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LA MOROSIDAD

UN EFECTO PERVERSO DE LA CRISIS

Hace ahora justamente dos afios que
empezaron a vislumbrarse los primeros
indicios de la recesién econdémica que es-
tamos padeciendo los ciudadanos de la ma-
yoria de los paises desarrollados y cuyos ori-
genes, consecuencias y posibles soluciones
todavia se estdn discutiendo. Sin embargo,
lo que si se sabe con una mayor certeza es
que la espafiola serd una de las economias
que mds tarde saldrd de esta crisis que estd
resultando demasiado aguda para que po-
damos resistirla durante mucho tiempo.

Las estimaciones sobre la dureza que
estos efectos de la crisis estd alcanzando
en las economias de las empresas y las fa-
milias espafolas resultan, cuando menos,
altamente preocupantes. Asi, segin los da-
tos que se desprenden del Gltimo andlisis
efectuado sobre las familias por el Instituto
Nacional de Estadistica (INE), el 60% de
ellas tienen dificultades para llegar a fin de
mes y su nivel de endeudamiento alcanza
casi los 24.000 millones de euros. Un pa-
norama ciertamente desalentador al que
se suma las apreciaciones facilitadas por la
CEPYME, afirmando que las pequefias y
medianas empresas, generadoras de la ma-
yoria de nuestros puestos de trabajo, estdn
viviendo dramdticamente su falta de liqui-
dez, lo que hace que s6lo empleen el 25%
de sus posibilidades de inversidn, asi como
el bajon de las ventas y el consumo, que
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se sittia literalmente por los suelos, por no
hablar del informe emitido por las Cdmaras
de Comercio, en el que se constata que la
conflanza empresarial ha caido un 2,5% por
la extrema debilidad de la demanda.

Unas cifras que asustan y a las que habria
que afiadir la derivada de la morosidad, que,
segtin el indice elaborado por el grupo Cré-
dito y Caucién (CYC), que mide los niveles
de impago, éstos crecieron un 159% frente
a los valores registrados hace un afo. Una
morosidad que no sélo afecta a los créditos
bancarios, sino que también viene referida a
los impagos del comercio, porque, segn el
INE, los préstamos de dudoso cobro se mul-
tiplicaron por cuatro, y porque las letras y
pagarés devueltos por las familias y empresas
se habfan situado en niveles de 1993.

Y esta morosidad relacionada con las em-
presas espafiolas indica que éstas se resisten
a cumplir con los plazos de pago, porque
siguen alargando el periodo de abono de
las facturas, que ha pasado de los 120 dfas a
los180 en los dos tltimos afios, es decir, que
si antes se pagaba a cuatro meses vista, ahora
se hace a los seis, cuando no se alarga este
perfodo a un afio, como manifiestan algunos
empresarios.

Por lo tanto, y como no podria ser de otro
modo, la morosidad también estd incidien-
do, y de una manera correlativamente pet-
versa, sobre las lamentables consecuencias de
esta crisis, produciendo un efecto dominé
en el que estdn participando como actores
casi todos los agentes econdmicos de nuestra
sociedad: desde las Administraciones publi-
cas, como las autondmicas y locales princi-
palmente, hasta las empresas, los comercios
y las mismas familias, en un juego donde
estdn resultando ya muy arriesgadas, tanto la
actividad productiva, como la operativa de
la propia venta. Los Agentes Comerciales,
que también padecemos los efectos de est
morosidad, podemos dar fe de ello.
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LAVOZ UNIDA

La eliminacién de restricciones en
los mercados afecta al ejercicio de las
profesiones y a sus drganos colegiales
de ordenacién y control. Por un lado,
se refuerza su posicién y funciones, por
otro se pone en cuestién el requisito
de incorporarse al colegio profesional
para ejercer determinadas profesiones
y también se evalta el visado de los tra-
bajos profesionales.

El Gobierno ha escuchado a las pro-
fesiones que, con una sola voz, han
hecho ver que la Ley Omnibus que
desarrolla la Ley Paraguas y esta, que
traspone la citada Directiva, no debie-
ran desregular la colegiacién y el visado,
y ha optado por un desarrollo posterior
de tales cuestiones mediante una ley y
un real decreto, respectivamente.

La opcién no es la mejor, pero si deja
la cuestién para un tratamiento mds de-
tenido, debatido y especifico, del cual
pueden derivarse ventajas si se acomete
la cuestién con realismo, e incluso pue-
de ser una ocasién para la moderniza-
cién preconizada por todos.

La sociedad profesional, la memo-
ria anual de los colegios y la ventanilla
Ginica son, entre otros, aspectos que la
norma en proyecto contiene. De todo
ello la ventanilla Gnica es la oportuni-
dad para que los colegios y sus consejos
autonémicos y estatales se estructuren y
relacionen coordinadamente.

Ahora comienza la tramitacién legis-
lativa en las Cortes Generales; los pro-
yectos (Paraguas y Omnibus) han de ser
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Las profesiones y sus Consejos y Colegios Profesionales

atraviesan por un momento histérico. Desde los afios
1974y 1978, en los que obtuvieron una ley especifica
y el reconocimiento por la Constitucién Espafola,

respectivamente, este es el momento mds significado
debido a la aplicacién de la Directiva de Servicios en el
Mercado Interior.

aprobados antes del 28 de diciembre
para cumplir con el plazo que otorga la
Unién Europea y evitar sanciones.

La cuestién estd en que hay que tras-
poner completamente la Directiva Ser-
vicios, es decir, hay que adaptar todas
las normas afectadas y ello no es ficil
porque incluye las autonémicas, locales
y de las demds administraciones publi-
cas, como son los consejos y colegios
profesionales. Si no estaremos en una
transposicién parcial y, por ello, cum-
plimiento parcial.

En estas circunstancias las organiza-
ciones colegiales ven el paradigma de
actuar en comun. Estudiar, analizar y
valorar en comun. Todas las profesiones
de Unién Profesional y otras homolo-
gables responden a una misma esencia
y ello es lo comiin, que se pone de ma-
nifiesto si analizamos que estas profe-
siones contribuyen al interés general y
actGan para el funcionamiento de los
servicios publicos.

La cuestién es que hay que moder-
nizarse, pero bajo el modelo colegial
existente, quizd escasamente conocido
en cuanto a su razén de ser y funcio-
nes pero, sin embargo, muy presente y
valorado en el tejido social. ;Qué ciu-
dadano o entidad no desea un orden y
control efectivo de los servicios profe-
sionales que afectan a sus intereses mds
esenciales?

Se apuesta por un equilibrio en-
tre la liberalizacién de los servicios y la
proteccién de los ciudadanos y de la so-
ciedad en dreas sensibles como son los

derechos fundamentales y los necesarios
para el ejercicio de aquellos.

Liberalizar los mercados no ha de en-
tenderse como desregulacién, ni como
una regulacién prohibitiva, sino como
eliminacién de obsticulos injustifi-
cados, y para ello ha de evaluarse con
rigor los requisitos para el ejercicio de
una profesién que, en muchos casos,
estdn sobradamente justificados y son
proporcionados con las garantias que
persiguen para los ciudadanos.

El dia después de las reformas ten-
dremos un escenario de alguna manera
nuevo donde los profesionales han de
buscar su acomodo y sacar ventaja del
marco regulatorio que esperamos sea
equilibrado y beneficioso para todos.
Para ello conviene escuchar al sector
afectado que con voz propia pueda tras-
ladar a los poderes publicos la informa-
cién especifica necesaria para la toma de
decisiones.

“Profesiones” N° 120

Revista de la Unién Profesional |

« ESPACIO PUBLICITARIO =

Esle espacio esta reservado
para su publicidad

Para mds informacidn pdngase
an contacto con nosotros
en & Teldfono: 91 751 47 68

Visite nuesira pagina web:
WWW.coacem.orng
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IESTas

Patronales

Como de costumbre y con la antelacién suficiente, nos ponemos en contacto con todos vosotros para
haceros participes del programa que el Colegio ha configurado
con motivo de la celebracién de los actos y festejos en honor de nuestra patrona la Virgen de la Esperanza.
Una conmemoracién muy especial para que los Agentes Comerciales madrilefios nos sumemos con

entusiasmo a nuestras fiestas y las celebremos con la solemnidad que merecen.

Ademds, creemos que por unos dias podre-

mos olvidarnos de la agobiante crisis econé-
mica que padecemos, y hacer un alto en el
camino para compartir con nuestros compa-
fieros esos momentos de homenaje a nues-
tra Patrona, a nuestros colegas que celebran
sus Bodas de Plata , Oro y Oro y Brillantes
con la profesién, a los emocionantes par-
tidos de golf y de bowling y otros ratos de
esparcimiento que sin duda propiciardn una
mayor camaraderfa entre todos nosotros y
un vinculo mucho mis estrecho con nues-
tro querido Colegio. Asi, nuestro programa
festivo quedard conformado de la siguiente
manera:
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JUEVES, 10 DE DICIEMBRE 2009
CAMPEONATO DE BOWLING, en las instala-
ciones del centro comercial “La Gavia”. Inscripcion

previa en las oficinas del Colegio. Precio, 10 euros.

VIERNES, 11 DE DICIEMBRE 2009
CAMPEONATO DE GOLE en las instalaciones
del Olivar de la Hinojosa, de la Comunidad de
Madrid. Dias 11 de diciembre de 2009 a las 10.30
horas, Inscripcion previa en las oficinas del Cole-
gio.(Se ruega puntualidad).

La inscripcién (65 euros) incluye la salida a un re-
corrido de 18 hoyos, el regalo de una prenda polo
y la degustacién de un cocido madrilefio a la con-

clusién del campeonato.

@

COLABORAN:
* Cafeterfa YOLIMAR
* METALY LUZ Iluminacién y Disefio

MIERCOLES, 16 DE DICIEMBRE 2009

12 horas. En la sede colegial tendrd lugar el
HOMENAJE a los compafieros que cumplen
sus BODAS DE ORO y DE PLATA con nues-
tro Colegio. Al final de dicho acto se efectuard
la entrega de la IV edicién de los PREMIOS
PROCOACCM, que reconocen los méritos
contraidos en la ayuda, apoyo y difusién de
nuestra institucion colegial. A su conclusién se
servird un “vino espafnol” a los asistentes a las

respectivas ceremonias.
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PEDRO D BRUNA GARCIA 17941  FIDEL INIESTA VILLALBA
MANUEL FES LOPEZ 17961  RAFAEL BLANCO GREGORIO
VICENTE BERNAL CRIADO 17981  PEDRO A. PINTADO LOPEZ
CESAR FERNANDEZ SIERRA 17989  JOSE MELGUIZO POZUELO

20859  JOAQUINMUNOZ PANTOJA 21041  JUAN J. PEREZ OREJA

20892  MARTIN LEON CARRETERO 21065  DANIEL ECIJA MAQUEDA

20899  CARLOS FERNANDEZ CARRASCAL 21068  FRANCISCO ULIZARNA ORTIGAS

20915  JOSE Ma MARTINEZ HERRERA 21075  FRANCISCO GONZALEZ
ESCRIBANO GONZALEZ

20927  JOSE B. MADERO GAVIRIA 21082  LUIS RODRIGUEZ PASCUAL

20932  AGUSTINZAMORA RODRIGUEZ 21084  JESUS MOLINERO MONCALVILLO

20933  JOSE A. ZAMORA RODRIGUEZ 21087  JOSE BARROSO RODRIGUEZ

20951  IGNACIO MOLINA BLASCO 21088  EDUARDO VELEZ GUIRAO

20978  JAVIER GONZALO GOMEZ 21095  JUAN SORIANO MOLINERO

20983  ANGEL GONZALEZ AGULLO 21108  PABLO SALAS LOPEZ-REY

20987  CARLOS HEYDT DIEZTZOLD 21124  ANTONIO ALMAZAN SERRANO

20991  CARLOS NADALES BARRIOS 21134  CARLOS ESCUDERO DE

21013  RICARDO GAYAN RODRIGUEZ BURON GONZALEZ

21018 JOSE LUIS SOMONTE CALVO 21153  Ma CLARA GONGORA GAVIRIA

21019  DOMINGO BARRANCO GARCIA 21169  Ma CARMEN VALERO DIAZ

21025  ANTONIO BARREIRO TORRE 21171  BENJAMIN DURA ALBELLA

21036 ROBERTO LAFUENTE GONZALEZ 21172  BENJAMIN DURA MORENO

21039  VICTORIANO RODRIGUEZ 21180  MANUEL ESPANA PEREZ
AREVALO 21181  JOSE Ma MANZANARES SANCHEZ

18048
18054
18066
18099

21182
21186
21197
21199

21201
21205
272157/
21023,
21224
2R3
21231
21248
21253,
21260
21263
21270

VICENTE HERNANDEZ AGUADO
FRANCISCO NEBELUNG MEHREN
ENRIQUE QUESADA AGUILAR
ANTONIO SANCHEZ GOMEZ

ROSA M2 LUQUE JURADO
MANUEL A. PEREZ VEGA
DIONISIO TARANCO MIGUEL
ALFONSO DOMINGUEZ
ESCUDERO

AGUSTIN MALVIDO CABRITO
JOSE M2 RAMIREZ GARCIA
EDUARDO CORNAGO BERNAL
JUAN A. TRIJUEQUE REY
SILVINO RONDA RODRIGUEZ
PEDRO MAHRINGER WEINGART
ESTEBAN TORRES FERNANDEZ
JOSE M2 CUEVAS MARCOS
ENRIQUE HANSEN MOYA
JESUS DELGADO MERINO
ANGEL L. GUILLEN GARCIA
ANTONIO BLANCO TEIJEIRO

VIERNES, 18 DE DICIEMBRE 2009

FESTIVIDAD DE NUESTRA EXCELSA PATRONA LA VIRGEN DE LA ESPERANZA.
12 horas.

za y en recuerdo de nuestros compaieros fallecidos.

14 horas.
HOMENAJE A NUESTROS MAYORES con el tradicional COCIDO MADRILENO,
en los Salones Orfeo (c/ Atocha, 125). Plazas limitadas.

SANTA MISA en la Parroquia de San José (c/ Alcald, 41) en honor de nuestra patrona la Virgen de la Esperan-

LUNES, 4 ENERO 2010

LOS REYES MAGOS EN EL COLEGIO
16 horas.

SS.MM. los Reyes Magos de Oriente recibirdn en el Colegio a nuestros hijos. Los nifios
que deseen asistir deberdn contar con menos de 10 afios y ser inscritos por sus familiares,
retirando la invitacién en las oficinas del Colegio antes del dia 23 de diciembre de 2009, no
pudiendo ser atendidos aquellos nifios que no porten invitacién.

El nimero de inscripciones es limitado y se atenderdn por riguroso orden de entrada.

e

©

Este niimero se encuentra a disposicién de todos los colegiados en las
oficinas del Colegio: C/ Ladera de los Almendros, 40 — 28032 Madrid.
Telf: 91 751 47 8

ax: 91 751 47 54.

/101 A
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ACUERDO DE COLABORACION ENTRE
INMARAN ASESORES Y ELL. COACCM

La prestigiosa compaiiia de servicios integrales
INMARAN ASESORES y el Colegio Oficial de Agentes
Comerciales de la Comunidad de Madrid han firmado
un acuerdo de mutua colaboracién con la finalidad de
ofrecer la ventajosa y variada oferta de servicios que posee
la citada empresa a los Agentes Comerciales colegiados en
el COACCM, beneficiando a los mismos con importantes
descuentos y un trato de favor preferente respecto de los
precios de mercado que INMARAN ASESORES ofrece a
los clientes que no estén colegiados.

Estos descuentos, que se aplicardn a
los Agentes Comerciales y a sus familiares
directos, oscilardn entre el 20 y el 25%
respecto de su tarifa oficial, dependien-
do del tipo de servicios que se requie-
ran. Unos servicios que pueden contar
con estudios individualizados sobre las
diferentes necesidades que surjan en la
optimizacién del funcionamiento de las
empresas 0 negocios.

Mediante la firma de este acuerdo de
cooperacién, las dos entidades se compro-
meten a establecer un marco de estrecha
colaboracién en cuanto a informacién de
las actividades de ambas y referidas a los
contenidos del acuerdo.

Asimismo, INAMARAN ASESORES
ofrecerd a los Agentes Comerciales todos
los productos que actualmente posee y
cualquier otro que en un futuro pueda
crear en las mismas condiciones de des-
cuento que tiene para las actuales. Entre
estos servicios figuran:

* Recogida y entrega de documentacién
en su negocio.

* Asesoramiento personalizado, poniedo
a su servicio el mejor asesoramiento
financiero, laboral fiscal y contable.

* Asesoramiento y trabajos
administrativos.

* Proceso Seleccién de personal.

* Estudios de mercado, marketing y

¢ Financiacidn,
pequenas
inversiones
a plazo fijo
de activos, subvenciones, ayudas.

* Solicitudes de licencias de adecua
cién, obras, etc.

* Seleccidn de presupuestos que ofrezca
una mejor relacién calidad-precio para
la adecuacién de su empresa o negocio.

De entre todos estos servicios destaca,
por la profundidad con la que se aborda,
el relativo a la realizacién de trabajos con-
tables, muy interesantes para el Agente
Comercial, como la reclamacién de factu-
ras (seguimiento a través del banco) cuadre
contable con movimientos bancarios; gra-
bacién de facturas segin el nuevo Plan Ge-
neral Contable; realizacién y presentacion
a través de Firma Digital (modelos 300 y
390) y por via telemdtica (modelo 347) y
del modelo 201 (impuesto sobre socieda-

des) y del 202 (pagos a cuenta), asi como de
los modelos 115 y 180 (Retenciones Arren-
damientos urbanos); Alta, Baja y Variaciéon
del TAE; aplazamientos de pago ante Ha-
cienda; solicitudes de estar al corriente de
pago; realizacién y presentacién de Libros
Diario, Mayor, Balances y Cuenta de Pér-
didas y Ganancias; realizacion, presentacion
y legalizacién de libros de Actas de Socios
ante el Registro Mercantil de Madrid; reali-
zacién, presentacion y legalizacién Anual de
Libros ante el Registro Mercantil, asi como
del Anual de Cuentas Anuales ante el Regis-
tro Mercantil del Registro (via telemdtica)
y asesoramiento fiscal y contable. Es decir,
todo un paquete de servicios puestos a dis-
posicién del Agente Comercial para que
pueda gestionar del mejor modo su cartera
de representaciones.

Ahora también puedes poner tu publicidad en la pagina web del Colegio y asi
promocionar tu empresa o negocio, por un precio especial para el colegiado.

Aprovecha los precios de los Banner, a partir de 30 /mes.

El Colegio dispone de espacios reservados para estos fines fanto en el portal,

como en todas las paginas de lo web.

a pagina web del Colegio www.coacem.org y los servicios que ofrece a sus afiliados estd consi-
uiendo uno de nuestros mayores objetivos: “que el Colegio tenga mds facilidades y seguridad
para realizar su trabajo”, teniendo una muy buena aceptacion entre nuesro censo.

Algunas empresas y particulares ya se anuncian en www.coacem.org y su publicidad la ven a
diario en diferentes paises. Si quieres mds informacion ponte en contacto con el Colegio.

comercializacién para incrementar
los ingresos en menor tiempo.
Estudios para la reduccién de costes

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

en proveedores, suministros, gastos

bancarios, etc.
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“VALORAMOS SU TIEMPO
Y GESTIONAMOS SU INTERES”

La externalizacién de los servicios en la
gestion de las empresas y negocios pro-
fesionales estd suponiendo una practica
muy habitual que va creando tendencia,
:Qué ventajas se puede obtener de ella?

La principal de ellas es que facilita una
solucién para que una serie de servicios
tales como los administrativos, laborales,
contables, impositivos, etc. no se convier-
tan, como a menudo ocurre, en asuntos
engorrosos para el pequefio y mediano
empresario o profesional, porque les dis-
trae parte de un tiempo muy precioso que
podrian dedicar a lo que verdaderamente
saben hacer o a lo que a ellos les importa,
€omo son sus ventas y sus ingresos, ademds
de hacer frente al coste que supone el tener
a una persona destinada exclusivamente a
estas tareas. Asi, nosotros, como empresa
especializada en la gestién de servicios in-
tegrales, facilitamos la solucién de esas ne-
cesidades, porque nuestro objetivo es opti-
mizar y reducir costes en la gestién de las
empresas y negocios de los profesionales,
poniendo a su servicio todo un equipo de
expertos en cada materia.

:Qué les distingue de otras empresas de-
dicadas a la gestion de servicios de esta
naturaleza?

Que nuestro proyecto de empresa, que
fue considerado como innovador por la
Comunidad de Madrid, no solamente en-
globa la consultorfa y la asesorfa, sino tam-

‘ MERCURIO 104.indd 7

Es lo que afirma Inmaculada Castellanos, directora
de INMARAN ASESORES, empresa de gestién de

servicios que ha merecido el certificado de proyecto

innovador en el plan de “Emprendedores” de la
Comunidad de Madrid.

Ella nos aproxima a esta nueva modalidad en la

gestion de las empresas.

bién la gestoria, es
decir, que nosotros
ofrecemos una ayu-
da real a nuestros
clientes, y no sélo liquidando trimestral-
mente un IVA o un IRPE sino atendiendo
cualquier necesidad que tenga esa empresa
o profesional, personificindolas al maximo.
Y asi, si una empresa necesita solo atencién
laboral o contable, vamos a lo que realmente
demanda. Por ejemplo, ahora estamos vien-
do, sobre todo en profesionales que trabajan
por cuenta propia, que necesitan un despa—
cho porque a veces operan desde su propia
vivienda, y para estos casos nosotros les faci-
litamos una verdadera oficina virtual desde
la que efectuamos recepciones de llamadas,
realizaciéon de presupuestos, facturaciones,
etc. en una tarea que hace incrementar los
ingresos de estos profesionales entre un 20
y un 35%. Por no hablar de la imagen que
supone el ser atendido por una oficina de
estas caracteristicas, que cuenta con todos
los adelantos de la moderna ofimdtica.

;Y cémo orientarian su oferta hacia un
colectivo como el de los Agentes Comer-
ciales?

Hemos constatado que los Agentes Co-
merciales constituyen un colectivo idéneo
para utilizar nuestros servicios, porque la
mayoria de las asesorfas desconocen que los
Agentes Comerciales tienen una tributacién
especial y un régimen propio dentro de la
Seguridad Social. Ademds, como acostum-
bramos a hacer con todos nuestros clientes,
siempre realizamos previamente un peque-
fio estudio que dura dos o tres dias, por el
que nos empapamos de la naturaleza de su

negocio para ver en qué se le puede ayudar
y para saber si podemos alcanzar esa reduc-
cién de costes y la potenciacién de su oferta
profesional en el mercado en el que opera.
Y siempre personalizando en cada caso,
porque debemos saber que todas las empre-
sas, sean pequefias o grandes, también ne-
cesitan llevar a cabo esas gestiones para las
que, a veces, no se cuenta con los recursos
necesarios. Y es por ello que INMARAN
se ofrece a los Agentes Comerciales para
cubrir esas contingencias, como la contabi-
lidad, las reclamaciones, los presupuestos,
las facturaciones, los temas impositivos, los
registros, la seleccién de personal en el caso
de los subagentes, etc. Es decir, para todo
aquello que demande una gestion eficaz y
especializada en la gestién empresarial y
profesional.

Fabidn Mendizdbal |

e ESPACIO PUBLICITARIO

Este espacio esta reservado
para su publicidad

Para mds informacion pongase
en contacto con nosotros
en el Teléfono: 91 751 47 88

Visite nuestra pagina web:
WWW.C0accm.org
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MODACALZADO
modacalzado iberpiel

feria intemacional de calzado v anticulos de pial

Entre los dias 24 y 26 de septiembre tuvo lugar en el Parque Ferial Juan Carlos I (de IFE-
MA) la segunda edicién anual de MODACALZADO+IBERPIEL, un certamen que como viene
siendo habitual, también ha contado con la presencia de nuestro Colegio en el stand cedido
por MODACALZADO para que los Agentes Comerciales y las empresas presentes en la feria
establezcan beneficiosos contactos para comercializar sus productos, como asi ocurrié en este
provechoso punto de encuentro.

Ademés, segtin ponen de manifiesto los indicadores de los expertos en calzado y marroqui-
nerfa, el sector parece retornar a la normalidad dentro del contexto de la crisis generalizada que
estamos padeciendo. Una mejora en la que han sido decisivas la acertada actitud de los empresa-
rios esparioles de reducir su margen de beneficios antes de abandonar ciertos mercados, asi como
la apuesta rotunda por mantener la inversién en imagen de marca, disefio e innovacién.

Las cifras de participacién de esta edicién han superado las de marzo pasado, pues a la vuelta
de las marcas ausentes en las tltimas convocatorias, se ha sumado la incorporacién de relevantes
firmas que hasta el momento no habfan expuesto sus colecciones en esta edicién. Otra de las notas
destacadas del certamen ha sido la gran afluencia de profesionales observada entre los asistentes,
que salieron muy satisfechos de la experiencia por el volumen de negocio alcanzado. Sin duda
alguna, se trata de un primer signo de la normalizacién que ya ha comenzado a sentir el sector

EM,|
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Fiel a su cita el SALON LOOK INTERNACIONAL, la Feria de la Imagen y la Estética Integral, se celebrd
entre los dias 23 y 25 de octubre en la Feria de Madrid, reuniendo a mds de 400 marcas y empresas expositoras
que mostraron los tltimos avances en el cuidado de la imagen y el cabello. Una cita ineludible para los profe-

sionales del sector.

Y como ya ocurriera el pasado afio, el certamen conté
con la presencia de nuestro Colegio, a través de un stand
cedido por SALON LOOK, que propicié un eficaz punto
de encuentro entre Agentes Comerciales y empresarios ne-
cesitados de nuestros servicios profesionales.

Entre las novedades de esta edicién destacé la nueva zona
de exposicién dedicada a la cosmética bio natural, respetando
la naturaleza y aplicando las virtudes de las sustancias vegetales y
marinas. Asimismo, durante el transcurso de la feria se celebrd el primer congreso de SPA-Wellness, encaminado a
convertirse en el mds relevante de habla hispana en el campo del wellness y la salud a través del agua.

La estética integral, segiin datos facilitados por la Asociacién Nacional de Perfumeria y Cosmética
(Stanpa), de la que forman parte 220 empresas con 32.900 trabajadores directos y 8.100 indirectos, el
sector de la perfumerfa y la cosmética es uno de los que mejor estd resistiendo la situacion actual de crisis
econémica. Esto se debe, sobre todo, al arraigo que tienen en nuestra sociedad el culto al cuerpo y el interés
por el cuidado personal. Con un movimiento de 4.864 millones de euros, confirma al sector espaiol como
la quinta potencia de la UE, tras Alemania, Francia, Reino Unido e Italia. EM,|

SALON LOOK INTERNACIONAL
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Fernando Tomé, Doctor en Economia,
Profesor y Director de drea en la
Universidad Europea de Madrid,

Agente Comercial de nuestro Colegio,
nos detalla cémo aprovechar esta

nueva oportunidad.

Fernando, ;En qué consiste esta novedad
que, ahora, nos permite acceder a la univer-
sidad sin Selectividad?

Hasta ahora, acceder a una carrera univer-
sitaria sélo era posible a través de los accesos
tradicionales como selectividad o el examen
para mayores de 25 afios. En la Universidad
Europea de Madrid hemos decidido implan-
tar un nuevo acceso, solo para profesionales
mayores de 40 afios, sin examen, justificando
el acceso a través de la experiencia y trayectoria
profesional del nuevo estudiante.

:Por qué habéis decidido implantar este
nuevo acceso?

Llevamos afios dando acceso a estudiantes
través del examen de mayores de 25, y en este
tiempo hemos descubierto muchos casos de
profesionales que merecfan acceder a la carrera
que deseaban estudiar por su trayectoria profe-
sional, sin necesidad de ser examinada su vali-
dez para acceder a ella. Revisdbamos sus afios
de experiencia y su trayectoria era aval sufi-
ciente para ser universitario, antes del examen.
También hemos visto casos de profesionales
que no se han decidido a estudiar en la uni-
versidad por no querer pasar por un examen
para ellos innecesario, dada su experiencia y
trayectoria laboral.

Solicitamos a las autoridades educativas el
permiso para reconocer estos méritos como
aval de acceso, y se nos ha concedido. Desde
ya, los profesionales mayores de 40 afios pue-
den beneficiarse de este sencillo acceso a la uni-
versidad, al menos a la nuestra.

Esta nueva modalidad de acceso, ;Permite
acceder a todas las carreras?

El acceso estd pensado para que cada profe-
sional pueda acceder a la carrera que mejor en-
caje con su trayectoria profesional. Trayectoria
que tendrd que demostrar documentalmente.

‘ MERCURIO 104.indd 9

En el caso de los Agentes Comerciales, lo mds
acertado serd solicitar el acceso a la carrera de
Marketing y Direccién Comercial, disefiada
con el Colegio de Agentes comerciales de Ma-
drid, o a la de Direccién y Creacién de Empre-
sas 0 quizd a la de Derecho, en funcién de la
actividad en la que se cada profesional se sienta
mads identificado.

:Cémo se articula este nuevo acceso, y qué
debe hacer el Agente Comercial para iniciar
sus estudios universitarios?

Acreditar la experiencia laboral y profesio-
nal, deberd adjuntar a su solicitud un portafo-
lio con la siguiente informacién:

e Carta de motivacién.

¢ Vida Laboral.

e Curriculum Vite.

¢ Evidencias documentales (cartas de reco
mendacién, titulos de cursos de formacién,
o cualesquiera otros que estén vinculados
con el grado al que se solicita el acceso).

e Las evidencias en formacién en idiomas
que posea.

El procedimiento establecido en la Univer-
sidad para el acceso a través de esta via serd el
siguiente:

1. El estudiante solicita al departamento de
Admisiones el acceso al grado acompafiando la
solicitud de un porfolio.

2. La solicitud se remite al director de titula-
cién quien, comprobando que las evidencias
presentadas en el porfolio se ajustan al grado
solicitado, procederd a mantener una entrevis-
ta con el estudiante con el fin de evaluar com-
petencias que requieren la observacién directa
y que estdn relacionadas con el éxito académi-
co en el titulo en el que se solicita el acceso, as
como para detectar necesidades especificas de
formacidn.

3. El estudiante deberd realizar una prueba es-
crita en la que demuestre su conocimiento en
ciencias bdsicas.

4. Todos los estudiantes admitidos después
del procedimiento de seleccién reciben en su
domicilio una carta de la Universidad, donde
se les indica la fecha de inicio del curso y un
calendario académico.

@

El nuevo acceso supone un logro, pero,
:Cémo puede uno convertirse en estudian-
te, trabajando de lunes a viernes?

No sélo han cambiado las maneras de ac-
ceder a la universidad, también han cambiado
los horarios y metodologfas. En la Universidad
Europea de Madrid damos la oportunidad de
estudiar mds de una docena de carreras uni-
versitarias en horario de fin de semana, tni-
camente los viernes por la tarde y sdbado, en
un nuevo Campus con metro en la puerta,
solo para profesionales que deciden estudiar
una titulacién universitaria y aprovechando
la semipresencialidad que permiten las nuevas
tecnologfas. Hemos disefiado un formato de
titulacién a medida de los profesionales que
desean estudiar.

:Crees que es una buena idea estudiar una
carrera universitaria en plena crisis?

Los periodos de dificultad econdémica son
los mds apropiados para invertir en formacién.
El mercado laboral valora y selecciona a los
mejor formados y una titulacién universitaria
mejora la empleabilidad de aquel que la posee,
por encima de ciclo econémico, es un valor
seguro frente a la amenaza del desempleo. No
hay mucha tradicién de obtener titulaciones
universitarias en los agentes comerciales, asi
que obtenerla te sitda entre los mejor forma-
dos, sobre todo si te graddas en Marketing y
Direccién Comercial, la carrera mds adecuada
para nosotros.

¢Cémo pueden resolver los colegiados sus
dudas sobre esta nueva via de acceso a la
universidad y todas las novedades que nos
has expuesto?

Como siempre, serd un placer atender y re-
solver las dudas de los compafieros. A través de
mi direccién de correo electrénico fernando.
tome@uem.es les atenderé encantado.

Animo a todos los que siempre han querido
estudiar una carrera a consultar sobre ello, aho-
ra es mds sencillo acceder y poder cursarla.

14/11/09  16:48:00 ‘
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Broadcast

Salon Profesional Internacional
de la Tecnologia Audiovisual
International Audio-Visual
Technology Trade Show

Organizado por IFEMA, el Salén Profesional Internacional de la
Tecnologfa Audiovisual, BROADCAST 09, volvid a abrir sus puertas
entre los dfas 3 y 6 de noviembre en la Feria de Madrid. El certamen
puede considerarse como la principal plataforma de tendencias del

sector tecnoldgico audiovisual que tiene lugar en Espafa, donde se

presentan los tltimos adelantos técnicos desarrollados en los dos afios

Esta feria, ademds, se ha consolidado
como un foro para el intercambio de
conocimientos y experiencias y para el
andlisis de la realidad de un sector que
estd encarando importantes retos, como
el apagdén analdgico, el proyecto de Ley
Audiovisual, la concesién de nuevas li-
cencias o el desarrollo de la Alta Defini-
cién, entre otros.

Un total de 138 empresas participaron
en la 142 edicién de BROADCAST, para
dar a conocer los dltimos desarrollos regis-
trados en este dmbito. Unos avances que
pasan, en buena medida, por el logro de
una cada vez mayor calidad de la imagen,
a través del perfeccionamiento de la HD
(Alta Definicién en sus siglas en inglés);
por las resoluciones a 2K y a 4K que se
han conseguido ya en postproduccion,
sobre todo en cine, o por la Ultra High
Definition la NHK japonesa en televisién,
todavia en fase experimental. También hay
que resaltar el salto del 3D o estereosco-
pfa del cine a la televisién y los adelantos
en televisién en movilidad, que permiten
abrir nuevas ventanas al modo de ver la te-
levisién, como el ipTV (por Internet). En
el dmbito del audio, estd avanzando mds
rdpidamente la digitalizacién de la onda
media, asf como la penetracién de la radio
en Internet, que encuentra una creciente
aceptacién entre el publico.

transcurridos desde la dltima edicién.

Innovacién y formacién

Fruto de este esfuerzo en I+D de la
industria de la tecnologfa audiovisual
ha supuesto la existencia de una amplia
gama de innovaciones, algunas tan inte-
resantes como el 3D Telepresence Room
Solution,de Sony, que permite la telecon-
ferencia simulando la presencia real del
interlocutor en la misma sala, ahorrando
as{ costes de desplazamiento; las cdmara
AG- HMR10, de Panasonic, apta para la
produccién de toda clase de eventos, vi-
dovigilancia o realities; la gria telescépica
robotizada para filmacién mds grande del
mundo, la Technocam Xpander,de Cram-
bo Visuales, o el archivo musical Audio
Network, de Music Library, que permite a
los productores de cualquier medio acce-
der de forma legal a un archivo de mds de
32.000 temas de todos los estilos y épocas,
entre otras novedades.

BROADCAST, ademds, conté con el
espacio CIBERCAFE, un drea especifica
diseflada para que las empresas partici-
pantes y los visitantes profesionales pue-
dan establecer contacto, promover en-
cuentros y realizar acuerdos comerciales.
Asimismo, el programa profesional del
certamen se cerrd el 6 de noviembre, con

el debate LA FORMACION PROFE-
SIONAL AUDIOVISUAL, que se traté

BROADCAST’09
CITA EN MADRID
PARA LA INDUSTRIA
AUDIOVISUAL

por primera vez en el marco de la feria,
y que asume el reto de proporcionar una
adecuada formacién en este terreno a los
profesionales del futuro, justo antes de la
entrada en vigor del plan Bolonia.

De este modo, BROADCAST volvié
a ofrecer respuestas a las inquietudes de
una industria que estd atravesando grandes
cambios, que llevan implicitos una mayor
competencia y, por tanto, una mayor cali-
dad. Un escenario definido también por la
generalizacién de la distribucién de conte-
nidos multiplataformas, gracias a un ma-
yor nimero de soportes y mds novedosos
que, a su vez, permiten la interactuacién
y la autogestién de la informacién. Todo
ello propicia la transversalidad, caracteris-
tica principal ahora mismo de este sector,
y que viene favorecida por el desarrollo de
las Tecnologfas de la Informacién, T1.

La industria espafiola
de contenidos digitales

El sector de las Tecnologias Audiovi-
suales estd asistiendo a una auténtica revo-
lucién con la aparicién de nuevos sopor-
tes para la transmisién de informacidn, lo
que estd generando, a su vez, importan-
tes transformaciones en los hdbitos de
consumo de esos mensajes por parte del

usuario. Asi, BROADCAST se hace eco




Ferias Nacionales

MERCURIO

de esa eclosién de innovadoras tecnologfas
y nuevos formatos, asf como de los con-
tenidos especificos que requieren. Unos
contenidos que cobren un cada vez ma-
yor protagonismo, como lo demuestran
los grandes beneficios que reportan a una
industria que facturé en Espafia, en 2007,
por valor de casi 16.000 millones de euros
y, en todo el mundo, mds de 600.000 mi-
llones de euros.

Asi se desprende del andlisis que hace
el Ministerio de Industria, Turismo y
Comercio, a través del Observatorio Na-
cional de las Telecomunicaciones y de la
Sociedad de la Informacién (ONTSI), y
su Libro Blanco de los Contenidos Digita-
les en Espafia, donde se recogen los datos
del informe Pricewaterhouse Coopers —
Global Entertainment & MediaOutlook
2008-2012.

De las cifras recogidas en dicho estudio
se ve claramente el importante papel que
vienen adquiriendo los contenidos digi-
tales y que contribuyen decisivamente al
desarrollo de las economias y sociedades
modernas. El imparable crecimiento de
los mismos, como se puede ver, estimula
el interés de los ciudadanos y, muy en es-
pecial, de todos los agentes implicados en
este campo (creadores, productores, edito-
res, distribuidores, agregadotes y operado-
res), contribuyendo a modificar sus hdbi-
tos a la hora de entender el ocio, el trabajo
y, en general, la vida cotidiana.

En lo que se refiere a Espafia, casi
dos tercios de la poblacién consumen ya
contenidos digitales. A su vez, las nuevas
formas de uso y comercializacién de con-
tenidos en la Red se estdn traduciendo en
nuevas oportunidades de negocio. Todo
ello se manifiesta en una cultura digital
que estd abriendo nuevos espacios para la
comunicacién y la transmisién de infor-
macién, generando una mayor riqueza y
bienestar para los ciudadanos. Conscien-
tes de esa importancia, las empresas ya
estdn adaptando su modelo de negocio
a ese cambiante entorno, definido por el
intercambio de informacidn, de oferta de
servicios y de relacién con sus clientes.

archivo mercurio
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Toda esta realidad se resume en una
pujante industria de contenidos digitales,
cuya evolucién en los dltimos afios ha sido
positiva, segtin los dltimos datos disponi-
bles sobre el afio 2007 ya referidos ante-
riormente. La realidad de esta evolucién
de la industria en nuestro pais estd siendo
igualmente positiva, con un crecimiento
medio anual (entre 2003 y 2007) muy
parecido al resto del mundo, en concre-
to, del 4%. Asimismo, el avance de este
sector hacia una progresiva digitalizacién
hace prever un crecimiento paulatino ha-
cia la distribucién y consumo digitales de
contenidos.

Buenas perspectivas para Espaiia

Esta evolucién supone para la industria
espafiola una gran oportunidad de futuro,
confirmada esta impresién, ademds, por
las favorables expectativas de crecimiento
de cara a los préximos afios de la vertiente
digital del negocio.

El volumen total de la facturacién de la
industria espafiola de contenidos digitales,
en 2007, fue de 15.923 millones de euros;
destacando los ingresos obtenidos por el
sector de las publicaciones (8.237 millo-
nes de euros, en una estimacién atendien-
do a los crecimientos anteriores); seguido
por el de televisién y radio, con 5.767 mi-
llones de euros; el de cine y video, con 916
millones de euros (este apartado contem-
pla ingresos por taquilla, vente y alquiler
de peliculas); el de videojuegos, con 719
millones de euros (esta partida no incluye
hardware), y el de musica, con 284 millo-
nes de euros.

En definitiva, estos datos no hacen otra
cosa que certificar que estamos asistiendo
a unos cambios trascendentales en nues-
tras vidas, pues la generalizacién de lo
digital nos estd afectando de una manera
determinante en nuestro devenir cotidia-
no. Y la feria BROADCAST’09 ha sabido
dar con su magnifica oferta un auténtico
repaso a la actualidad de esta cuestién.

L. R,
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ARANTXA GARCIA MERINO

ARANTXA GARCIA MERINO (Madrid, 1975), es directora adjunta de ARAIT
MULTIMEDIA S. A, una prestigiosa compaiifa distribuidora de programas de televisién fundada
por su familia hace mds de 20 afios. Razdén por la que comenzé muy pronto a interesarse por la

terminologfa y las técnicas del sector audiovisual aplicadas al mundo de la empresa. Un interés

al que afiadié una sélida formacién en la materia como licenciada en Marketing, Publicidad y

Relaciones Publicas por el I. Ciencias de Mercado (Zaragoza), el Programa Superior de Direccién
de Empresas Audiovisuales por el Instituto de Empresa (Madrid), ademds de Media and
Comunications Management, en la Middlesex University (London), y T.V Production, Middlesex
University (London). Asf, provista con este bagaje de conocimientos se situd con firmeza en un

mundo, como el de las tecnologfas, produccién y distribucién de productos audiovisuales, ain

poco divulgado en su importante faceta empresarial entre las audiencias al que va dirigido.

Porque observamos que las empresas
espafiolas dedicadas a la produccién
del audiovisual no son muy conoci-
das por el gran publico de nuestro
pais, que tiene identificado al sector
con producciones que se hacen en el
extranjero.

Es cierto que hace unos afios el
publico espafol identificaba el sector
audiovisual con producciones extran-
jeras, principalmente
Sin embargo hoy en dia la audiencia
empieza a interesarse por el backes-
tage de la produccién nacional. Los
actores espafoles y los nombres de
las grandes productoras son conoci-
dos por el gran puablico. Las series
de ficcién espafiolas tienen cada vez
mds audiencia, lo que crea un interés
creciente por el sector audiovisual.

americanas.
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:Cudles son los articulos que mds
distinguen a la produccién espa-
fola?

Sin lugar a dudas las series de fic-
cién. El producto espafiol cada vez
tiene mejor calidad argumental, in-
terpretativa y técnica, fidelizando a
una audiencia que cada temporada
exige mds. Hace unos anos cualquier
serie americana desbancaba fdcil-
mente al producto nacional, actual-
mente la situacién es muy diferente.
Las productoras espafiolas no sélo
han conseguido hacerse un hueco
importante en el mercado espafol,
sino que exportan sus propiedades
con gran éxito. Series como Médico
de Familia, Cuéntame, etc... se han
vendido a numerosos paises, cose-
chando grandes éxitos.

@

CON

:Existe un buen nivel de investiga-
cién y desarrollo en la industria del
audiovisual en nuestro pais?

Si, la busqueda de formatos nuevos
es continua. La lucha por la audien-
cia marca las directrices de un canal,
ya que la financiacién proviene de la
publicidad y ésta de la audiencia. Y
es precisamente la lucha por la mayor
porcién de tarta publicitaria la que lle-
va a investigar y desarrollar ideas que
sorprendan, capten y fidelicen al publi-
co. Actualmente la tendencia es lanzar
productos multiplataforma. Es decir,
relacionar un producto televisivo con
productos para mévil, web tv, etc...
El programa se hace marca, y no sélo
a través del merchandising, sino de
todos los dmbitos de ocio tecnolégico
posible. La clave es la interactividad. El
espectador abandona su pasividad para
adoptar un papel activo.

ESTADOS UNIDOS ES EL
PAIS PUNTERO POR REFE-
RENCIA. SIN EMBARGO PAI-
SES COMO ESPANA EMPIE-
ZAN A DESTACAR.

Arair-Muftimed.i'f--
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:En qué aspectos podria mejorar?

Quizds el mayor problema que se
observa actualmente a la hora de lan-
zar un formato es la poca paciencia de
las cadenas de televisién. Desean resul-
tados inmediatos, cuotas de audiencia
muy exigentes para un programa re-
cién estrenado. Muchas veces retiran
de emisién un programa sélo porque
durante sus primeras dos emisiones
no ha dado el resultado esperado. No
permiten al producto hacerse con su
cuota de pantalla, no le dan una opor-

tunidad real.

:Qué paises son los punteros en este
tipo de industria?

Estados Unidos es el pafs puntero
por referencia. Sin embargo paises
como Espafia empiezan a destacar. En
el dltimo Festival de Cannes de tele-
visién el pasado mes de octubre lla-
maba la atencién la participacién de
empresas espafolas, muy significativa
respecto a otros paises.

En una economia globalizada la
competencia es feroz en casi todos
los sectores de la produccién, ;De
ddnde le viene la competencia mds
fuerte a la industria espanola?

La produccién americana sigue
siendo la competencia més fuerte. Los
espafioles no hemos sido muy patrio-
tas en el sector audiovisual y hasta hace
poco cualquier produccién extranjera
era mejor por el simple hecho de ser
de fuera. No obs-
tante los tiempos
cambian y hoy en
dia es muy gra-
tificante ver que

archivo mercurio

series  espafiolas
basadas en legen-
darias produccio-
nes  americanas
han tenido inclu-
so mds audiencia N =
que la serie ver-
sionada. Este es el caso, por ejemplo,
de “Hospital Central”(espafiola) vy
“Urgencias” (americana). Este tipo de
hechos denotan que el publico busca

cada vez mds productos de calidad, sin
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influirle necesariamente la fama de la
nacionalidad de la produccién.

En momentos de crisis parece ser
que, paraddjicamente, también pue-
den aprovecharse como una exce-
lente oportunidad de hacer buenos
negocios en el sector audiovisual.
:Coincide con esta apreciacién?

La crisis es una criba para aquellas
empresas que no estdn consolidadas en
el mercado. Se produce una limpieza
del sector, lo que da pie a oportuni-
dades de negocio y/o de expansién. Si
se es capaz de analizar la situacién y
ofrecer un producto adaptado a la de-
manda del sector, es un buen momen-
to para introducirse.

LAS EMPRESAS QUE HOY
CONSIGAN ADAPTARSE A LAS
NECESIDADES ACTUALES DEL
MERCADO LO DOMINARAN
EL DIA DE MANANA.

El despliegue definitivo de la Te-
levisién Digital Terrestre (TDT),
la expansién de la Alta Definicién
(HD), el cine digital, las diversas
modalidades de recepcién de la TV,
las pdginas Web, etc, no cabe duda
que constituyen una sélida base
para una amplificacién prolongada
del sector. ;Se encuentra éste bien
pertrechado para beneficiarse de la
situacion?

El medio au-
diovisual estd en
plena  evolucién
y ebullicién. Las
empresas que hoy
consigan adaptar-
se a las necesida-
des actuales del
mercado lo do-
minardn el dfa de
mafiana. Sin em-
bargo muchas de
ellas se quedardn en el intento, pues
el sector cada vez es mds exigente, se
produce cada vez mds para minorias,
para targets groups muy especificos.
Esto limita mucho la inversién de una

®

produccién ya que se ha de conseguir,
al menos, un retorno de la inversién
suficiente.

Sin embargo, todas estas posibili-
dades, ;No modificardn también
los modelos de negocio, la propia
produccién y el consumo de conte-
nidos?

Por supuesto el nuevo panorama
televisivo cambiard totalmente el

modelo de negocio, la produccién y
el consumo de contenidos. Las venta-
nas que se ofrecen son innumerables,
lo que diversifica la demanda hasta

{ Lt
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tal punto que el producto, como ya
he explicado antes, es un producto
para minorfas. Esto repercute ne-
gativamente en el retorno de la in-
versién. Para combatir tal efecto se
disenan producciones que abarquen
diferentes plataformas, cada una de
las cuales vaya a producir una fuente
de ingresos. De esta forma, por ejem-
plo, una serie especifica para un pu-
blico mixto entre 12-18 afios se arro-
pa no sélo de merchandising, sino
de contenido para mdévil, contenido
gratuito y de pago on line, etc... y
obtiene diferentes fuentes de finan-
ciacién, ya que cuanto mds reducido
y especifico el target, mds austero es
el patrocinio.

La incorporacién de plataformas
inteligentes y de Internet al campo
audiovisual exige una integracién de
las mismas en la produccién. De esta
forma una produccién audiovisual ya
no se concibe como un producto para
televisién, sino como un producto en
el que se integran todos los medios
tecnoldgicos habituales para el espec-
tador.
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Entrevista

© Ademds, la crisis actual ha cam-

| arctivo arteostucio

biado el modelo de negocio hacia una
produccién “low cost”, donde el en-
tretenimiento se consiga a través de
formatos ingeniosos, con medios re-
ducidos.

La creatividad pasa a ser primordial
y preferente frente a las producciones
de grandes recursos y elevados presu-
puestos.

:Es el mercado audiovisual interesan-
te para empresas de otros sectores?

Si, claro, cada vez es mayor el
nimero de compafifas que deciden
introducirse en este mercado por-
que el nuevo panorama potencia
los acuerdos entre empresas de dife-
rentes sectores para unir sinergias y
nuevos modelos de explotacién. Las
opciones comerciales de un producto
audiovisual hoy en dfa son prictica-
mente ilimitadas.

En este sentido Arait Multimedia
S.A. acaba de adquirir los derechos
paneuropeos de “Inazuma Eleven”,
una serie de animacién manga basa-
da en los famosos juegos de Ninten-
do DS. Las sinergias cruzadas entre
Dentsu (productora de videojuegos)
y Level-5 (productora de animacién
para T.V.) ha dado origen a una serie
multiplataforma en la cudl el espec-
tador disfruta del producto viendo la
serie, jugando al videojuego, leyendo
los comics, interactuando en la websi-
te, etc... sin dejar la marca “Inazuma
Eleven”. Esta serie, que estd creando
historia en Japén, es uno de los pro-
ductos ejemplo de integracién multi-
plataforma.

:Qué otros productos o servicios
ofrece su empresa?

ARAIT MULTIMEDIA S.A., se fun-
dé con el objeto de distribuir programas
de televisién tanto en el territorio de la
Peninsula Ibérica como en Latinoaméri-
ca; pero a lo largo de estos mds de 20
afios ha ido ampliando sus actividades al
campo del doblaje, la produccién y dis-
tribucién de videos domésticos (ahora
DVD), post-produccién, produccién,
alquiler de equipos audiovisuales y aseso-
ramiento técnico, television local, telefo-
nfa mévil, Licensing y Merchandising.

Como distribuidora Arait Multime-
dia S.A. comercializa tanto productos de
produccién propia como de produccién
ajena. Somos distribuidores en exclusiva
de empresas tan importantes como Mi-
co-NHK. Nuestros departamentos de
Licensing, Merchandising y Gestién In-
tegral ofrecen un servicio completo que
abarca todos los dmbitos de gestién del
producto. Sin embargo el valor afiadido
de nuestra empresa son los profesiona-
les que la componen, para quienes cada
proyecto €s un nuevo reto.

EL AUDIOVISUAL ES UN MUNDO
APASIONANTE PERO MUY IN-
TENSO, CAMBIANTE Y DIFICIL.
SIN DUDA ES UN GRAN RETO
PARA CUALQUIER AGENTE CO-
MERCIAL.

El Agente Comercial, ;Tiene un pa-
pel importante que desempenar en
la comercializacién de los productos

Audiovisuales?

Hace anos el Agente Comercial
tenfa un papel mds relevante, ac-
tualmente el papel del “distribuidor”
cada vez es menos necesario. Gracias
a la facilidad de las comunicaciones
hoy en dia los productores contactan
directamente con el cliente final. Es
por eso que las distribuidoras hemos
tenido que reciclarnos y ofrecer un
servicio mucho mds completo que
el de meros intermediarios. Sin em-
bargo hay mercados muy complejos,
como el espafiol, donde el distribui-
dor es absolutamente necesario para
introducir un producto.

:Necesita algiin tipo de conocimien-
é
tos especializados previos?

Es por supuesto necesario un profun-
do estudio del sector audiovisual, de sus
puntos fuertes y débiles, de los clientes,
de la competencia, etc...

| archivo arteestudio

| archivo atsestudio

:Recomendaria a los Agentes Comer-
ciales esta dedicacién al sector audio-
visual?

El audiovisual es un mundo apa-
sionante pero muy intenso, cambiante
y dificil. Sin duda es un gran reto para
cualquier Agente Comercial.

Luis Riquelme |

of, Fernanda ¢l Catdlicn, 77
25015 MADRID
(Metro MONCLOA)
91 543 64 60
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ACUERDO FIRMADO ENTRE

EL COLEGIO OFICIAL DE
AGENTES COMERCIAS y
DE MADRID

WWW.SELLYOURSELEES

El pasado 1 de septiembre entré en vigor el acuerdo alcanzado
entre el Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad
de Madrid y www.sellyourself.es

En virtud de este acuerdo todos los Colegiados que creen su anun-
cio en la pagina antes del 30 de Enero de 2010 podrdn gozar de sus
anuncios gratis de por vida, pero ;Qué es www.sellyourself.es?

La pdgina Web funciona como un directorio estilo Paginas
Amarillas, pero con tres diferencias fundamentales:

1. Cada anunciante se crea su anuncio rellenando los datos que
la pdgina le solicita en la pestafia “crear anuncio”.

2. Una vez que este de alta, podrd incorporar videos, con la
imagen corporativa promociones, mostrar productos etc. como
un pequefio canal de Tv.

3. Y como el anuncio lo controla el cliente podrd cambiarlo cuando
quiera y actualizar sus datos en el momento que estos cambien.

sell
IJDLIFSEIF.ES o

Pero ;Por qué anunciarnos en un directorio generalista? Es cla-
ro que aunque tengamos el mejor producto o el mejor servicio si
no conseguimos llegar a nuestro cliente final es como si no tuvié-
ramos nada, cualquier empresa, servicio o auténomo necesita ser
encontrado por sus clientes y eso es lo que conseguiremos anun-
cidndonos en www.sellyourself.es

Actualmente la Web esta en fase de llenado para pasar poste-
riormente a las campanas publicitarias que la den a conocer al gran
publico y a todos los que se encuentren anunciados en ella.

www.sellyourself.es actualmente es gratuita para todo el mundo
que se de de alta ahora pero, cuando se llegue a un numero de
anunciantes, la gratuidad del servicio se perderd y esa es la ventaja
que se ofrece a los colegiados, que cuando llegue este momento
ellos seguirdn manteniendo sus anuncios gratis de por vida.
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CeBIT

Join the vision

SOL

El pasado 8 de octubre tuvo lugar en la sede de la Secretaria de Estado de Telecomuni-
caciones y para la Sociedad de la Informacién (SETSI), la presentacién de CeBIT 2010,
la mayor feria del mundo en el drea de las soluciones digitales de las Tecnologias de la

Informacién y la Comunicacién para el mundo laboral y la vida diaria.

El acto estuvo presidido por Francisco Ros, Se-
cretario de Estado de Telecomunicaciones y para la
Sociedad de la Informacién, que fue acompafiado
por Philipp Résler, Ministro de Economia, Trabajo y
Trafico y Vicepresidente de Baja Sajonia; Ernst Raue,
presidente de CeBIT; Ulrich Dietz, miembro de la
presidencia de CeBIT y de la directiva de la Asocia-
cién Alemana de las Tecnologfas de la Informacién,
Telecomunicaciones y Nuevos Medios (BITKOM);
Angel Martin, vicepresidente del ICEX y Jesiis Ba-
negas, presidente de la Asociacién de Empresas de
Electrénica, Tecnologfas de la Informacién y Teleco-
municaciones de Espafia (AETIC).

En su intervencién Francisco Ros puso de manifiesto
la enorme importancia que tiene CeBIT como el mejor
exponente mundial del sector de las Tecnologfas de la
Informacién y las Comunicaciones (TIC), asi como el
Estado alemdn que la acoge, verdadero motor de la eco-
nomia europea. En referencia Espafia, afirmé que nues-
tro pais estd dando pasos agigantados en el desarrollo de
estas tecnologfas, agradeciendo por ello la decisién de los
organizadores de CeBIT de considerar a Espafia como
Partner Country (Pafs Asociado) de la feria a celebrar en
la edicién de 2010. Distincién que en los tres afios ante-
riores disfrutaron Rusia, Francia y el Estado de Califor-
nia, y que ahora ha recaido en nuestro pais.

Estrecha cooperacién con Espana

El sector alemdn de tecnologfas de la informacién
y telecomunicaciones espera importantes impulsos de
una cooperacién mds intensa con Espana, porque, se-
gtin afirmé Ulrich Dietz, “Espafia no es solamente el
primer destino turfstico de los alemanes, sino también
uno de nuestros socios comerciales mds importantes,
que se encuentra entre los cinco primeros mercados de
alta tecnologfa de Europa. Su experiencia en Sudamé-
rica - afiadid - convierte a las empresas espafiolas en
socios de cooperacién sumamente interesantes”.

Asi, bajo este marco de colaboracién mutua, es
como también se llegd a firmar oficialmente, durante
el transcurso del acto, este convenio de cooperacién
entre CeBIT, BITKOM vy la asociacién espafiola
AETIC. Un convenio que propiciard la cumbre TIC
hispano-alemana, que se celebrard el 2 de marzo
en Hannover, coincidiendo con la presidencia de
Espafia del ConsejoEuropeo. Para esta cumbre estd
prevista la participacién de destacados miembros de
los Gobiernos de Espafia y Alemania, que brindard
la oportunidad para hablar con politicos de ambos
paises sobre una estrategia europea para el mercado
de alta tecnologfa.

Participacién espafiola

La préxima cita en el recinto ferial de Hannover,
un espléndido “estadio” multinacional, constituird
un auténtico acontecimiento, donde los expositores
espafioles tendrdn la oportunidad de demostrar que
es clerto ese reconocimiento que nuestro pafs estd te-
niendo en su apuesta por el sector TIC, como supone
el Plan Avanza, la mejora de nuestro marco regulador y
las especiales relaciones comerciales que mantenemos
con Latinoamérica.

La representacion espafiola en CeBIT contard
con un Pabellén Central de Espafia dirigido al sec-
tor institucional espafiol y al servicio de las empresas
expositoras (medio centenar segdn estimaciones de
AETIC), que dispondrd de la instalacién de un au-
ditorio y una zona de demostraciones y videos. Ade-
mds de otros pabellones dirigidos al sector industrial
espafiol, con suelo financiado por el Ministerio de
Industria, Turismo y Comercio (2.500 metros cua-
drados), ubicados en zonas estratégicas de la feria.
Las empresas participantes correrdn con los gastos
de decoracién del Pabellén, que contardn con sub-
venciones y apoyo econdmico y asistencial, tanto por
parte de la SETSI, como del ICEX.

Nuestra condicién de Partner Country en CeBIT
2010, ademds de la ventaja que supone una participa-
cién especial en la exhibicién y los actos inherentes que
la acompafian, contard con una seric de actuaciones
paralelas, tales como:

Presentacién de empresas espafiolas en

los diversos foros que se desarrollan

en la feria.

Actos especificos relacionados con Espafia.
Especial presencia de Espafia en el evento
BITKOM-CeBIT.

Protagonismo de Espafia en la ceremonia de
apertura de CeBIT.

Participacién de personalidades y figuras
publicas.

Organizacién de una noche de Espafia’

* Cumbre de empresas TIC Espafia-Alemania

|archivo mercurio
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Como se podrd observar, toda una serie de actos que
potenciardn de forma importante el proceso de mejora
de la imagen de las empresas espafiolas en el sector de las
TIC, y en un escaparate tan excepcional como supone
CeBIT 2010, que avanza con seguridad a pesar de la crisis
econémica que padecemos. Porque, como afirmé Ulrich
Dietz, “es especialmente importante, en tiempos de crisis,
seguir invirtiendo y apostando por una politica coordi-
nada de coyuntura e innovacién”

Luis Riquelme |

MAC

—
-
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La feria del sector internacional de revestimientos para suelos se celebrard en

Alemania del 16 al 19 de enero de 2010

El certamen mundial para alfombras y revestimientos para suelos, DOMOTEX 2010, contard con

expositores de unos sesenta paises que mostrardn las tendencias de mafana. Una feria a la que asistirdn
altos ejecutivos del sector que tendrdn la oportunidad de informarse sobre los productos que centrardn

el mercado del futuro, ademds de establecer contactos con clientes y socios de todo el mundo.

En Hannover los expositores y visitantes también
constatardn las numerosas innovaciones incorporadas a

la feria, pues casi todos los sectores aparecerdn en ella con
nuevas propuestas, confirmando a DOMOTEX como
referente mundial del sector. Asf la oferta de las alfom-
bras tejidas a mano serd reestructurado y reubicado en
los pabellones del Norte y aumentard de valor mediante
espectaculares salones con superficies especiales e innova-
doras, ademds de otras medidas adicionales. Esta nueva
ubicacién en los pabellones 19 al 23 ofrecerd un acceso
directo por la entrada principal, la ms frecuentada del re-
cinto, asf los visitantes profesionales podrdn obtener una
panordmica de los mds diversos sectores.

Alto grado de internacionalidad

En DOMOTEX HANNOVER el 80 por ciento de
los expositores procede del extranjero, pues un total de
60 paises se sirven de este certamen para hacer negocios
y establecer contactos. En cabeza de los paises expositores
se halla Alemania, seguida de Bélgica, Turqufa, India,
Holanda, China, Italia y Suiza. Por lo tanto, esta feria se
constituye en la plataforma ideal para todos los interesa-
dos del sector, que en su mayorfa estard compuesta por
personas pertenecientes a las directivas de sus empresas.

Los sectores de la oferta ferial DOMOTEX
HANNOVER abarcarin:

- Alfombras (tejidas a mano)

- Alfombras tejidas (fabricadas a mdquina)

- Revestimientos textiles y eldsticos para suelos
- Fibras hilos y tejidos

- Parqué y otros suelos de madera

- Revestimientos laminados

- Técnicas de colocacién, cuidados y aplicacién

A todo ello se afiade las numerosas presentacio-
nes especiales y foros, asf como el congreso interna-
cional de arquitectura contractworld. congress, que
en esta su décima edicién tendrd atin més en cuenta
las redes de contactos profesionales de expositores y
visitantes. Foros de temdtica especifica, visitas guia-
das por arquitectos, interioristas y planificadores, as{
como presentaciones de productos con alta expecta-
cién ofrecerdn a las empresas un mayor espacio para
la presentacién individual y concreta de sus produc-
tos, asf como para el intercambio directo de ideas
con potenciales clientes.

|archivo mercurio

Feria especial para la cerdmica

En la préxima edicién de DOMOTEX llamarén la
atencién las baldosas de cerdmica, porque con “fiesen/d-
les 2010” se organizard por primera vez una feria especial
para estos productos. Con ello el programa ferial se verd
sensiblemente complementado, generando un atractivo
adicional. La impresionante creatividad y la gran com-
petitividad de los fabricantes internacionales de baldosas
aportardn nuevas ideas al disefio de revestimientos para
suelos. Este grupo de expositores se dirigird preferente-
mente a arquitectos, interiorista, planificadores y especia-
listas en objetos funcionales decorativos.

Las empresas con productos para el sector de técni-
cas de colocacidn, cuidados y aplicaciones dispondrén
de suficiente espacio en el Pabellén 9. De este modo los
expositores de “fliesen/ tiles se beneficiardn del alto grado
de popularidad de DOMOTEX y del gran nimero de
visitantes profesionales. En esta feria podrén establecer
nuevos contactos internacionales y abrirse paso a poten-
ciales y sugerentes ventas.

Luis Riquelme |
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LEGIONARIOS

En los tiempos diffciles que vivimos, con una de las
mayores crisis de nuestra historia y para la que no exis-
te un claro diagnéstico sobre sus origenes, las empresas
buscan un referente, un camino, una estrella, o algo que
les ayude a seguir. Porque, para ciertas empresas, sus pro-
blemas radican en su morosidad: por un lado clientes con
problemas similares (tampoco les pagan), grandes empre-
sas que ahogan con sus condiciones de pago, bancos que
no validan pagarés, etc. Por otra parte, grupos de impor-
tantes empresas tampoco consiguen colocar sus produc-
tos, con directivos y equipos igualmente desmotivados,
o bien con directivos concienciados, pero que no saben
comunicar buenos mensajes a estos equipos, mensajes efi-
caces y claros, no “manipulados”.

Nuestros ejecutivos deben conocer mejor que nadie la
situacién de la empresa, y actuar en consecuencia, sobre
todo cuando se tiene la intencién de superar la crisis. Y
pienso que en estos momentos los ejecutivos han de con-
seguir de los trabajadores su comprensién, implicacién y
el sentimiento de que “todos juntos podemos”. Porque
en todas las empresas existe un grupo de personas que yo
denomino “Legionarios”, profesionales de primera linea,
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solitarios con una moral de hierro, que ante situaciones
dificiles, se crecen, que ven las oportunidades como na-
die las ve, que influyen en los demds, motivadores, cons-
tantes, optimistas por naturaleza, que creen en algo y lo
defienden a muerte, en definitiva, auténticos lideres.

No cabe duda que este tipo de personas también se
encuentran entre NoSotros, pero a veces no las sabemos
aprovechar, al menos en la faceta de empujar y motivar.
A este grupo lo podrfamos denominar como queramos:
promotores, gestores, comerciales..., en conclusién,
VEN-DE- DO- RES, porque, sf sefiores, asf nos llama-
mos, sin ningtin pudor. Y este colectivo ha de sentirse
valorado, participe, que se sepa que se cuenta con €él, que
debe estar informado y, por supuesto, también formado.

Ademds, todas las empresas cuentan con estos “legio-
narios” en sus néminas, y los directivos tienen que en-
tender que la fuerza de este colectivo es vital en cualquier
sector, pues siempre se ha dicho lo importante que es en
todo negocio. El que alguien compre nuestro producto
constituye el inicio de la prosperidad, y a partir de ese
momento el resto de la empresa se empieza a mover.

®

Asi, un buen “legionario” puede ofrecer:

* Profesionalidad, es asesor, consultor y aporta valor.

* Vocacién de servicio, empatiza con los clientes, planifica
con constancia, manteniendo un contacto regular y per-
manente con los clientes (actuales y prospectos).

* Identifica necesidades (sabe escuchar), las analiza, vence
objeciones, expone y transmite valor.

* Vende, genera confianza y logra que nos recomienden.

* Actitud positiva, quiero, puedo y soy capaz.

Pues eso, hdgale participe de la situacién, hable since-
ramente con €l, propéngale acciones, mdrquele objetivos,
retos motivadores y alcanzables, en definitiva, utilicele.
Porque estos “legionarios” constituyen la mejor herramien-
ta motivadora de una empresa y son lideres en el trabajo de
los equipos. El mejor antidoto contra la crisis.

Juan Carlos Sdnchez
Agente Comercial colegiado |

|archivo mercurio
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Columna del Veterano MERCURIO

MANUEL
FES

en nuestra columna d

Por supuesto, las cosas han cambiado
mucho y el panorama actual es muy dis-

MANUEL FES LOPEZ (Madrid 1942), fue hijo de Agente Comercial, y como resulta
tinto. La mayorifa de las fibricas han ce-

frecuente en compaiieros nacidos por aquellas fechas, también se acogié a la profesiéon
que su padre llevaba a cabo en el popular sector de los recambios y accesorios para el
automdvil. De este modo, comenzé muy pronto a ejercer el arte de la venta, pues a los 17
afos, terminado un bachillerato cursado en su mayor parte en el prestigioso Instituto de
San Isidro, nuestro protagonista decidi6 echarse al ruedo visitando las tiendas del gremio

rrado, al igual que muchas de las tiendas,
porque los recambios fueron a menos, y
aunque yo me defendfa con los accesorios,

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

de casi todo Madrid. Porque, segtin afirma Manuel, en aquella época era muy ficil vender,
y no sélo en los establecimientos dedicados al recambio y accesorios, sino a los propios

servicios oficiales de marcas de coches y camiones, como Barreiros, Pegaso, SEAT, etc. Hoy,

con una carrera profesional exitosa a sus espaldas, continiia en la brecha representando a

;Tan féciles resultaron sus comienzos
como vendedor?

Tan ficiles que llegué a aparcar los
estudios por el ¢jercicio de la venta, so-
bre todo, porque tuve la oportunidad
de conocer de primera mano el sector
de los recambios y accesorios para el
automdvil gracias a mi padre, que es-
taba muy introducido en el ramo. En
aquellos tiempos, los afios sesenta, ha-
bia mds de 400 tiendas en la provincia
de Madrid, muchisimas mds que en el
propio Paris, segtin me dijo un compa-
fiero que conocfa muy bien la capital
francesa, donde existian pocos estable-
cimientos dedicados a este tipo de ven-
ta, pero eso si, todos de dimensiones
mastodénticas.

Un tiempo que coincidié con la pre-
sencia en las carreteras de aquel en-
trafiable “seiscientos”, al que tuvieron
acceso numerosas familias espafiolas.

‘ MERCURIO 104.indd 18

una selectiva némina de empresas, algunas desde hace cuarenta afios, que le permiten seguir

ejerciendo una actividad que piensa prolongar hasta que el cuerpo aguante. Préximamente,
recibird el Emblema de Oro del Colegio como tributo y reconocimiento a sus 35 afios de
fidelidad a nuestra corporacién y a su buen hacer profesional.

Efectivamente, en la década de los
sesenta el “boom” automovilistico fue
espectacular, imparable, y nuestras ven-
tas no le fueron a la zaga. Recuerdo que
vendiamos, ademds de a las tiendas, a los
servicios oficiales de casi todas las marcas
radicadas en Espafia, como Barreiros,
Pegaso, SEAT, incluso a las propias coo-
perativas de taxis. Yo tenfa compaferos,
por ejemplo, que operaban con un solo
cliente, Barreiros, y no necesitaban tocar a
ninguno mds. Fueron unos tiempos mag-
nificos, que me permitieron comprar mi
propio coche a los 18 afios, un Renault
“Dauphine”, del que todavia recuerdo su
matricula, M-277190, y con el que hice
un viaje a Parfs con mis padres y herma-
na. Este coche, ademds, me fue muy il
para mi ejercicio profesional.

Un panorama espléndido, pero que
ha ido cambiando radicalmente, so-
bre todo en los ultimos tiempos, ;No
es asi?

no tuve més remedio que llevar algunas
representaciones de herramientas de ferre-
terfa , como llaves, transmisiones, etc. un
sector bastante afin al del automévil.

Y qué tal le fue con el cambio de gre-

mio?

No me pude quejar con aquel cam-
bio, pero ahora ha bajado mucho la
venta de estos articulos, de los que la
mayoria de ellos ya no se utilizan, como
las llaves para el cérter, para las bujias,
etc. porque hoy dia existen otros proce-
dimientos para acceder a las diferentes
secciones del automévil.

Ademds de la competencia que pre-
sentan otros paises en nuestra econo-

mia globalizada.

No cabe duda que esa competencia
existe, sobre todo con China, Polonia y
otros paises del Este, pero yo diria que
no ha sido tanto la competencia, como
lo que ha supuesto el bajén observado
en el consumo de estos productos.

. . . . PR
<La omnlpresente Crisis, quizas

Sin duda alguna. Porque esta crisis
econémica que padecemos estd hacien-
do un dafio tremendo al comercio. Creo
que estamos viviendo unos tiempos muy

14/11/09 16:48:30 ‘
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dificiles, muy distintos a aquellos de mis
comienzos, en los que podias lanzarte a
vender con muchas garantias de éxito.
Ahora, para comenzar en una profesion

Ante todo, le darfa dnimos para en-
frentarse a este tiempo que le ha tocado
vivir. Y, seguidamente, le hablarfa de lo
conveniente que supone la preparacién

como la nuestra necesitas contar con al-
gunas reservas econdmicas, porque, de
lo contrario, puedes pasarlo muy mal.

A usted, sin embargo, le ha ido muy
bien como Agente Comercial.

Es cierto, y prueba de ello es que sigo
estando en la brecha, aunque, ahora,
por edad, sélo visito a mis clientes de
toda la vida. Unas visitas, ademds, mo-
tivadas sobre todo por la amistad y la
consideracién reciproca con la que nos
hemos tratado desde siempre, pues para
la operativa de los pedidos suelo udili-
zar el Fax, que es un invento estupen-
do y muy cdmodo. Y, en todo caso, le
debo confesar que estoy muy satisfecho
al haber elegido la profesién de Agente
Comercial.

:Daria algiin consejo a un joven Agen-

te Comercial que empieza ahora con
su profesién?

‘ MERCURIO 104.indd 19

y la formacién para el ¢jercicio de una
profesidén como la nuestra, es decir, una
preparacion relacionada preferiblemente
con el campo de las ciencias, de la eco-
nomia o de la direccién y administra-
cién de empresas. Sin olvidar el estudio
de los idiomas, sobre todo el inglés y el
francés. A mi, por ejemplo, el dominio
de estos dos idiomas me permitié llevar
con soltura la representacién de varias
casas extranjeras.

Y con nuestro Colegio, ;Ha tenido
una buena relacién?

Mi relacién con el Colegio ha sido
excelente, y la he mantenido desde la
fecha en la que cursé mi alta en la an-
tigua sede de la calle de Atocha. Aun
recuerdo aquel momento en el que
pisé por primera vez el Colegio, acom-
pafiado de mi padre. Desde entonces,
he mantenido buenas relaciones con
nuestra corporacién, en particular con

®

D. Julio Gelmirez, un excelente profe-
sional del Derecho, que hizo mucho en
defensa de aquellos que nos dedicamos
a la profesién.

Al margen del trabajo, ;Cultiva algiin
tipo de aficién?

Me gusta leer libros de Historia y
también seguir los debates politicos en
televisién. Y, sobre todo, me entusias-
man los coches y los viajes, que acos-
tumbro a hacerlos de un solo tirén.

Por cierto, usted serd un “manitas” en
el momento de hacerse con la mecdni-
ca de un coche.

A mi me ocurre lo del herrero, que
utiliza cucharas de palo, pues no voy
mucho miés alld del cambio de bujfas y

de filtros.

Fabidn Mendizdbal |
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Este derecho de exclusiva es uno de los

grandes temas que afectan al ejercicio
de la agencia comercial y es el derecho
del agente a promover los productos
que represente en una determinada

zona de forma exclusiva, es decir, sin
competencia de la propia casa por medio

de empleados o delegados ni de ninguin
otro agente o distribuidor.

A diferencia de lo que se ha querido inter-
pretar en algunas ocasiones, la exclusividad no
es inherente al contrato de agencia y es total-
mente libre de pactarla o no. Ademds, puede ser
absoluta para una zona o simplemente relativa,
limitada a un 4mbito determinado de clientes.

Por supuesto, no exige su constancia por es-
crito y, pese a las mayores dificultades probato-
rias, cabe deducirla del propio desarrollo y con-
tenido de la relacién de agencia. Cuando existe
exclusiva y el empresario no lo respete, el agente
puede solicitar judicialmente la resolucién del
contrato sin perder, pese a ser suya la iniciativa,
el derecho indemnizatorio que le corresponda
por darse un supuesto de incumplimiento con-
tractual.

Ademds, segtin el apartado segundo del art.
12 de la Ley 12/ 1992, de 27 de mayo, sobre
Contrato de Agencia, “cuando el agente tuviera
la exclusiva para una zona geografica o para un
grupo determinado de personas, tendrd derecho
a la comisién, siempre que el acto u operacién
de comercio se concluyan durante la vigencia
del contrato de agencia con persona pertene-
ciente a dicha zona o grupo, aunque el acto u
operacién no hayan sido promovidos ni inclui-
dos por el agente”.

Con independencia de que se inste o no la
resolucién contractual por el incumplimiento
del empresario que no respete la exclusividad,
el agente comercial tiene derecho a percibir las
comisiones que correspondan a todas las opera-
ciones concluidas en su zona o con su grupo de
clientes, sin que el empresario pueda pretender
rebajar nada por los costes que le haya podido
suponer el vender por otros cauces.

La Directiva 86/653/ CEE del Consejo de
las Comunidades Europeas dispone en el apar-
tado 2 de su articulo 7 que “el agente comercial,

‘ MERCURIO 104.indd 20

EL DERECHO
DE EXCLUSIVA

por una operacién que se haya concluido mien-
tras dure el contrato de agencia, tendrd derecho
igualmente a la comisién: a) ya sea cuando esté
a cargo de un sector geogrifico o de un grupo
determinado de personas; o b) ya sea cuando
disfrute del derecho de exclusividad para un
sector geografico o para un grupo determinado
de personas; y siempre que se haya concluido la
operacién con un cliente que pertenezca a dicho
sector o grupo. Los Estados miembros deberdn
incluir en su ley alguna de las posibilidades
mencionadas en los dos guiones precedentes”.

Nuestra Ley 12/1992, de 27 de mayo, sobre
Contrato de Agencia escogié de ambas posibi-
lidades la segunda, no bastando pues con estar
a cargo de una zona o de un grupo de clientes y
siendo preciso tener la exclusiva. Evidentemen-
te, la otra posibilidad que ofrecia la Directiva
comunitaria era mds generosa para los agentes
comerciales, pero no fue aceptada.

Cuando un agente tiene concedida dicha
exclusividad sobre una zona o grupo de clientes
se puede crear algin conflicto en el supuesto de
que alguno de los clientes, sobre todo si se trata
de una persona juridica, tenga un solo domici-
lio y varios centros de desarrollo de la actividad.
En Madrid, por ejemplo, es muy tipico que
haya centrales de compra de las grandes super-
ficies que negocian la adquisicién para centros
situados en cualquier otro lugar. Y es debatida
la cuestién de a quien pertenece la comisién, al
agente del lugar de la actividad o centro o al del
lugar de la central de compra o pedido.

En la resolucién de 12 de diciembre de
1995 de la Sala 52 del Tribunal de Justicia de la
Comunidad Europea en el asunto C- 104/95,
que tenfa por objeto una peticién dirigida con
arreglo al articulo 177 del Tratado CE, por el
Polymeles Protodikeio Athinon, destinada a ob-
tener en el litigio pendiente ante dicho érgano
jurisdiccional entre Georgios Kontogeorgas y
Kartonpak AE una decisién prejudicial sobre la
interpretacién del apartado 2 del articulo 7 de
la Directiva 86/653/CEE del Consejo, de 18 de
diciembre de 1986, relativa a la coordinacién
de los Derechos de los Estados miembros en
lo referente a los agentes comerciales indepen-
dientes (DO L 382, p. 17), el Tribunal declaré:
“1) El primer guién del apartado 2 del articulo
7 de la Directiva 86/653/CEE del Consejo, de
18 de diciembre de 1986, relativa a la coordi-
nacién de los Derechos de los Estados miem-
bros en lo referente a los agentes comerciales

®

independientes, debe interpretarse en el sentido
de que el agente comercial, cuando estd encar-
gado de un sector geogréfico, tiene derecho a
la comisién correspondiente a las operaciones
concluidas con los clientes que pertenezcan a
dicho sector, aun cuando se hayan efectuado sin
su intervencion. 2) El apartado 2 del articulo 7
de la citada Directiva debe interpretarse en el
sentido de que el concepto de “cliente que per-
tenezca a dicho sector”, en caso de que el cliente
sea una persona juridica, estd determinado por
el lugar de las actividades comerciales efectivas
de ésta. Cuando la sociedad ejerce su actividad
comercial en diversos lugares o cuando el agen-
te opera en varios territorios, pueden tenerse
en cuenta otros elementos para determinar el
centro de gravedad de la operacién concluida,
en particular, el lugar donde las negociaciones
con el agente se llevaron a cabo o donde nor-
malmente deberfan haberse llevado a cabo, el
sitio donde se entrega la mercancia, asf como el
lugar donde se halla el establecimiento que haya

efectuado el pedido”.

Es decir, que han de tenerse en cuenta cuan-
tos factores sea posible para justificar la deci-
sién, pero lo fundamental es atender al lugar
de las actividades comerciales efectivas de la
persona juridica para determinar el derecho a
la comisién. Y por lo que a nuestro derecho res-
pecta, para tener derecho a la comisién genera-
da en una operacién no basta con estar a cargo
de una zona o grupo determinados, sino que
hay que tener convenida - expresa o tdcitamen-
te — la exclusividad. Por supuesto, sin que ello
afecte a los demds supuestos contemplados en el
apartado primero del art. 12 de la Ley 12/1992,
de 27 de mayo, sobre Contratos de Agencia y
que examinaremos al exponer la remuneracién
del agente comercial.

Servicio Juridico Fiscal del COACCM |
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Direccién/C. Postal

Telefono y Fax Teléfono Movil 1
E-mail Teléfono Movil 2
D.N.IL Observaciones
Ne Colegiado

ACTUALIZACION DE DATOS

Te rogamos rellenes con tus datos profesionales esta ficha, con el objeto de actualizar el fichero colegial.
Asi, podrés beneficiarte de las futuras ofertas de empresas que soliciten agentes comerciales.

Estos datos puedes enviarlos al Colegio por fax (91 7514754) y/o mail (coaccm@coaccm.org).

Nombre y Apellidos Secciones del COACCM que desarrolla Empresa que representa 1

En cumplimiento de la Ley 34/2002, de 11 de julio, de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de Comercio Electrénico y la Ley Orgdnica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccién de Datos de Cardcter Personal, usted
ueda informado y entendemos que presta su consentimiento expreso e inequivoco a la incorporacién de sus datos en un fichero de ?}
E LA COMUNIDAD DE MADRID con domicilio social en Calle Ladera de los Almendros, 40, 28032-Madrid (Espatia) con la finalidad de actualizar dicho fichero de datos y remitirle por correo electrénico, las publicaciones
de nuestra Organizacién e informarle de los distintos servicios ofrecidos por ésta. Entendemos que consiente dicho tratamiento, salvo que en el plazo de treinta dfas desde la recepcién de esta comunicacién electrénica nos indique
lo contrario a través de la direccién de correo electrénico coaccm@coaccm.org, donde en cualquier momento podré ejercitar sus derechos de acceso, rectificacin, cancelacién y oposicion.

Empresa que representa 2
Empresa que representa 3
Empresa que representa 4

Empresa que representa 5

Firma de Autorizacién de Datos

atos personales cuyo Responsable es el COLEGIO OFICIAL DE AGENTES COMERCIALES

TU PAGINA WEB

MAS Y MEJORES SERVICIOS EN TUWEB

Gracias a nuestro sitio Web, los agentes comerciales disponen
ahora de una herramienta que les apoya y ayuda en su labor como
agentes colegiados.

Un sitio de referencia para buscar informacidn relacionada con
la ocupacién de su negocio, contactar con otros agentes, acceder
a ofertas especificas, informarse de las dltimas noticias, consultar
dudas, disfrutar de servicios exclusivos.... en fin un punto de en-

¢ Noticias
o Ofertas

* Descuentos en viajes y hoteles concertados
* Informacién sobre el colegio, objetivos y proyectos Informacién sobre ferias
Y.....mas

* Informacién sobre empresas colaboradoras

cuentro donde poder tener un fdcil acceso a datos que de otra
forma llevarfan un gran nimero de gestiones, llamadas y inversién
de tiempo.

Por eso queremos recordar a los agentes comerciales que en la
pdgina Web del colegio pueden tener acceso entre otros a los si-
guientes servicios:

Informacién juridica.
Acceso online a la revista Mercurio
Bolsa de trabajo

Los datos estadisticos muestran que nuestro sitio Web ha sido visitado desde distintos paises de Europa y América, con mds asiduidad
que en afos 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 traduccidn al inglés y al francés.

No dejes de visitarnos y aprovéchate de los servicios que os ofrecemos.

WWW.COacCm.org

Caroline Tak




El Colegio te Ofrece

SERVICIOS GENERALES

CONVENIO CON CAMARA OFICIAL DE COMERCIO DE
ESPANA EN BELGICA Y LUXEMBURGO

ASUNTOS EUROPEOS ¢ INTERCAMBIO DE COLABORADORES
ENSENANZA Y PERFECCIONAMIENTO * ENCUENTROS *
CONSULTAS SALON DE ACTOS * DESPACHOS INTERNET ¢ FAX

CONVENIO DE COLABORACION
CON LA UNIVERSIDAD EUROPEA DE MADRID

SERVICIOS CON LA

CAMARA DE COMERCIO E INDUSTRIA DE MADRID
Todos los Auténomos tienen derecho a servicios que ofrece

la Cdmara de Comercio

PERITO CALIGRAFO

MIEMBRO DE LA UICM

Unién Interprofesional de la Comunidad de Madrid, se encuentran englobados la
mayoria de los Colegios Profesionales de Madrid. La Unién Interprofesional nos
informa de todo lo relacionado con materia de Colegios Profesionales.)

MIEMBRO DE CEIM Confederacién Espafiola de la Industria Madrilefia. Por
ser miembro nos informa de todo lo que acontece a nivel Industrial.

OFICINA INFORMATIVA DEL COLEGIO EN IFEMA CON
SERVICIO DE INTERNET, FAX, FOTOCOPIADORA, ETC.

FORMACION PARA SER PERITO JUDICIAL

TARIFAS ESPECIALES

HOTELES concertados con el Colegio.
HALCON VIAJES
HERTZ Alquiler de automéviles

TARJETA CEPSA STAR
con descuentos de 0.03 € (5pts.) en combustible

BALNEARIOS
EMPRESAS COLABORADORAS

Informética, Optica, Residencias, Jardinerfa, Odontologia, etc.
PROSEGUR ALARMAS
SEGURO VOLUNTARIO COMBINADO DE VIDA Y JUBILACION.

SEGURO VOLUNTARIO COLECTIVO DE VIDA
Y COMPLEMENTARIO ACCTS- UAP IBERICA.

SEGURO DE RETIRADA DEL CARNET DE CONDUCIR ORBITA
GESTORIA

CONCESIONARIOS DE AUTOMOVILES
DE DIFERENTES MARCAS concertados con el Colegio

ADESLAS DENTAL?.18€/mes més informacién dirigirse al Colegio

REVISTA MERCURIO (Anunciarse) por poner tu publicidad en la

revista Mercurio y en la pdgina Web.

PRESTACIONES GRATIS SERVICIOS GRATUITOS OTROS SERVICIOS

SUBSIDIO POR DEFUNCION

TRAMITACION GRATIS DE LAS TARJETAS

INFORMES COMERCIALES DE CLIENTES

DE APARCAMIENTO EN ZONA DE CARGA

SEGURO DE ACCIDENTES EN LA
VIDA PROFESIONAL Y PRIVADA MADRID
ENTRADA GRATUITA A LAS FERIAS
DE IFEMA

con el carnet de colegiado

E INTERNACIONALES

DESPACHOS EN LA SEDE COLEGIAL
(a disposicién de los colegiados)

REVISTA MERCURIO, BOLETINES
Y CIRCULARES INFORMATIVAS

BIBLIOTECA
ACCESO A LA BOLSA DE TRABAJO
Ofertas de representacién nacionales e
internacionales

ASESORIA JURIDICA

Y DESCARGA DEL AYUNTAMIENTO DE

CERTIFICADO Y RECONOCIMIENTO
MEDICO GRATUITO PARA EL PERMISO DE
CONDUCIR (Clinica Concertada)

CONDICIONES ESPECIALES
CON EL BANCO SABADELL-ATLANTICO
Y EL BANCO POPULAR

INFORMACION SOBRE FERIAS NACIONALES

SALON DE ACTOS
ACTIVIDADES INFANTILES

FIESTAS PATRONALES

* Santa Misa, se hace en honor a Ntra. Excelsa
Patrona la Santisima Virgen de la Esperanza.

* Homenaje a nuestros jubilados con el tradicional
“Cocido Madrilefio”

¢ Acto de Hermandad: al final del acto se realiza la
entrega de emblemas a los compafieros que cumplan
sus Bodas de Plata, Oro y Oro y Brillantes.

* SS.MM: los Reyes Magos de Oriente dia en el
que reciben los Reyes Magos a nuestros hijos en el
Colegio y se hace entrega de regalos.

FAXY FOTOCOPIADORA

Mis informacién en nuestra pagina web:

www.coaccm.com




Actividades Colegiales MERCURIO

ALQUILER DE

El Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid pone a disposicién de las em-
g g p p
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 mdviles 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 funciéon 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
Adapracién 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, acusticas, 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
Miquina expendedora de bebidas frias y calientes ® Mdquina expendedora de sdndwiches y snack

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

Se recuerda que, segin 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: coaccm@coaccm.org

H Revista del Colegio Oficial de Agentes Comerciales de la Comunidad de Madrid
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Calendario ferial MERCURIO

CALENDARIO FERIAL
2009 - 2010

EMEBERE ¥ DICIEMBRI 20{}9
[ NoviEmBRE

18=19 EMPACK
3*6  BROADCAST @ El Prov

Salén Profetional Internacional |:“
de la Tecnologis Audseersual # @ 26+28 | EXPO RECLAM

Feria de
Madrid

T/ Ei 5 T
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20+24 | FITUR® _ufi Feria Internacional de Arte Contemponines
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Feria del Sector de Frutas y Hortakize dgital ¥ o Interme

Foria del Sector d F-||| ¥y Hortakizas 28+29  BEBES ¥ MAMAS gital ¥ Publicidad en Internet
13+15 ESQUI ¥ MONTARA Salin del Bebe, Muewos y Futuros Padres d6 | SiMM R ofi 24=28 | ALLA

Faqa Mg clie log Depormes Salon Internacional de Mods de Madrid E‘IIISIFI I-'I'I'F'; sckonal del Entudiante y de

de Montaha a Oferta Educativa

e fut Deslingt Tuhitict a5 MADRID &

¥ de sut Destinos Turisticos | DICEMBRE cional dol Regahs, 26+28 | PROPETS

MATURIVA ia Feria para el Profesional del Animal

Kevin thel BerdLriims d4#=8 | INTEGRA MADRID @ de Comparnia

Faria di Productos y Serstion
13+22 | SALON DEL VEHICULD DE para Inmigrantes
OCASION OTONO @

onal del Regala sercients | CIBELES MADRID
""" FASHION WEEK @

fal i la Bisateris

cicnal de la Joyeria
ojeria & Indusirias Afmnes

Saldn
Platoria,

LINEA IFERA

LLARAA!

Después de los 40,

la experiencia es un grado.
Nuevo acceso universitario para mayores de 40 afios.

Durante afios has salido adelante gracias a tu trabajo, talento v
3 ser mayor de 40 y tener una
trayvectoria profesional acreditada, tienes acceso directo
a una titulacién universitaria oficial *.

La Universidad Europea de Madrid te ofrece una oportunidad (nica
para especializarte y seguir creciendo en tu camera profesional,
en una facultad moderna, enfocada a la practica v siempre
con horarios compatibles con tu jornada de trabajo.

Titulaciones con acceso directo para agentes comerciales:
Grado en Marketing y Direccién Comercial
Grado en Direccién y Creacién de Empresas

Otras titulaciones con acceso directo para otros perfiles profesionales:

Grado en Finanzas
Grado en Derecho

1ag~o~, Universidad
Europea
de Madrid

la Moralaja Lauraats nternational Linbmarsities

@ 902 23 23 50 uem.es Pensada para el mundo real




