds encontrar: concesionarios de auto-
méviles, seguros, abogados, servicio de secretaria-
do, asesorfa juridica, etc.. ., asf como multiples ser-
vicios con descuentos para los Colegiados gracias a
los acuerdos y convenios de colaboracién estableci-
dos entre el Colegio y dichas empresas.

Seguimos trabajando para que www.coaccm.
org se convierta en un futuro préximo en punto

de referencia para todos los Colegiados.

Caroline Tak.

CORREO ELECTRONICO

Rogamos a todos aquellos compafieros que dispongan de direccién de correo electrénico (e-mail), nos la faciliten a la mayor brevedad
posible con la finalidad de incorporarla a su ficha.
Pretendemos con ello llegar a optimizar este servicio, aprovechando que nos brindan las nuevas tecnologfas, para el envio personali-
zado de circulares informativas, cartas y todo tipo de comunicaciones de interés para el colegiado.

f‘ Para ello basta que rellenes el cupdén adjunto y lo remitas a la oficina del Colegio.

Nombre: ...............evvennnn... Apellidos:

Domicilio: ..vvvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiinnnnnnnCo Pt PObBIAcioN: e

N° Colegiado: ..........cevvveevee....NO Telefono: ooovveviieen s ,NOFAX: o

NO Telefono MOVil: ..uvvvereiiieeeeeiiiiiiiiiieeeeeee e e Firma:

Direccion Correo EleCtrOniCO: . v iieeeeaainnnnnnes
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El precio establecido segin el convenio firmado serd de 24,50 curos, para adultos y nifios (entre 5
necesidad de guardar las consabidas colas para entrar al recinto, sino que se accederd directamente a

vdlidas para toda la temporada 2008, segtin el calendario operativo de PARQUE WARNER MADR

MY _ e ).
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El Colegio Te Ofrece

Servicios del Colegio Oficial de Agentes
Comerciales de la Comunidad de Madrid

Asesoria juridica

Asesoria fiscal

Gestoria

Servicio médico

Seguro de accidentes en la vida profesional y privada
Seguro colectivo de vida y complementario

Subsidio por defuncién

Reconocimiento médico gratuito para el permiso de circulacion

Listado de hoteles con precios especiales para el colegiado
Ofertas de trabajo nacionales e internacionales

MAC (mercadillo del agente comercial

Informacidn sobre ferias nacionales e internacionales
Revista, boletines y circulares informativas

Biblioteca

Servicio de fax

Despachos a disposicién de los colegiados
Sal6n de actos

Oficina informativa en Ifema

Entrada gratuita a ferias nacionales
Tarjeta Cepsa Star

Internet

Tarjeta de carga y descarga

s de la Comunidad de Madrid

Mapfre-condiciones especiales

Descuentos especiales en Warner, Faunia y en la Expo de Zaragoza 2008

Revista del

W
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MERCURIO

CALENDARIO FERIAL 2008 @

IFEMA
Feria de
Madrid

h S Tunio

\/ 10-13
10-13

11-12

A 13-22
K—\ 18-20

TEM-TECMA Feria Internacional del Urbanismo y Medio Ambiente
ZOW MADRID Salén de Componentes, Semielaborados y Accesorios para la Industria del Mueble
IMEX-IMPULSO EXTERIOR

Feria del Negocio Internacional e Inversiones. Servicios para la Internacionalizacién de la PYME
SALON DEL VEHICULO DE OCASION
EVENT El Evento del los Eventos

- Jylg |

17-19

t 1-3

.. 10-14

15-19

. 24-26

@ ..\.,\\ 25-27
L 527

(Sep

SIMM Salén Internacional de Moda de Madrid

PROMOGIFT Sal6n del Regalo Promocional

SEMANA INTERNACIONAL DEL REGALO, ]OYERIA Y BISUTERIA
INTERGIFT Salén Internacional del Regalo

IBERJOYA Salén Internacional de la Joyerfa, Platerfa, Relojerfa e Industrias Afines
BISUTEX Sal6n Internacional de la Bisuterfa y Complementos

PASARELA CIBELES

FER-INTERAZARFeria Internacional del Juego

FERREMAD Salén de la Ferreterfa, Bricolaje y Suministros Industriales de Madrid
MODACALZADO + IBERPIEL Feria Internacional de Calzado y Articulos de Piel

DIVISION REFORMAS:

Pintura * Electricidad * Fontaneria

Financiacion. Precios preferentes
(Agentes Comerciales)

l;l\
B

I+D de Servicios para el C.O.A.C.C.M.

Calle Ladera de los Almendros, 40. 28032 MADRID
Teléfono: 91 751 47 88 * Fax: 91 751 47 54
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