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PAlAbrAS del PreSidente

Sean mis primeras palabras de agradecimiento al 
Excmo. Ayuntamiento de Sevilla, por la distin-
ción que ha decidido concedernos, y agradecer 
también a la Junta de Gobierno de nuestro Cole-
gio, por proponerla. Igual nuestro agradecimiento 
a todas las instituciones y compañeros colegiados 
que nos han apoyado en esta propuesta de gran 
importancia para nuestro colectivo.

A continuación, entre otros muchos aspectos, 
quisiera destacar algunos “Valores del Agen-
te Comercial”. Debemos potenciar nuestros 
valores en detrimento de las creencias limitado-
ras que bloquean cualquier proceso de cambio, 
pues trabajando sobre estos valores y teniendo 
en cuenta la esencia de este Colegio Profesional 
que ha estado siempre dirigido durante estos 
100 años, por principios democráticos. Seamos 
audaces para involucrar y hacer partícipe de 
nuestra vida Colegial a cuantos compañeros y 
compañeras mejor. No hay mejor manera de 
ofrecer la colegiación como una oportunidad 
de desarrollo personal y profesional, en todo 
aquello que se quiera alcanzar.

El pasado día 22 de octubre en el “Paraninfo 
de la Universidad de Sevilla” se celebró el 

acto del Día del Agente Comercial, un evento 
que resultó un éxito de asistencia de colegiados, 
de otros colegios profesionales así como de dis-
tintas instituciones.

Nuestra enhorabuena más sincera a los compa-
ñeros que han alcanzado su distinción por per-
tenencia durante 50 años a nuestro Colegio de 
Agentes Comerciales. Enhorabuena a vosotros, 
compañeros; por vuestros 25 años de profesión.  
Y enhorabuena, también, a los compañeros, que 
os incorporáis este año a esta apasionante pro-
fesión a través de la colegiación. Os animo a que 
no dejéis nunca de perseguir vuestros sueños, 
los muchos sueños que seguro, ahora rondan 
por vuestra cabeza, y que desde hoy, estáis en 
disposición de alcanzar. Recordar también el 
reconocimiento por parte de esta Junta de Go-
bierno a la compañera colegiada Dª Eva María 
Ramos Montero, por su trayectoria como presi-
denta de la Sección del Mueble e impulsora de la 
feria Surmueble, con sus compañeros del sector. 
Así como por los distintos cargos ocupados en 
nuestra Junta de Gobierno.

La era digital ha sacudido el status quo de to-
das las áreas de negocio. Impera la velocidad, 

Miguel Arrebola Medina

“Perseguid 
vuestros sueños”
El recibimiento de la “Medalla de la Ciudad” independientemente 
del número de años (en nuestro caso van hacer 100), lo traslado 
sobre todo al reconocimiento profesional y emprendedor de los 
Agentes Comerciales a través de la Colegiación.
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la inmediatez y una nueva forma de concebir 
las relaciones entre empresas, agentes y clien-
tes. La tecnología ha generado un cambio de 
hábitos, de comportamiento y, en especial, del 
proceso de toma de decisiones. Se prima la ex-
periencia y la flexibilidad.

Este cambio de paradigma, presente desde 
hace un tiempo y catalizado por la situación 
COVID-19, obliga a tomar decisiones estraté-
gicas importantes, a revisar procesos internos 
y generar un modelo de gestión adaptado y 
competitivo desde el minuto uno. Llega el mo-
mento de reinventar la colegiación y con ello la 
“formación” va a ser un pilar importante…si 
no lo es ya.

Queridos compañeros, hoy responsables del go-
bierno colegial, os animo a que luchéis por man-
tener los principios fundamentales de nuestra 

institución colegial, y trabajéis para mejorarla, en 
beneficio de todos los compañeros/as.

Quiero terminar como empecé, dando las gra-
cias a todos por este reconocimiento y “Meda-
lla de la Ciudad de Sevilla” que supone a la 
vez un estímulo y una enorme responsabilidad.
Muchas Felicidades.

Enhorabuena a vosotros, compañeros; 
por vuestros 25 años de profesión.  
Y enhorabuena, también, a los 
compañeros, que os incorporáis este 
año a esta apasionante profesión a 
través de la colegiación
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Queridos compañeros:
 
Escribo con mucho gusto estas palabras que 
formarán parte del anuario en el que se conme-
mora el centenario de la fundación de nuestro 
Colegio de Agentes Comerciales de Sevilla. 

Como todos conocen, el entonces llamado Co-
legio Libre de Comisionistas-Representantes de 
Comercio de Sevilla se reunió el 8 de abril de 
1922 en una junta preparatoria en el salón de 
sesiones de la sede actual del Círculo Mercantil 
e Industrial de Sevilla en la calle Sierpes. Poste-
riormente, el 10 de mayo de 1922, también en el 
mismo lugar, se constituiría oficialmente el cole-
gio siendo elegido presidente D. José Martínez 
García. 

En aquellos tiempos el Círculo Mercantil se deno-
minaba Centro Mercantil y desde que se funda-
ra en 1868 en la Casa Lonja fue el lugar elegido 
por los comerciantes y tratantes para desarrollar 
sus negocios. En la calle Sierpes, a las puertas de 
nuestra institución, se reunían vendedores, co-
merciales y administradores de fincas que tras 
realizar un trato lo formalizaban con un apretón 
de manos. 

Según el acta de 25 de junio del 
1922 del Centro Mercantil, sien-
do su presidente D. Juan Mo-
lano Moreno, “se dio lectura a 
dos comunicados del Colegio 
libre de Representantes- Co-
misionistas de Comercio de 
Sevilla, la primera con fecha 15 
del actual participando la cons-

titución del referido Colegio y ofreciendo para 
cuanto redunde en beneficio de los intereses 
del comercio y la industria, y la segunda fechada 
el 18 de igual mes notificando haber acordado 
por unanimidad un expresivo voto de gracias a 
esta entidad por permitírsele celebrar sus re-
uniones en el local del Centro Mercantil y solici-
tando permiso para colocar en el mismo local y 
sitio que se le designe un buzón para depositar 
su correspondencia, se acordó contestarles por 
escrito agradeciendo sus atenciones y partici-
pándoles la concesión del referido buzón”. 

El Colegio de Agentes Comerciales de Sevilla y el 
Círculo Mercantil e Industrial de Sevilla fueron 
dos instituciones que nacieron predestinadas a 
encontrarse.

El comercio fue el punto de encuentro de am-
bas. El Círculo Mercantil se fundó con la idea de 
crear un centro de instrucción y recreo para la 
clase procedente del comercio y desde la enti-
dad se reclamaban continuamente mejoras a 
los organismos públicos para satisfacer las ne-
cesidades del comercio sevillano, especialmen-
te en las relacionadas con el propio comercio, el 

transporte y la agricultura. Igualmente, 
el Colegio de Agentes Comerciales 

siempre se preocupó por dignifi-
car la profesión y por implantar 
mejoras que reportaran una 
utilidad directa a todos los 
que ejercen la profesión. 
El tiempo ha ido llevando a 
ambas instituciones por dife-

rentes caminos pero su histo-
ria se ha cruzado en numerosas 

El Colegio y el Círculo

Práxedes Sánchez Vicente
Agente Comercial Colegiado Nº 13.284
Presidente del Círculo Mercantil e Industrial de Sevilla. 

OPINIÓN
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ocasiones existiendo siempre un espíritu de 
intensa colaboración entre ambas, poniéndose 
de manifiesto con la firma de diferentes conve-
nios, la celebración del día del agente comercial 
en nuestras sedes del Círculo Mercantil y con la 
cesión de nuestro salón de actos tanto para di-
ferentes momentos institucionales como para 
la celebración de actividades culturales organi-
zadas por el Club Nicolás Fontanilla. 

Me gustaría finalizar esta carta recordando a 
quien tuvo el honor de haber presidido ambas 
instituciones: D. Práxedes Sánchez Almodóvar. 
Él fue un ejemplo de la relación y de la unión 
que siempre ha existido y seguro que seguirá 
existiendo entre el Círculo Mercantil y el Cole-
gio de Agentes Comerciales de Sevilla. 

Felicito al actual presidente del Colegio de Agen-
tes Comerciales y a su Junta de Gobierno por el 
interés que están poniendo en la celebración 
de esta importante efeméride. Igualmente, feli-
cito a todos los trabajadores del Colegio por la 

gran labor que realizan y os deseo a todos los 
colegiados lo mejor para este año tan impor-
tante en el que pondréis de manifiesto, a través 
de diferentes actividades, la historia de nuestro 
colegio. Seguro que la puesta en valor de tan 
relevante historia será punto de partida para 
emprender un gran futuro. 

Grabado de Pedro Tortolero, “Vista de la Lonja de Comercio” (1738). Biblioteca Nacional de España.
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Queremos recordar a nuestros colegiados y cole-
giadas que siempre tendrán a su disposición la sede colegial, sita 
en la calle Orfila 9, para ayudarles en el desempeño y desarrollo 
de sus funciones, tanto profesionales como colegiales.

Nuestra sede cuenta con Salón de Actos, Sala de Juntas, Despa-
chos, Salas de Exposiciones, Presidencia, Secretaría, Asesorías y 
Biblioteca. Únicamente deben solicitar permiso con antelación su-
ficiente para su uso. El horario de atención y utilización de los mis-
mos (previa cita) es de lunes a viernes de 8:00 a 15:00 horas.

¡Aproveche las instalaciones y los servicios que el 
Colegio pone a su disposición!

Salón de Juntas.

Despacho Colegiados.

Servicios Colegiales

la casa, al servicio de 
sus colegiados/as

Nuestra sede social, en Calle Orfila 9, tiene 
como función básica estar al servicio de 
todos los miembros del Colegio. 
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Siempre mantuve que la aparición de 
los Colegios no fue cosa gratuita, no ocurrió por 
generación espontánea ni creo que significara la 
respuesta a una obligación reflejada en una Or-
den Ministerial. Los Colegios profesionales, como 
el resto de las organizaciones, sindicatos y asocia-
ciones gremiales surgen como respuesta a una 
necesidad socio laboral. Además no es cosa nue-

va, no se trata de una solución a un 
problema de la sociedad moderna 
propia de los siglos XIX o XX; los gre-
mios y las asociaciones profesiona-
les en defensa de los derechos de 
los trabajadores aparecerán en las 
sociedades en la medida que vaya 
siendo necesaria su presencia cuan-
do no imprescindible; y su labor y 
función, lejos de ser corporativa y 
endogámica servía y debe servir en 
la actualidad tanto a sus miembros 
(colegiados, asociados, agremiados. 
etc.) como al resto de la sociedad a 

la cual se dirigen sus servicios profesionales.

De este modo aparecen los Colegios de Repre-
sentantes, de Comisionistas, Viajantes, Agentes 
de Comercio, Corredores, etc. a principios del 
pasado siglo XX, en principio para satisfacer una 
necesidad y para gestionar una actividad no sólo 
poco y mal reconocida. sino para asegurar a sus 
miembros una cobertura y una seguridad que el 

Estado en esa época no podía garantizar no só-
lo a los “Agentes Comerciales” sino a casi ningún 
colectivo de trabajadores, debían ser estos los 
que trataran de minimizar los problemas inhe-
rentes al desarrollo de su actividad. En cuanto a 
la titulación, como ya indiqué hace unos años en 
otro artículo de esta Revista: 

“Bien es cierto que ningún titulo, ninguna distin-
ción, nomenclatura ni pertenencia a colectivo al-
guno supone en si garantías de nada en concre-
to; y que es en última instancia cada persona, ca-
da individuo tomado de uno en uno quien labra 
su verdadera imagen ante los demás. Pero dicho 
y sabido esto, a nadie le molesta comprobar, en 
las paredes la capacitación de nuestro dentista, 
ni el Colegio al que pertenece nuestro abogado 
o nuestro asesor fiscal; la titulación, la visualiza-
ción de la capacitación del profesional en cues-
tión, de algún modo nos tranquiliza, de manera 
tal vez inconsciente nos relaja y nos predispone 
a una relación con garantías, al encuentro con 
una persona suficientemente cualificada que va 
a satisfacer nuestras necesidades personales o 
empresariales.

Pues bien, la Agencia Comercial no va ser menos, 
y el Colegio de Agentes Comerciales no sólo sirve 
para satisfacer las necesidades laborales y fisca-
les a sus Colegiados, sino que garantiza un plus 
a quienes contraten sus servicios”. 

Colegiación. 
Ayer y hoy.

Salvador González Morgado
COAC

OPINIÓN

Colégiate y exige la colegiación, es bueno para TODOS.

Salvador González.
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Uno de los objetivos inherente a la actual 
CONTURSA, desde el mismo día en que fue con-
cebida como Feria Iberoamericana de Sevilla 
(FIBES), allá por el año 1961 cuando se celebró 
la I Feria Oficial de Muestras de Sevilla, ha sido 

ser una herramienta fundamental 
al servicio de la sociedad para el 
desarrollo de la economía en el 
aspecto más global que se pueda 
imaginar, ya que cuando se organi-
za una feria sea profesional o sea 
para público general, no sólo se 
activa la economía de la entidad 
organizadora o de los participan-
tes en dicha ferias, paralelamente 
a estas crece y se fomenta la eco-
nomía de la ciudad en forma de 
reserva de hoteles y restaurantes, 

transportes públicos, museos, tien-
das de regalos y un largo etc.

Desde CONTURSA estamos muy pendientes de 
las demandas de los sectores tradicionalmente 
implantados en nuestra tierra y en los que somos 
potencia, como pueden ser el sec-
tor mobiliario, aeronáutico, minero 
o agro ganadero; así como de los 
sectores que se puedan ir implan-
tando como los informáticos, Inte-
ligencia Artificial, drones, o nuevos 
modos de ocio como el sector de 
los videojuegos. No obstante, para 
el desarrollo de estos proyectos 
debemos contar con la colabora-

ción de profesionales y expertos para que nos 
den una visión profunda y real del sector que se 
vaya a ser el foco de una feria, para conseguir los 
objetivos marcados que a priori son comunes a 
todas las ferias y buscan cubrir las expectativas 
tanto de los expositores como de los visitantes.

Es en el marco de la colaboración profesional en-
tre el Ilustre Colegio de Agentes Comerciales, con-
cretamente en la sección 24 correspondiente al 
sector del mueble, donde se puede apreciar una 
perfecta simbiosis entre entidad pública y sector 
privado, y es que tras tres ediciones trabajando 
hombro con hombro con estos profesionales, no 
se entendería Surmueble sin ellos, porque son 
este grupo de profesionales, personas que viven 
y aman su profesión en muchas ocasiones here-
dada de generación en generacion, los que hacen 
posible la evolución que, tras años sin celebrarse, 
ha experimentado la feria desde el 2017 hasta es-
ta última edición de 2021.

Son los agentes comerciales por su posición de 
nexo de unión entre los fabricantes y las tien-

das, la mano maestra que como 
los más excelentes cocineros son 
capaces de unir los ingredientes 
precisos, para que año tras año y a 
pesar de adversidades mundiales 
como ha sido la pandemia, hacer 
de Surmueble una de las ferias de 
referencia del sector mobiliario y 
un ejemplo a seguir por cualquier 
feria que desee perpetuarse en el 
tiempo.

Surmueble como 
ejemplo de simbiosis 
público-privada

Juan Ortíz
Director de Certámenes de FIBES Sevilla

OPINIÓN

Juan Ortiz.
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el Colegio en la 
Feria Surmueble 
2021
El pasado mes de octubre se celebró 
una nueva edición de la Feria Surmueble en el 
Palacio de Exposiciones y Congresos de nues-
tra ciudad. En ella estuvo presente nuestro Co-
legio y de manera muy especial los miembros 
de la Sección 24, quienes han formado parte 
del equipo de gestión de la misma.

Esperamos que para la próxima edición sigan 
contando con la opinión y colaboración de esta 
sección y colectivo profesional.
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Sección 24
“Muebles y decoración” 

Seguimos en marcha

Alfonso Lucas Ocaña
Presidente Sección 24

Quiero aprovechar estas líneas para dar las gracias a 
Dios por terminar 2021 con salud; dar gracias también a nuestro 
Presidente por la gran gestión que está haciendo al frente del 
Colegio y gracias a mis compañeros porque cada día que pasa 
vamos formando entre todos una gran familia que va más allá 
de lo profesional, una familia con sus diferencias que superamos 
con total naturalidad y respeto.

Me siento afortunado por haber elegido esta profesión y sentir-
me querido y respaldado por mi Colegio de Agentes Comerciales. 
Por lo que quiero aprovechar esta ocasión para animar a todos 
los compañeros/as a que aumentemos esta familia. De manera 
que, a los que aún no están colegiados les pido que se animen 
y comprueben por ellos mismos las ventajas que supone estar 
colegiado. Y a los compañeros/as que ya lo están sirvan de al-
tavoz para hacer llegar las ventajas de la colegiación a todos los 
profesionales.

Para finalizar desearos a todos un feliz fin de año y para el próxi-
mo 2022 recordad que es nuestro centenario y que lo celebrare-
mos a lo largo del año como no podría ser de otra manera, con 
distintas presentaciones, actividades, eventos, etc.

Mucha salud para todos, que de lo demás ya nos encargamos 
nosotros…. 
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Sección 9
“textil” 

Los precios de la industria 
textil prosiguen en su escalada

Miguel Ángel 
de Leyva Pérez 

Presidente Sección 9ª

En la última reunión que mantuvimos en 
nuestra Sección Textil se expuso la inquietud de 
los clientes, representantes y fabricantes sobre 
la posibilidad de organizar una feria internacional 
de nuestro sector en Sevilla; habiéndoselo trans-
mitido a la presidenta de FIMI   Dª Alicia Gimeno 
y con la intención de poder contar con su cola-
boración. La presentación de la Feria de Valencia  
(Baby Kid + Fimi 22) se celebrará los días 27 al 29 
de Enero (de jueves  a sábado), y Día Mágico se 
celebrará los días 29 de Marzo al 1 de Abril.

Nuestro sector prevé una subida de los precios en 
torno a un 20% de aquí a final de año, por lo que 
estamos todos muy preocupados por los cam-
bios que esto pueda ocasionar. Buena parte de la 
producción se desvía a Turquía, por su capacidad 
industrial, su cercanía con Europa y sus precios to-
davía asequibles, pero otros territorios que fueron 
cuna de la industria textil tienen más problemas 
de competitividad, como es el caso de Portugal.   

Tenemos el ejemplo en el grupo Inditex, que ha 
bajado su número de proveedores chinos sustitu-
yendo a muchos de ellos por proveedores turcos, 
minimizando así el riesgo y apostando más por la 
proximidad geográfica de los proveedores.

La mayoría de las empresas habían sido muy pru-
dentes a la hora de hacer pedidos y ahora se que-
dan sin mercancía. El año 2020 afectó muchísimo 
a la industria textil en todo el mundo. Los confina-
mientos primero y las restricciones comerciales y 
de ocio después, así como el teletrabajo y las ma-
las perspectivas económicas, dejaron al mínimo 
las ganas de estrenar ropa y las ocasiones para 
hacerlo. El resultado es, que medio mundo se pa-
só buena parte del año en casa. Se compró mucho 

por internet, pero no lo suficiente como para com-
pensar el desplome, lo que se llevó globalmente 
el 30% de las ventas y un porcentaje altísimo del 
beneficio de las empresas de nuestro sector.

La llegada de las vacunas devolvió la esperanza al 
sector y se ve una recuperación, no lo rápida que 
todos habíamos soñado, pero sí esperamos que 
la campaña de verano se recupere en su plenitud.

Se experimentan cambios: producción más cer-
cana, suministros más flexibles, colecciones más 
cortas, básicas y duraderas, más sostenibles, etc.

Espero que todos hayáis ido recuperando el ni-
vel en las ventas que teníamos antes de la pan-
demia y que se recupere definitivamente nues-
tro nivel de ingresos.

Un saludo para todos.
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Sección 18
“Alimentación, bebidas 
y Conservas”

“Welcome Home...”

ismael garrido
colegiado sección 18

”Bienvenidos a Casa”, es lo que decían 
los americanos en sus antiguas películas de 
Hollywood, cuando regresaban sus “familiares”, 
después muchos meses o años, alejados de 
sus casas y destinados en algún punto remoto 
de nuestro “mappa mundi”.
 
Aprovecho la oportunidad que me ofrece en el 
Colegio, para escribir unas líneas en el “Anuario 
2021”, y desde la Sección 18, invitaros a volver 
a “vuestra casa”, a vuestro Colegio, y os espe-
ramos en esta nueva sección especializada en 
alimentación, bebidas y conservas, una sección 

que reiniciará un nuevo camino, con proyec-
tos renovados, nuevas ilusiones, y una “hoja de 
ruta” para desarrollar juntos en los próximos 
años…..
Quiero agradecer a todos los compañer@s, la 
participación en la Convocatoria del pasado 
mes de diciembre, donde se confirmó, la reac-
tivación de la sección de especializados nº18 
“Alimentación, Bebidas y Conservas” en la sede 
del Colegio, y animo a los colegiados del sector, 
a participar en sus reuniones, proyectos, expo-
siciones, y en la próxima convocatoria de feria 
profesional en FIBES,  “Andalucía Sabor 2022”, 

prevista para el próximo mes de sep-
tiembre, muchas gracias a tod@s!!!!!
 
Por último, y no por ello menos impor-
tante, agradecer la especial implicación 
a nuestro Sr. Presidente del Colegio, a la 
Junta de Gobierno, y al personal del Co-
legio, que la reactivación de la Sección 
18 sea una realidad, algo que empezó 
como una idea, que desarrollamos co-
mo un proyecto, y que finalmente se 
formalizó en la “Sección 18”
 
Y termino como empecé…”Welcome 
Home, a tod@s los compañer@s Sec-
ción 18”!!!!

El viernes 17 de diciembre tuvo lugar en la sede del Cole-
gio la reunión con el objetivo de reorganizar la Sección 18. 
La sección quedó reorganizada, quedando nombrados los 
cargos de Presidente, Secretario y Vocal 1º y Vocal 2º.



entidAdeS COlAbOrAdOrAS COn eSte COleGiO
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ASESORÍA SEGUROS
Joaquín Pagola Serra
Agente Comercial Colegiado
Atención al Colegiado en la sede del Colegio (C/Orfila, 9).
Horario:  Los viernes, de 11 a 13 horas. 
Previa cita.

ASESORÍA JURÍDICA
Jerónimo Zamora López

Abogado del COAC
Atención al Colegiado en la sede del Colegio (C/Orfila, 9).

Horario: Martes y jueves, a las 13 horas. Previa cita..

ASESORÍA FISCAL
José R. Barrera Hurtado
Abogado del COAC
Atención al Colegiado en la sede del Colegio (C/Orfila, 9).
Consultas: Martes y jueves, de 12 a 14:30 horas. 
En periodo de Declaraciones: Diario, previa cita.

ASESORÍA INFORMÁTICA
Federico Sánchez Jiménez

Técnico informático
Atención al Colegiado en la sede del Colegio (C/Orfila, 9).

Horario: Previa cita. 

Servicios Colegiales

ASESORÍA JURÍDICA
Román Cano Lumera
Abogado del COAC
Atención al Colegiado en la sede del Colegio (C/Orfila, 9).
Horario: Martes y jueves, a las 13 horas. Previa cita.
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PreÁMbulO
Como en ejercicios anteriores, y una vez finalizado 
el ejercicio económico 2020, esta Junta de Gobierno 
cumple con el precepto de dar forma a la Memoria 
de las Actividades de este Colegio Oficial, a través 
de la cual, reglamentariamente, ofrecemos a todos 
sus colegiados de forma detallada, el informe de la 
labor desarrollada durante dicho ejercicio.

COnSeJO GenerAl Y “FundACiÓn” 
Relación documental mantenida con dicho Consejo:

Procede informar que se recibieron un total de 
33 circulares informativas, desde la número 4.381 
hasta la 4.414, con diverso contenido, explicacio-
nes y normas de aplicación, así como mera infor-
mación; entre ellas cabría destacar las comunica-
ciones recibidas sobre, certámenes feriales, cur-
sos Ceco, certificado de movilidad, oficina virtual, 
estado de alarma, formación y medidas de apoyo 
frente coronavirus, etc. Todas estas Circulares In-
formativas, así como el resto de la documentación 
generada y/o recibida por nuestra Organización, 
se encuentran siempre a disposición de cualquier 
colegiado que esté interesado en consultarlas.

La “Fundación” continúa editando su revista perió-
dica on-line “La Revista de los Agentes Comercia-
les”, y continúa manteniendo activo el servicio de 
“ventanilla única”. Igualmente, la Fundación editó 
el Anuario 2020.

JuntA GenerAl OrdinAriA 
En cumplimiento de lo reglamentado a tal efecto, 
esta Junta de Gobierno durante el pasado ejerci-
cio 2020 convocó a su censo  para la celebración de 
la Asamblea General Ordinaria en el mes de Sep-

tiembre, la cual se desarrolló en el Salón de Actos 
de nuestra Sede Social con todas las medidas de se-
guridad con motivo de la pandemia. Como es pre-
ceptivo, en ella se aprobaron tanto la Memoria de 
Actividades del ejercicio anterior (2019), así como los 
distintos estados de cuentas de nuestra Entidad y el 
presupuesto del ejercicio en curso. 

JuntA de GObiernO
Para tratar los asuntos de régimen interno pro-
pios del Colegio, la Junta de Gobierno se reunió a 
lo largo del ejercicio en cuatro ocasiones, y al mar-
gen de ello, la Comisión Permanente mantuvo las 
acostumbradas reuniones periódicas para tratar 
y dar solución a las cuestiones domésticas de ca-
da día. Destacar en este sentido, el acuerdo uná-
nime de dicha Junta, de eximir a nuestro censo 
del pago de la cuota colegial correspondiente al 
mes de Abril para tratar de paliar en la medida de 
lo posible el desajuste económico que supuso la 
parálisis económica, derivada del estado de alar-
ma y confinamiento. 

Aunque cumpliendo todos los requisitos sanita-
rios establecidos, nuestras oficinas permanecie-
ron “abiertas” durante todo el periodo de pande-
mia tratando de atender las necesidades de los 
compañeros. Los Asesores no obstante lo hicie-
ron de manera telemática, ayudando en las múl-
tiples incidencias relacionadas con las subven-
ciones y prestaciones que se acordaron para los 
autónomos en ese periodo. Aunque a puerta ce-
rrada, las oficinas del Colegio siempre estuvieron 
operativas en rotación con el trabajo telemático 
de los empleados, retomándose la normalidad de 
manera paulatina tras el periodo vacacional, mo-
mento en el que se procedió a una desinfección 
sanitaria de nuestra sede preparándonos para la 
tan deseada vuelta a la normalidad.

resumen de la 

Memoria 2020
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AGENTES COMERCIALES DE SEVILLA Y SU PROVINCIA DURANTE EL AÑO 2020
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resumen de la Memoria 2020

Debido a la situación de esta alerta sanitaria, no 
se realizaron apenas actos representativos y so-
ciales, exceptuando las reuniones on-line entre 
los miembros de la Junta de Gobierno, así como 
el seguimiento por video conferencia de la Asam-
blea General de nuestro Consejo General. Tam-
bién, y de mamera excepcional se celebró nues-
tra Asamblea General, la cual se llevó a cabo en el 
mes de septiembre, obviamente cumpliendo con 
todas las medidas sanitarias, y teniendo en cuen-
ta el estado de alarma la asistencia a la misma fue 
bastante reducida.

Ya en el mes de noviembre, nuestro Presidente 
D. Miguel Arrebola Medina acudió al desayuno 
empresarial «La Sevilla que yo quiero» organiza-
do por D. José Luis Rull Sarmiento (CEO de Rull & 
Asociados y Consejero Delegado de Innovación y 
Emprendimiento) a la que asistió el Excmo. Sr. Al-
calde y posteriormente en el mes de Diciembre, 
participó en la reunión organizada por la platafor-
ma civil para una Sevilla con futuro “Sevilla ya”, con 
el objetivo de ver qué medidas se pueden tomar 
ante la lenta evolución o paralización de los pro-
yectos que son prioritarios y urgentes para que 
Sevilla pueda ser competitiva.

como parte de su cometido, pudiendo ambos 
comprobar la veracidad y exactitud de los datos 
consignados en los distintos estados de cuentas 
que les fueron presentados, como asimismo los 
justificantes de cada una de las partidas que en 
ellos se reflejan.

La Junta de Gobierno como de costumbre, puso y 
pone a disposición de todos los Sres. colegiados los 
datos y justificantes de nuestra contabilidad anual, 
para que puedan ser examinados por quienes lo 
deseen y comprobar así la absoluta transparencia y 
verosimilitud de los mismos.

CurSOS de FOrMACiÓn PrOFeSiOnAl
A través de nuestra compañera colegiada, Dª Auro-
ra Doblado Ginés, se realizaron durante el confina-
miento domiciliario un total de tres webinares, “Cla-
ves para gestionar el teletrabajo, Gestión de clien-
tes mediante teletrabajo y Conecta de nuevo con 
tus clientes”. También llevó a cabo los talleres for-

mativos “Impulsando el talento comercial”, tanto en 
modalidad online como presencial.

SeGurO de ACCidenteS Y VidA
En este lamentable apartado, nos congratula poner 
en conocimiento de todos, que en el ejercicio 2020 no 
tuvimos la necesidad de tramitar ningún subsidio por 
accidente entre nuestros compañeros.

En cuanto al Seguro de Vida, cabe lamentar la en-
trega del correspondiente subsidio de defunción a 
los beneficiarios de cuatro compañeros fallecidos 
en el ejercicio activo de la profesión, en la cuantía 
de 1.202 € cada uno.

reViStA COleGiACiÓn Y CirCulAreS 
del COleGiO

Durante el año que comentamos, se confecciona-
ron dos ejemplares de dicha Revista, el nº 6 del 
primer semestre (en formato digital) y el Anuario 
2020, ocupándonos en ellas de temas de carác-
ter profesional e información general de asuntos 
colegiales, recogiendo además, artículos, reseñas 
y distintos temas de opinión desarrollados por 
compañeros y colaboradores.

Igualmente, se remitieron al colectivo a lo largo del 
año múltiples circulares informativas.

ASeSOrÍA JurÍdiCA
Durante el ejercicio 2020, desde la asesoría jurí-
dica se han atendido 93 consultas y aperturado 9 
expedientes, de los que 5 han terminado en sede 
judicial y 4 han sido resueltos de forma extrajudi-
cial sin necesidad de acudir al inicio de un proce-
dimiento judicial.

Se continúa con el asesoramiento personalizado 
prestado en la sede de nuestro Colegio, los mar-
tes y los jueves a partir de las 13 horas y previa 
cita. Los Letrados Asesores, Don Jerónimo Za-
mora López, Don Antonio Cadillá y Don Román 
Cano Lumera, del despacho profesional RZS 
Abogados y economistas, S.L.P. Atienden en ese 
horario a los señores colegiados que requieren 
sus servicios. 
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Sin lugar a duda el año 2020 se ha caracterizado 
por su singularidad en todos los aspectos, e igual-
mente ha tenido una notable incidencia sobre el 
servicio de asesoría jurídica. Durante los meses de 
marzo a junio, coincidiendo con el primer Estado 
de Alarma, el asesoramiento presencial en su for-
mato tradicional de cita previa fue sustituido por 
un método de consultas telefónicas y telemáticas 
vía e-mail. 

El particular escenario que ha copado la mayor 
parte del año 2020 ha influido notablemente so-
bre las cuestiones planteadas ante el servicio ju-
rídico, pues además de aquellas habituales direc-
tamente relacionadas con el ejercicio de la profe-
sión, han tenido especial incidencia las consultas 
relacionadas con las prestaciones por cese de ac-
tividad, ERTES, ayudas públicas por pérdidas de 
facturación provocadas por el COVID-19 y la liber-
tad de movimiento entre municipios.

En cuanto a los expedientes directamente relacio-
nados con el ejercicio de la profesión, desgraciada-
mente continúan predominando los relacionados 
con la extinción de la relación de agencia y las re-
clamaciones que, para este supuesto, se regulan 
en la Ley. También son cada vez más frecuentes 
las consultas relacionadas con los retrasos en el 
abono de las comisiones devengadas, cuando no 
directamente el impago de las mismas. 

ASeSOrÍA FiSCAl
Nuestra Asesoría Fiscal, en el excepcional ejerci-
cio 2020 y como viene siendo habitual, continuó 
atendiendo las necesidades fiscales de un eleva-
do número de compañeros que requirieron este 
servicio para el asesoramiento, así como la cumpli-
mentación de toda clase de documentación fiscal, 
planificación y las declaraciones a que les obliga su 
actividad profesional. A lo que habría que añadir 
el asesoramiento y la tramitación de las distintas 
ayudas y subvenciones que aparecieron a lo largo 
del año destinadas a Autónomos y Profesionales. 
Ello teniendo en cuenta las dificultad que supuso 
la información a través de circulares, llamadas de 
teléfono y envío de circulares informativas, toda 
vez que la atención en oficina de manera presen-
cial era imposible.

No podemos olvidar que esta Asesoría, envió, 
cumplimentó y tramitó en torno a las 2.000 decla-
raciones de uno u otro tipo y de distinta natura-
leza fiscal tales como altas, bajas, modificaciones 
censales, certificaciones; declaraciones trimestra-
les y resúmenes de IVA, I.R.P.F., operaciones intra-
comunitarias, retenciones, alquileres, operaciones 
superiores a 3.005 €. etc por lo que disponer de la 
documentación correspondiente a tiempo optimi-
zaría el trabajo y garantizará la calidad del mismo. 
A ello, unir la información necesaria para la peti-
ción de ayudas subvenciones puntuales.

A pesar del caos administrativo que ha supuesto 
la pandemia y el confinamiento, hasta fin de año 
se han seguido gestionado múltiples expedien-
tes motivados por distintos requerimientos de la 
Agencia Tributaria, fundamentalmente inspeccio-
nes, requerimientos de I.V.A. e I.R.P.F. En este úl-
timo apartado hemos de destacar que las resolu-
ciones por recursos interpuestos ante el Tribunal 
Económico Administrativo Regional de Andalucía 
con sede en Sevilla, han sido resueltos a favor de 
los intereses de los colegiados.

Por último, se continúa recomendando a todos 
los colegiados la necesidad de que dispongan  del 
certificado de firma digital, único medio para po-
der comunicarse con la administración, habiéndo-
se gestionado a través del Colegio ya  un gran nú-
mero de ellos.

SerViCiO de ASeSOrAMientO 
inFOrMÁtiCO

Durante el año 2020 D. Federico Sánchez Jiménez 
continúa al cargo del servicio de Asesoramiento In-
formático. Su principal labor ha consistido en:

Asesorar a los colegiados sobre cualquier cuestión 
relacionada con la informática a nivel de usuario. 
Orientar y ayudar a los colegiados en el manteni-
miento de sus equipos informáticos particulares, así 
como resolver problemas y configurar aplicaciones 
de uso particular utilizadas para el desempeño de 
su labor como agente comercial.

Continuar con la promoción y apoyo en la crea-
ción de las mini-webs del Colegio, dando de alta 
las nuevas mini-webs solicitadas y orientando a 

resumen de la Memoria 2020
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los colegiados sobre el funcionamiento y adminis-
tración de las mismas.

Ofrecer al agente comercial la posibilidad de llevar el 
control de sus gastos e ingresos mediante el uso de 
una plantilla diseñada para estas labores.

Promover la actividad colegial en las principales re-
des sociales, así como resolver problemas y adaptar 
determinados apartados de la web del Colegio.

SeCCiOneS de eSPeCiAliZAdOS
Las secciones colegiales de especializados como ór-
ganos básicos de participación de los colegiados en 
los asuntos propios de la profesión y de su sector, 
debido a la situación sanitaria con la instalación del 
Estado de Alarma, no pudieron continuar con su ac-
tividad cotidiana, habiéndose reunido solamente la 
Sección 24 (Muebles y Decoración) justo antes de la 
pandemia, donde los compañeros y compañeras de-
sarrollaron y debatieron sobre los temas propuestos 
en el orden del día, entre ellos la Feria del Mueble de 
Zaragoza. Al acabar la reunión, se disfrutó de un mo-
mento de convivencia en el patio de la sede colegial.

ASOCiACiÓn de AGenteS COMerCiAleS Ju-
bilAdOS 

“Club niCOlÁS FOntAnillAS”
El Club empezó el año 2020 con las siguientes ac-
tividades: 

Día 7 de Febrero, se reúne la Junta Directiva del 
Club.

Día 21 de Febrero, viaje a Niebla y Palos de la 
Frontera (Huelva). 

Posteriormente, debido al estado de Alarma, moti-
vado por el COVID-19, el Club Nicolás Fontanillas se 
vio obligado a suspender todas sus actividades pro-
gramadas par el resto del año.

Mientras tanto, el secretario del Club, D. Manuel 
López Morales, ha continuado asistiendo casi to-

das las mañanas a la oficina para atender cual-
quier consulta, así como mantener al día la ges-
tión administrativa del Club.

dÍA del AGente COMerCiAl Y FieStA de 
nueStrA PAtrOnA

El “Día del Agente Comercial”, como otros actos ins-
titucionales debido a la alerta sanitaria provocada 
por el Covid-19, la Junta de Gobierno se vio obliga-
da a suspender todos los actos programados para 
el mismo, al no perder mantenerse reuniones inte-
riores y exteriores, esperando poder entregar los 
reconocimientos colegiales habituales, el próximo 
año 2021, si lo permitiera la situación sanitaria.

El día 18 de Diciembre festividad de nuestra Pa-
trona la Stma. Virgen de la Esperanza Macarena, 
realizamos la tradicional ofrenda floral y se cele-
bró Misa de Acción de Gracias en su Basílica, don-
de estuvimos acompañados por miembros de su 
Junta de Gobierno.

                

neCrOlÓGiCA
Durante el pasado ejercicio hubimos de lamentar 
la pérdida de un total de 13 compañeros por falle-
cimiento, de cuyo pesar quedó constancia en el Li-
bro de Actas de la Entidad, habiéndose expresado 
a sus familiares mediante oficio el testimonio de 
nuestra mayor condolencia, ya que todos, sin ex-
cepción, formaban parte de nuestro Censo.

D.e.p. D. Juan Pareja del Rosal, D. Rafael Cruz Ar-
mesto, D. Rafael Mancinas Banderas, D. Manuel 
Rodríguez Espinosa, D. Antonio Pardo Segovia, D. 
Alfonso Cantos Márquez, D. Manuel Casado Tau-
dín, D. José Miguel Vílchez Cerezuela, D. Juan Ma-
nuel García Jiménez, D. Carlos Santigosa Fernán-
dez, D. Antonio Reina Sierra, D. Manuel Segundo 
Bustos Cruz, y D. José Antonio Sánchez Marín. 

   
  Sevilla, 31 de Diciembre de 2020

resumen de la Memoria 2020

Para todos los compañeros/as que deseen revisar la memoria del año 2020, pueden acceder 
a través de la Extranet del Colegio y dentro a través del menú superior “Información 
colegial/Secretaría”
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Medalla de la Ciudad 
de Sevilla 2021

el Colegio Oficial de Agentes Comerciales 
de Sevilla y Provincia

La Junta de Portavoces del Excmo.
Ayuntamiento y el Pleno, han decidido 
otorgar la Medalla de la Ciudad al Ilustre Cole-
gio Oficial de Agentes Comerciales de Sevilla y 
Provincia con motivo del próximo 100 aniversa-
rio de nuestra fundación, en reconocimiento a 
su incansable y meritoria labor contribuyendo 
al desarrollo de la ciudad, y en especial de su 
actividad comercial desde el momento de su 
fundación en 1922. Así como por significar el 
elemento de cohesión y representación de sus 
miembros, tanto a nivel colegial, como profesio-
nal y laboral en el complejo ámbito del Comer-
cio y la Agencia Comercial.
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En cuanto a las medallas, la propuesta recogió 
27 títulos para personas y entidades por su rele-
vancia en distintos ámbitos de la sociedad. Con-
cretamente, por su trayectoria en el fomento 
de los valores humanos y su labor social en be-
neficio de la comunidad y de los colectivos más 
necesitados serán reconocidas Claudia Her-
nández por su papel en apoyo de los conventos 
sevillanos; Francisco Sánchez Legrán, fundador 
de Facua Consumidores en Acción; Antonio Fer-
nández López, ‘el Bigotes’, entrenador de boxeo 
en Rochelambert; la Comunidad de Hermanas 
Clarisas del Monasterio de Santa María de Jesús 
con motivo del 500 aniversario de la bendición 
del citado monasterio y como reconocimiento 
a su labor asistencial y de entrega a Sevilla; las 
Hermanas Oblatas del Santísimo Redentor, por 
su compromiso en la erradicación de la violen-
cia y explotación contra las mujeres y su dedi-
cación desinteresada a las más desfavorecidas; 
la Hermandad de San Bernardo la conmemora-

Medalla de la Ciudad de Sevilla 2021
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ción del 75º aniversario de la incorporación al 
escudo de armas de la ciudad de Sevilla del títu-
lo de Mariana a propuesta de esta hermandad, 
y la Hermandad de la Candelaria en su primer 
centenario fundacional.
En cuanto a las distinciones por el fomento de 
la cultura, el arte y su contribución a la difusión 
del nombre de Sevilla se reconocerá al poeta, 
librero y escritor Abelardo Linares; a Jorge Cua-
drelli, fundador de Viento Sur Teatro; al actor 
Miguel Juan Caiceo y a la artista María Jiménez.
En reconocimiento a la labor emprendedora, in-
novadora y profesional la propuesta presenta-
da por el alcalde incluye a la hostelería sevillana 
por su papel a lo largo de la historia de la ciudad 
y la labor social y benéfica realizada a raíz de 
la pandemia ocasionada por la expansión de la 

COVID; al periodista Luis Carlos Peris por sus 
crónicas escritas durante décadas desde distin-
tos puntos de España; a los doctores Pascual y 
Fernando Sánchez Marín por su contribución a 
las investigaciones médicas y a la formación de 
profesionales, por su compromiso por el bien-
estar y la salud de las mujeres y, por su ayuda 
a parejas sin recursos para que puedan ser pa-
dres; al presidente del Grupo Azvi, Manuel Con-
treras, por su espíritu emprendedor; al Colegio 
de Procuradores coincidiendo con el 160 Ani-
versario de su fundación.
Por último, por su labor docente, educativa e 
investigadora se entregaron las medallas de 
la ciudad a la periodista Marta Carrasco por 
su contribución a la danza y al baile flamenco 
desde la divulgación y la crítica; a la médico En-
carnación Gutiérrez por su contribución a la 
formación de los médicos y a la investigación; 
al catedrático de Ecología de la Universidad de 
Sevilla Enrique Figueroa por su contribución a 
la formación en la Universidad de Sevilla, por su 
lucha para la preservación el medio ambiente, 
por su colaboración desinteresada con las insti-
tuciones, por su compromiso con los colectivos 

Estas medallas se entregaron el
30 de mayo con motivo del Día de San 
Fernando, patrón de la ciudad



29ANUARIO 2021COLEGIO OFICIAL DE 
AGENtES COMERCIALES 

DE SEVILLA
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más vulnerables; a la divulgadora de Matemáti-
cas Clara Isabel Grima por su labor divulgativa 
de las ciencias; a la química Adela Muñoz por 
su aportación a la ciencia y a su divulgación; al 
Colegio SAFA Patronato Vereda por su impor-

tante labor educativa y asistencial al servicio 
de la ciudad realizada a lo largo de 50 años; al 
CEIP Concepción Estevarena con motivo de su 
50 aniversario; al Colegio Alemán Alberto Dure-
ro en su primer centenario y al Colegio Nuestra 
Señora de las Mercedes en su 75 aniversario.
A título póstumo, la propuesta incluyó dos dis-
tinciones como medalla de la ciudad para los 
gestores culturales Chus Cantero y Alberto Mu-
la por sus largos años al servicio de Sevilla y de 
Andalucía. A su vez, fueron nombrados como 
hijos predilectos de la ciudad el director del Ba-
llet Nacional de España, Rubén Olmo, y la bai-
laora y maestra Matilde Coral.
Como hijos adoptivos a título póstumo se reco-
noció a Manuel Herrera, uno de los principales 
promotores de la Bienal de Flamenco y a Benig-
no de la Vega Inclán (Marqués de la Vega Inclán) 
quien fue uno de los principales promotores del 
actual barrio de Santa Cruz.

Aprovechamos la ocasión para agradecer al Ayuntamiento de Sevilla esta medalla, así como a 
todos los organismos, empresas, comercios y colegiados por adherirse a nuestra petición sin la 
cual no podría haberse consumado dicha concesión, así como felicitar públicamente a todos los 
condecorados. A su vez, compartimos nuestra alegría con todos por esta condecoración, que es 
un reconocimiento a la importantísima labor del colectivo de los Agentes Comerciales, como un 
engranaje básico del Comercio y desarrollo de nuestra querida ciudad.



30 ANUARIO 2021 COLEGIO OFICIAL DE 
AGENtES COMERCIALES 
DE SEVILLA

Gustavo de Medina
Presidente de la Asociación Sevillana de Empresas Turísticas

OPINIÓN

Una profesión de 
presente y futuro
¿Qué es un Agente Comercial? Si te es-
tás haciendo esta pregunta estimado lector, es 
probable que te interese todo lo relacionado con 
el mundo de las ventas. Un sector que nunca ha 
dejado de crecer y que se está incorporando a las 
nuevas tecnologías a la velocidad del rayo. 
Una persona, inquieta, emprendedora, con ga-
nas constantes de superar retos, capaz de hacer 
atractivo productos, y que sus amigos le conocen 
por su capacidad de persuasión… Has llegado 
al lugar correcto. La vocación por las ventas y el 
mundo comercial es uno de los requisitos más va-
liosos para trabajar como agente. Una profesión 
en la que siempre hay oportunidades, y en la que 
es posible ganar un salario más que interesante (al 
que se suman, por lo general, jugosas comisiones).
Trabajar como agente comercial es, por lo tanto, 
una excelente decisión. Pero no pienses que bas-
ta con tener habilidades sociales y ganas de ven-
der lo que sea, a quien sea. Se trata de un trabajo 
complejo que requiere de una formación exhaus-
tiva, a través de la cual obtendrás las herramientas 
indispensables para triunfar en tu carrera laboral. 

Trabajar como agente comercial: opciones
Para definir esta profesión, nada mejor que recu-
rrir a los profesionales. Según el Consejo General 
de Agentes Comerciales de España (CGAC), un 
agente comercial es «un profesional autónomo 
que se encarga de promover, negociar o concre-
tar las operaciones mercantiles en nombre y por 
cuenta de una o varias empresas a las que repre-
senta, mediante una retribución y en una zona 
determinada». Esta definición, tan completa co-
mo detallada, tiene varios aspectos interesantes 
a analizar.
Por un lado, se habla de «profesionales autóno-
mos». Estos profesionales se caracterizan por 
ser independientes y trabajar para varias em-
presas, prestando sus servicios siempre como 
colegiados. Precisamente, esta es una de las ca-
racterísticas más importantes de esta profesión: 
estar colegiado en el Colegio Oficial de Agentes 
Comerciales. ¿Quieres saber cómo hacerlo? No 
te pierdas este artículo sobre cuáles son los re-
quisitos para ser agente comercial. ¡Súper inte-
resante!
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Como colegiado, y a diferencia de los trabajado-
res autónomos que no lo están, en lugar de coti-
zar a través del régimen de autónomos lo tendrás 
que hacer por la mutualidad del propio colegio. 
Una vez colegiado, podrás ejercer tu profesión 
de dos maneras: como freelance o como trabaja-
dor autónomo dependiente. La diferencia entre 
ambas opciones está en que el freelance divide 
sus colaboraciones entre distintas empresas de 
forma más o menos equitativa, mientras que el 
autónomo dependiente (TRADE) obtiene el 75% 
de sus ingresos (o más) de un único cliente.

Funciones del Agente Comercial
Es posible que, tras leer la anterior definición, no 
tengas claro qué hacen exactamente estos pro-
fesionales. Es lo que tiene el lenguaje «oficial», 
que muchas veces es confuso y críptico. En ge-
neral, la tarea principal de un agente comercial 
es difundir los beneficios que tiene una empre-
sa (en concreto, de sus productos y/o servicios) 
ante posibles clientes. Clientes que pueden ser 
otras empresas, instituciones públicas, etc.
Los buenos agentes comerciales son capaces de 
hacer ver a los clientes los beneficios de dichos 
productos o servicios, y de convencerles de que 
merece la pena apostar por la empresa a la que 
representa y no por sus competidores. Para con-
seguir su objetivo, el agente comercial utilizará 
todas las herramientas a su alcance: desde las vi-
sitas y reuniones presenciales, hasta todo lo que 
la tecnología actual pone a nuestra disposición. 
Videoconferencias, presentaciones online, pági-
nas web, vídeos… ¡Todos son bienvenidos!
Lejos quedan los días en los que un agente co-
mercial debía ir de puerta en puerta, promocio-
nando a su cliente y encontrándose con todo ti-
po de reacciones. Hoy día, lo habitual es trabajar 
a través de Internet con reuniones pre-concer-
tadas, con clientes que ya saben lo que quieren; 
y también, que podemos proporcionárselo. En 
este sentido, el trabajo es mucho más agradable 
e interesante que en aquellos tiempos… ¡Pero no 
pienses que va a ser fácil! Es un perfil muy exi-
gente, que obliga a los agentes comerciales a es-
tar siempre cuidando de sus clientes (o posibles 
clientes) y manteniendo la agenda al día.

¿Qué hay que hacer para empezar a trabajar 
cuanto antes?
Ya tenemos claro qué es un agente comercial y en 
qué ámbitos puede desarrollar su carrera laboral. 
Podrás trabajar en empresas nacionales e inter-
nacionales (para lo cual, lógicamente, deberás de-
fenderte bien en inglés; y si es posible, en otros 
idiomas), ejercer como mediador o promotor, ser-
vir como interlocutor en negocios de altas esfe-
ras… Desde luego, se trata de un perfil profesional 
lleno de atractivos. Pero antes de empezar con el 
famoso cuento de la lechera, párate un momento. 
El primer paso es, como imaginarás, buscar una 
buena formación.
Una formación que ha de ser constante y diversa 
a lo largo de tu vida profesional, una formación 
que será siempre inversión, que no gasto. Una 
formación que te hará desarrollarte e incremen-
tar ventas, en la era digital y de la comunicación 
estas materias han de ser un frontal en ella.
En todas estas materias el Colegio será tu mejor 
compañero de viaje, tus compañeros y la Junta 
de Gobierno te guiaran facilitándote con su ex-
periencia y buen hacer el mejor de los tránsitos 
empresariales.

Los buenos agentes comerciales son 
capaces de hacer ver los beneficios 
de sus productos o servicios, y de 
convencerles de que merece la pena 
apostar por la empresa a la que 
representa y no por sus competidores
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El pasado viernes 22 de octubre se ce-
lebró en el Paraninfo de la Universidad de Sevilla 
el acto de celebración por el Día del Agente Co-
mercial 2021.
El evento resultó un éxito de asistencia de colegia-

dos y colegiadas, de otros colegios profesionales 
y de autoridades. Presidió el acto el Director de 
Relaciones  Institucionales de la Universidad de 
Sevilla, el Doctor D. Andrés Luque.
Se entregaron los certificados colegiales a los 
compañeros que se dieron de alta durante los 
años 2019 y 2020, títulos a los compañeros co-
legiados que cumplieron 25 años y   estatuillas 
conmemorativas a los colegiados que han cum-
plido sus Bodas de Oro en la colegiación. Poste-
riormente se llevó a cabo por parte de nuestro 
Presidente un reconocimiento a la trayectoria de 
nuestra compañera colegiada Dª Eva María Ra-
mos Montero.
Finalmente se sirvió un ágape en la sede del Club 
deportivo del Círculo Mercantil y Empresarial de 
Sevilla, donde pudimos disfrutar entre los compa-
ñeros de un momento de convivencia.
En la Extranet del Colegio pueden acceder a una 
carpeta con todas las fotos del acto.

Celebración

día del Agente 
Comercial 2021

Reconocimiento a Dª Eva María Ramos Montero.
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El Doctor D. Andrés Luque, director de Relaciones Institucionales de la Univer-
sidad de Sevilla, presidió el acto.
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informa
Asesoría Fiscal

Extracto de la información más relevante del último seminario 
fiscal impartido en la sede colegial por parte de nuestro asesor 
Pedro Sánchez Valduesa

Los criterios que Hacienda establece 
para considerar que un desembolso económi-
co puede ser considerado como gasto dedu-
cible son:

-Deben ser gastos vinculados a la actividad 
económica realizada por el autónomo, o como 
dice Hacienda, que estén “afectos” a la misma”.

-Deben encontrarse convenientemente justifi-
cados mediante las correspondientes facturas. 
En ocasiones pueden valer recibos o factura 
simplificada siempre que aparezcan todos tus 
datos fiscales.

-Deben estar registrados contablemente por 
el autónomo en sus correspondientes libros 
de gastos e inversiones.

De estos tres criterios el más peculiar es el pri-
mero, ya que para determinadas partidas de 
gasto el autónomo deberá demostrar que co-
rresponden a su actividad profesional y no a 
su vida privada. Esto ocurre por ejemplo con la 
vivienda propia si allí se desarrolla la actividad, 
siendo necesario determinar el porcentaje del 
gasto que se puede afectar a la actividad y el 
que no.

En 2014 y 2015 Hacienda, en su lucha contra 
el fraude y en su necesidad de recaudar más, 
vino siendo más exigente a la hora de consi-
derar si un gasto es o no imputable al negocio. 

Tenga en cuenta que todo gasto relacionado 
con su actividad es deducible, aunque deberá 
justificarlo, por lo que conviene documentarlos 
y llevar el libro de gastos explicando el detalle 

de cada factura para que en el caso de tener 
una inspección pueda defenderse adecuada-
mente. Y no conviene que abuse inflando sus 
gastos porque en caso de que le inspeccionen 
no podrá defenderlo y será peor.

En cuanto al segundo requisito, es el que está 
detrás de esa sana costumbre de los autóno-
mos de pedir factura de todo.

En cuanto a los tickets o facturas simplificadas, 
no son deducibles al no permitir identificar 
quién ha realizado el gasto. Así que aunque 
sea un poco engorroso acostúmbrese a pe-
dir factura en restaurantes, gasolineras, taxis 
o supermercados (si lo que adquiere guarda 
relación con el negocio).

GAStoS PoR DIEtAS DE MAnUtEnCIón 

El autónomo podrá deducirse 26,67 euros 
diarios (48 euros en el extranjero)  cuando no 
pernocta y 53,34 euros diarios cuando per-
nocta en España y 91,35 euros en el extranje-
ro. Ahora bien, deberá  cumplir los siguientes 
requisitos: gastos debidos al desarrollo de la 
actividad económica, en establecimientos de 
restauración y hostelería, que se paguen por 
medios electrónicos y de los que se dispon-
ga de la correspondiente factura. Hacienda ha 
anunciado que reforzará su vigilancia sobre 
este tipo de gastos por lo que hay que tener 
cuidado. No se admite dicha deducción como 
dieta si el gasto se ha realizado en el municipio 
donde el autónomo desarrolle su actividad. 

REQUISITOS PARA QUE UN GASTO SEA DEDUCIBLE
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GASTOS DEDUCIBLES “ESPECIALES”: LOCAL, VEHÍCULO, TELÉFONO MÓVIL, 
VIAJES, DIETAS, VESTUARIO

Hay una serie de partidas de gasto muy ha-
bituales entre los autónomos que presentan 
algunas peculiaridades y siempre generan du-
das, debido sobre todo al grado de “afectación 
a la actividad” comúnmente aceptado. Partidas 
sobre las que Hacienda viene siendo cada vez 
más exigente en cuanto a los requisitos para 
justificar la afectación a la actividad.

En concreto vamos a profundizar en el funcio-
namiento de los siguientes gastos deducibles:

LoCAL U oFICInA ESPECíFICo PARA LA 
ACtIVIDAD

No presentan problemas, deberá notificar a ha-
cienda los datos de local en el momento de dar-
se de alta cumplimentando el correspondiente 
modelo 036 o 037, o presentar una modifica-

ción de datos de dichos impresos en el mo-
mento de trasladarse a un nuevo local u oficina. 

Podrá desgravarse todos los gastos asociados 
a ese local: alquiler, reformas, mantenimiento, 
luz, agua, teléfono, gastos asociados a la hipo-
teca o el seguro. También podrá amortizar la 
inversión realizada si lo hubiese comprado.

LoCAL U oFICInA En UnA VIVIEnDA

Al igual que en el caso anterior debe notificár-
selo a Hacienda, indicando el porcentaje del 
domicilio dedicado a la actividad. Lo normal es 
que sea una habitación o máximo dos, por lo 
que se afectará entre un 15% y un 50% como 
máximo si no se quiere tener problemas. Los 
gastos asociados a la vivienda podrán desgra-
varse en ese mismo porcentaje. 
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Asesoría Fiscal informa

GASTOS DEDUCIBLES SIN FACTURA
La normativa del IRPF referente a deducciones es 
más permisiva que la del IVA que obliga siempre 
al autónomo a presentar la factura reglamenta-
ria. Existe una serie de gastos que no exigen fac-
tura para la deducción de los mismos en el IRPF. 

-Pólizas de seguros.

-Salarios y seguros sociales.

-Cuota de autónomos.

-Gastos bancarios.

-Gastos de contratos mercantiles (traspasos de 
locales, fianzas de alquileres o escrituras de la 
constitución de una sociedad).

-Impuestos y tasas municipales (IBI, tasa de ba-
sura).

IMPORTANTE
LEY GEnERAL tRIBUtARIA (LEY 58/2003, DE 17 DE DICIEMBRE)

ARTÍCULO 105 Carga de la prueba. 1. En los procedimientos de aplicación de los tributos quien 
haga valer su derecho deberá probar los hechos constitutivos del mismo.

En caso de estar alquilando, el problema es que 
debe tener dos facturas diferenciadas, ya que el 
alquiler de la parte profesional debe incluir IVA. 
Y esto lo hace muy poca gente, en buena parte 
por el engorro que supone para el propietario. 
Esto se debe a que el alquiler de locales para 
negocios está gravado con IVA.

Y una cosa más, Hacienda se está poniendo 
quisquillosa y está empezando a pedir conta-
dores separados de agua o luz para la parte 
“profesional” y la “privada” de la vivienda.

tELéFono MóVIL

Hacienda le permitirá la deducción siempre y 
cuando tenga dos líneas de teléfono diferencia-
das, una para uso personal y otra para uso pro-
fesional. Solo así podrá justificar que el gasto 
está afecto a la actividad. 

VEHíCULo PARtICULAR Y GAStoS 
ASoCIADoS (MAntEnIMIEnto, 

GASoLInA, SEGURo)
A efectos del IRPF sólo se admiten íntegramen-
te como gastos en el caso de aquellos autóno-
mos que se dediquen a actividades de trans-
porte de viajeros, mercancías, enseñanza de 
conductores o actividades comerciales, lo que 
incluye a taxistas, transportistas, repartidores, 
mensajeros, autoescuelas, agentes comerciales 
y representantes.

El resto de autónomos no podrán deducirse 
estos gastos por el IRPF y sólo hasta un 50% 
en el caso del IVA. Adquirir el coche en ren-
ting es una opción cada vez más extendida, 
aunque está sujeta a las mismas limitaciones 
fiscales mencionadas en lo que se refiere a la 
deducción de las cuotas y del IVA soportado 
en las mismas.



Agenda 
Corporativa 
2022
El Colegio de Agentes Comerciales 
de Sevilla ha editado la  Agenda Corporativa 
2022. Todos los compañeros que lo deseen po-
drán pasarse a recoger su Agenda por las ofici-
nas colegiales en horario de oficina. Esperamos 
que les sirva para un mejor desarrollo de nues-
tra actividad profesional.
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Proclamación de candidatos para miembros de Junta de Gobierno

Participación del Presidente y compañero de Junta en el 
programa de radio «Luz de Luna»

28 de enero
Celebrada la reunión para la proclamación de 
los candidatos, la Junta Electoral compuesta por 
los Sres/as. Sánchez Vicente, Doblado Ginés y 
Duarte González aprobaron las solicitudes pre-
sentadas. Y habiendo resultado que el número 
de solicitudes presentadas cubre exactamente 

el de las vacantes producidas, dichos candida-
tos han quedado elegidos como miembros de 
Junta de Gobierno, según el Artículo 53 del Es-
tatuto de Régimen Interior, por lo que el acto de 
elección por voto directo que estaba previsto 
para el próximo día 19 de Febrero, NO SE LLE-
VARÁ A EFECTO por ser innecesario.

16 de febrero
Nuestro Presidente y su compañero de Junta 
Manuel Verdute Díaz acudieron a participar 
en el programa de radio «Luz de Luna» de la 
emisora Onda Capital. La radioemisión tuvo 
lugar el día 16 de febrero. En dicha emisión 
se trató sobre la situación actual del sector 
de los agentes comerciales provocada por 
la crisis del Covid-19 y sobre los diferentes 
apoyos y medidas por parte del Gobierno y 
la Junta de Andalucía.

Vida Colegial
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Nueva Junta de Gobierno del 
Colegio
22 de enero
Ha tomado posesión la nueva Junta de Gobier-
no del Colegio, que ha quedado constituida de la 
manera siguiente:

PRESIDEntE: D. Miguel Arrebola Medina
VICEPRESIDEntE: D. Francisco Javier Arjona Díaz
SECREtARIo: D. Federico Pouzols Ríos
tESoRERo: D. Víctor M. Sayago Delgado
ContADoR: D. Daniel Guerrero Misa
VoCAL 1º: D. Miguel Ángel Ramos Domínguez
VoCAL 2º: D. Alfonso Lucas Ocaña
VoCAL 3º: D. José Pedro Vázquez Morales
VoCAL 4º: D. Manuel Verdute Díaz
VoCAL 5º: D. Francisco Romero Cortés

De izquierda a derecha, D. Manuel Verdute Díaz, D.Carlos Adriansens Cadenas, D. Miguel Arrebola 
Medina Y Dª Inés de la Cámara.

Vida Colegial

Nueva Junta de Gobierno COAC Sevilla.

Nuevos componentes de la Junta de Gobierno COAC Sevilla.
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Ofrenda floral a la 
Hermandad de los Panaderos

Reunión de la Comisión de trabajo para la celebración del 
Centenario del Colegio

Visita del Presidente al Círculo 
Mercantil e Industrial de Sevilla

31 de marzo
En la mañana del Miércoles Santo, miembros 
de este Colegio Oficial de Agentes Comerciales 
acudieron a la vecina Hermandad de los Pana-
deros para realizar una ofrenda floral.
En la foto podemos ver, entre otros, al Herma-
no Mayor de la Hermandad, D. Ángel Corpas, 
al Presidente D. Miguel Arrebola Medina, el Vi-
cepresidente D. Francisco Javier Arjona Díaz, el 
Secretario D. Federico Pouzols Ríos, el Vocal D. 
Manuel Verdute Díaz y otros miembros de la 
Hermandad.

26 de abril
En abril tuvo lugar en la sede del Colegio la primera 
reunión de la comisión de trabajo cuyo objetivo es 
comenzar a perfilar y organizar los diferentes actos 
que se llevarán a cabo para la celebración del primer 
centenario de la constitución de nuestra entidad el 
próximo año 2022.
En la fotografía podemos ver, entre otros, a Pedro 
Vázquez, José Manuel Pozo, Antonio Mena,  Federico 
Pouzols, Javier Arjona, Miguel Arrebola, Francisco Pé-
rez, Manuel Verdute y Gustavo de Medina Álvarez.

16 de abril
Nuestro Presidente acudió a la sede del Círculo Mercantil 
e Industrial de Sevilla para visitar la exposición «Portadas 
de feria y carteles de fiesta primaverales».
Allí mantuvo un encuentro con el Presidente de dicha insti-
tución. En la foto podemos ver a nuestro Presidente junto 
a D. Práxedes Sánchez Vicente (Presidente del Círculo Mer-
cantil e Industrial de Sevilla y compañero colegiado).
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30 de abril
Nuestro Presidente y Vicepresidente 
realizaron el 30 de abril una visita ins-
titucional al Sr. Presidente del Círculo 
Mercantil e Industrial de Sevilla, para 
agradecerle en primer lugar su adhe-
sión a la solicitud de la Medalla de la 
Ciudad con motivo del 100 Aniversario 
de la fundación de nuestro Colegio y en 
segundo lugar hacerle entrega de una 
copia del registro realizado en nuestro 
Ayuntamiento.

Visita al CÍrculo 
Mercantil e Industrial 
de Sevilla

10 de mayo 
Nuestro Sr. Presidente y el Sr. Secretario, acudie-
ron a la sede del Excelentísimo Ateneo de Sevilla 
para mantener una reunión con el Presidente de 
dicha institución, D. Alberto Máximo Pérez Cale-
ro.Entre otras cuestiones, se habló y debatió so-
bre nuestra solicitud al Ayuntamiento de Sevilla 
de la Medalla de la Ciudad para el Colegio.

11 de mayo 
Tras el éxito de los talleres «Impulsando el talento 
comercial» se informó sobre el comienzo de los nue-
vos talleres «Desarrollo de competencias comercia-
les«, impartidos por Dña. Aurora Doblado Ginés.

Visita a la sede del 
Excelentísimo Ateneo de 
Sevilla

Nuevos talleres «Desarrollo 
de competencias comerciales» 
de Aurora Doblado
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Visita institucional a la 
Hermandad de la Macarena
21 de mayo
Nuestros Presidente y Vicepresidente mantuvie-
ron un encuentro en la Basílica de la Macarena 
con el Hermano Mayor de esta hermandad, D. Jo-
sé Antonio Fernández Cabrero, en agradecimiento 
por el apoyo incondicional para la concesión de la 
Medalla de la Ciudad de Sevilla a este Colegio.

El Colegio Oficial de Agentes Comerciales de 
Sevilla agradecido con el Sevilla F.C.

19 de julio
Desde este Colegio queremos mostrar nuestro más 
sincero agradecimiento al Sevilla F.C. por su importan-
te apoyo en la concesión de la Medalla de la Ciudad, la 
cual fue otorgada a este Colegio por parte del Ayunta-
miento de Sevilla en reconocimiento a la labor realizada 
y coincidiendo con la celebración del 100 Aniversario. 
En la fotografía podemos ver, de izquierda a derecha, a 
D. Francisco Romero Cortés (vocal del Colegio), D. José 
Castro Carmona (Presidente del Sevilla F.C.), y D. Miguel 
Arrebola Medina (Presidente de COAC Sevilla).

Desde este Colegio queremos agradecer enor-
memente al Real Betis Balompié  su apoyo in-
condiconal para la concesión de la Medalla de 
la Ciudad, que fue otorgada a este Colegio por 
parte del Ayuntamiento de Sevilla en reconoci-
miento a la labor realizada y coincidiendo con la 
celebración del 100 Aniversario. Tanto nuestro 
Presidente, D. Miguel Arrebola como nuestro 
vocal, D. Manuel Verdute fueron acogidos con 
gran cariño por D. Ángel Haro (Presidente del 
Real Betis Balompié) y D. José María Pagola Se-
rra (Consejero del Real Betis Balompié), así co-
mo por D. Rafael Gordillo.

El Colegio Oficial de Agentes Comerciales de 
Sevilla agradecido con el Real Betis Balompié

D. Manuel Verdute (Vocal de COAC Sevilla), D. Ra-
fael Gordillo, D. Miguel Arrebola Medina (Presi-
dente de COAC Sevilla), D. Ángel Haro (Presidente 
del Real Betis Balompié) y nuestro compañero 
colegiado D. Joaquín Pagola Serra.
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Reunión con el Director 
Comercial de FIBES

Nuevo convenio de colaboración con Costco

El Club Nicolás 
Fontanillas sigue 
manteniendo el ritmo

24 de mayo
Dentro de la visita institucional realizada por el 
Presidente y Vicepresidente de nuestro Colegio 
al Palacio de Congresos y Exposiciones, se man-
tuvo una reunión con el Director General Comer-
cial de FIBES, D. José Manuel del Río Castillo. En 
dicha reunión se trataron varios asuntos, entre 
los cuales se destaca la concesión de la Medalla 
de la Ciudad de Sevilla al Colegio y los próximos 
actos institucionales que se organizarán para ce-
lebrar el Centenario del Colegio.

25 de mayo
En mayo se firmó en nuestra sede so-
cial un nuevo convenio de colaboración 
con la firma Costco Wholesale, gracias 
al cual los colegiados/as tendrán benefi-
cios exclusivos como colectivo. A la firma 
del convenio acudieron por parte de la 
firma Costco Dª Isabel María González 
Íñigo y Dª Inmaculada Bayón Florencio.

27 de mayo
D. Manuel López Morales y D. Juan 
Jaén Cárdenas, miembros del Club 
Nicolás Fontanillas, están colabo-
rando con el Colegio durante estos 
tiempos de crisis digitalizando los 
libros oficiales, ficheros y todas las 
fotografías existentes en el archivo 
gráfico del colegio. Es de reconocer 
su innegable labor en bien de este 
colectivo.
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Encuentro empresarial organizado por la 
Confederación de Empresarios de Sevilla

Visita institucional de nuestro Presidente y Vicepresidente 
a la Cámara de Comercio de Sevilla

28 de mayo
Nuestro Presidente acudió a la sede de la Confederación de Empre-
sarios de Sevilla, donde mantuvo una reunión con el Presidente de 
dicha institución, D. Miguel Rus Palacios. Entre 
otras cuestiones, se habló sobre la concesión 
de la Medalla de la Ciudad de Sevilla a nuestro 
Colegio, invitándosele a su participación en 
futuros actos.

2 de junio
El pasado mes de junio nuestro Presidente y Vicepre-
sidente, acudieron a la sede la Cámara de Comercio 
de Sevilla, en agradecimiento por la adhesión institu-
cional de la Cámara para la concesión de la Medalla de 
la Ciudad de Sevilla a este Colegio. Durante la reunión 
mantenida se establecieron las bases de un futuro 
convenio de colaboración entre ambas entidades.

Reunión de la Sección 24 en FIBES. Feria Surmueble 2021
21 de mayo
Los miembros de la Sección 24 se reunieron con el Director comercial de FIBES, D. José Manuel del Río, 
para organizar y poner en común diferentes puntos de vista en relación a la edición de la Feria Surmueble 
2021, la cual se realizó durante el mes de octubre. Al acto acudieron invitados por ambas partes, el Presi-
dente y Vicepresidente del Colegio, D. Miguel Arrebola Medina y D. Francisco Javier Arjona Díaz.
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Visita de nuestro Presidente y Vicepresidente al 
Ayuntamiento de Sevilla

Comisión Revisora de 
Cuentas

4 de junio
Reunión con Dª Isabel María Cuadrado Estepa 
(Directora General de Economía y Comercio) y 
con D. Francisco Javier Páez Vélez Bracho (Te-
niente de Alcalde Delegado del Área de Econo-
mía y Comercio, Relaciones con la Comunidad 
Universitaria y Área Metropolitana).
Durante la misma se trataron diferentes cues-
tiones que nos atañen; entre ellas cómo hacer 
llegar nuestras propuestas colegiales a profe-
sionales de la agencia comercial, así como pro-
mover la participación del Colegio en actuacio-

nes comerciales y estar presente en organiza-
ciones industriales, comerciales, etc.
Igualmente se agradeció el apoyo recibido por 
parte del propio equipo de trabajo del Ayun-
tamiento en la concesión de la Medalla de la 
Ciudad a nuestra corporación.

11 de junio
La Comisión Revisora de Cuentas acudió a 
la sede del Colegio para el examen de las 
cuentas correspondientes al ejercicio 2020, 
las cuales fueron aprobadas según se reco-
ge en acta.

En la foto podemos ver al presidente de la co-
misión, D. Daniel Guerrero Misa.
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Reunión de la Sección 9:
Tejidos, Confección, 
Paquetería y Mercería

Celebración Asamblea 
General Ordinaria

21 de junio
Los miembros de la Sección nº 9  “Textil” 
retomaron sus reuniones tras la pandemia 
del Covid-19 en la sede social del Colegio, 
para tratar distintos asuntos 
de interés para el sector.
Los asistentes trataron so-
bre la actualización y pues-
ta al día de su Revista Onli-
ne de la Sección 9 e invitan 
a todos a participar y cola-
borar con la misma. A con-
tinuación se entregaron los 
listados de clientes actualiza-
dos y se comunicaron las últimas ofertas 
de representación recibidas a los compa-
ñeros interesados.

28 junio, 2021
El pasado día 25 de Junio se celebró la Asam-
blea General Ordinaria correspondiente al 
año en curso. En ella se aprobaron las cuentas 
del ejercicio 2020 así como los presupuestos 
para el 2021.
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Visita a la sede la Diputación de Sevilla

Seminarios impartidos en la sede del Colegio Oficial de 
Agentes Comerciales de Sevilla y Provincia

3 de agosto
Nuestros Presidente y Vicepresiden-
te acudieron a la sede del la Diputa-
ción de Sevilla. Mantuvieron allí una 
reunión con D. Fernando Rodríguez 
Villalobos (Sr. Pre-
sidente de la Di-
putación) donde 
se trataron dife-
rentes cuestiones 
de interés para los 
colegiados/as de la 
provincia, así como 
futuras colabora-
ciones con motivo 
del Centenario de nuestra entidad. Se 
agradeció a su vez el apoyo recibido 
por parte de la Diputación en la con-
cesión de la Medalla de la Ciudad a 
nuestra corporación.

26 de octubre
Durante el mes de noviembre el Colegio orga-
nizó una serie de seminarios destinados a una 
mejor capacitación profesional para nuestros 
colegiados/as y sus familiares. Dichos semi-

narios fueron impartidos por el asesor fiscal 
(D. José Ramón Barrera Hurtado), los asesores 
jurídicos (D. Antonio Cadillá y D. Román Cano 
Lumera) y nuestra compañera y consultora co-
mercial Dª Aurora Doblado Ginés.
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16 de diciembre
El pasado jueves 16 de diciembre tuvo lugar en la 
sede del Círculo Mercantil e Industrial de Sevilla la 
presentación del Cartel Conmemorativo que cele-
bra los cien años de la fundación de este Colegio.
En dicho acto se relacionaron los próximos even-
tos que tendrán lugar durante el año 2022 para 
conmemorar tan importante hito.
La autora del cartel, Dª Noelia Sierra Domínguez. 
acudió al acto para explicar los detalles de su 
obra y dedicar unas palabras de agradecimiento 
a nuestro Colegio.
El acto fue presidido por el Presiente del Círcu-
lo Mercantil y compañero colegiado (D. Práxedes 
Sánchez Vicente), la Directora general de economía 
y comercio del Ayuntamiento de Sevilla (Dª Isabel 
María Cuadrado Estepa), y nuestro Presidente 
(D. Miguel Arrebola Medina).

Reunión de la Junta de Gobierno en la sede de la Cámara de 
Comercio de sevilla

Miembros de la Junta de Gobierno junto con el Secretario General de la Cámara de Comercio.

29 noviembre
La Junta de Gobierno se reunió en la sede de la Cámara de Comercio de Sevilla donde mantuvieron 
su reunión periódica. Agradecemos al Secretario General de la Cámara, D. Pedro Delgado, su cálida 
acogida y habitual predisposición, así como al Presidente de la misma, D. Francisco Herrero, quien 
abrió la sesión con unas palabras de bienvenida.

Celebrado el acto de presentación del Cartel 
Conmemorativo del Centenario COAC
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La Ley de Segunda oportunidad es 
una herramienta a disposición de las personas 
físicas, independientemente de su condición de 
empresario, autónomo o consumidor, y que tie-
ne como objetivo la posibilidad de conseguir la 
exoneración de deudas. Es un instrumento que 
nuestro ordenamiento jurídico prevé desde el 
año 2015 para aquellas personas que sufren un 
estado de insolvencia debido a un sobreendeu-
damiento financiero. Siempre, claro está, será in-
dispensable que la persona física, denominada 
deudor, haya agotado su patrimonio y se someta 
a un proceso judicial de concurso de acreedores.

No desvelaríamos ningún secreto al afirmar que 
resulta más contraproducente para el sistema fi-
nanciero una persona condenada de por vida al 
pago de deudas, que permitirle la exoneración 
cumpliendo unos requisitos de buena fe y darle 
la posibilidad de empezar desde cero. La expe-
riencia nos dice que quien se ve abocado al pago 
de deudas le resulta desincentivador continuar 
generando ingresos y termina apartándose del 
tráfico mercantil para incorporarse a una de las 
lacras de nuestro país, la economía sumergida. 
Por eso, la Ley 25/2015, de 28 de julio, de me-
canismo de segunda oportunidad, es conscien-
te de esta situación y reconoce que muchas si-
tuaciones de insolvencia son debidas a factores 
que escapan del control del deudor de buena fe, 
planteándose entonces el fundamento ético de 

que el ordenamiento jurídico no ofrezca salidas 
razonables a este tipo de deudores. 

¿QUé REQUISItoS DEBEn CUMPLIRSE?

Los requisitos para acogerse al mecanismo de 
segunda oportunidad son los siguientes:
1º No poder hacer frente a las obligaciones exigi-
bles, tales como el impago de cuotas de hipoteca 
o créditos, proveedores, Hacienda Pública, etc.
2º No contar con bienes suficientes para el pago 
de las deudas. 
3º Intentar un Acuerdo Extrajudicial de pagos 
con los acreedores. Este trámite debe realizarse 
en Notaría en caso de personas físicas consumi-
doras, o en el Registro Mercantil en caso de per-
sonas físicas autónomos o empresarios.
4º Que el concurso de acreedores no haya sido 
declarado culpable. Esta exigencia puede de-
finirse, grosso modo, en que la insolvencia no 
haya sido provocada intencionadamente por el 
deudor.
5º Que el deudor no haya sido condenado en 
sentencia firme por delitos contra el patrimonio, 
contra el orden socioeconómico, de falsedad 
documental, contra la Hacienda Pública y la Se-
guridad Social o contra los derechos de los tra-
bajadores en los diez años anteriores a la decla-
ración de concurso.
6º Afrontar el pago de los créditos no exonera-
bles: gastos generados durante el proceso con-

informa
Asesoría Jurídica

la oportunidad de una 
segunda vida sin deudas
¿Qué es la Ley Segunda Oportunidad?
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Asesoría Jurídica informa

cursal y los intervinientes en el mismo (abogado, 
administrador concursal, procurador, …) y los 
créditos privilegiados (son aquellos garantizados 
por hipoteca y el 50% de los créditos con admi-
nistraciones públicas). Del modo de satisfacción 
de este último requisito, se hará depender el 
tipo de exoneración al que pueda acogerse el 
deudor, pudiendo distinguir los siguientes:
 
• Exoneración inmediata o régimen general: 
una vez concluido el proceso concursal, si el deu-
dor ha tenido capacidad económica para abonar 
los créditos no exonerables, se exonerarán el 
resto de sus créditos y deudas –salvo pensiones 
de alimentos y créditos con administraciones pú-
blicas–.

• Exoneración diferida mediante plan de pa-
gos o régimen especial: los créditos no exone-
rables serán fraccionados en un plan de pagos 
acorde a los ingresos del deudor, y siempre en 
un periodo no superior a cinco años. La resolu-
ción de la exoneración se hará efectiva al cumpli-
miento del plan de pagos, por eso se denomina 
exoneración diferida. 

Para poder acceder a la exoneración diferida, el 
deudor debe haber colaborado durante el pro-
ceso concursal y no podrá acogerse si el deudor 
rechazó, dentro de los cuatro años anteriores, 
una oferta de empleo adecuado a su capacidad 
y formación.

¿SE “PERDonAn” toDAS LAS DEUDAS o 
HAY ExCEPCIonES?

Hay que tener en cuenta que el mecanismo de 
Segunda oportunidad no permite la condona-
ción de todas las deudas de una persona. Co-
mo hemos indicado, al menos el deudor debe 
afrontar el coste de los gastos durante el proce-
so concursal, que es el crédito contra la masa, y 
los créditos privilegiados (garantizados con hipo-
teca y el 50% de la deuda con las administracio-
nes públicas). Al margen de lo anterior, el sistema 
permite la exoneración del resto de deudas, con 
dos únicas excepciones:

Créditos públicos: Nos referimos al 50% res-
tante de las deudas con administraciones pú-
blicas y que forman parte de los denominados 
créditos ordinarios. Estas deudas quedan ex-
cepcionadas del sistema de segunda oportu-
nidad. Sin embargo, esta cuestión ha sido ju-
rídicamente muy polémica y cada vez son más 
los Juzgados que están permitiendo la exone-
ración del crédito público, pues el Tribunal Su-
premo dejó abierta esta posibilidad en algunas 
resoluciones.

Pensión de alimentos: son las deudas deri-
vadas de pensiones alimenticias en favor de los 
hijos tras un proceso de separación o divorcio. 
En definitiva, debemos cada vez ser más cons-
cientes de las herramientas que el derecho nos 
ofrece, y que pueden, incluso, permitir a una per-
sona física la condonación de sus deudas para 
empezar desde cero una nueva vida saneada 
económicamente. 

Antonio Cadillá Álvarez-Dardet
Román Cano Lumera

Letrados de la Asesoría Jurídica del COAC.
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Yo tenía veintidós años cuando decidí “ser 
comercial”. Había visto a unos amigos míos dar el 
salto a la profesión de la venta directa y me cau-
tivaron dos cosas: el estilo de vida que tenían (no 
tenían jefe… esto era lo mejor) y no tenían un suel-
do, de hecho ganaban mucho más dinero que 
yo… y sin madrugar.

Debo de reconocer que me dejé embrujar por es-
te estilo de vida y decidí “darme de alta en autó-
nomos” y comenzar una hermosa carrera como 
vendedor.

Bien es cierto que no tardé en darme cuenta que 
la realidad era diferente a la expectativa que me 
había hecho en mi mente. Descubrí que tenia 
tantos jefes como clientes, que ganar mucho di-
nero requería un esfuerzo importante y que lo de 
madrugar… en fin, que te voy a contar.

Lo que si es cierto que descubrí “mi profesión”. 
Empecé a estar cómodo con las personas y co-

mencé a darme cuenta de algo que con los años 
descubriría y desarrollaría, porque entendí que 
esa era la clave de esta profesión, el trato con las 
personas. 

Aprendí a vender como la mayoría, a base de “en-
sayo-error”, esto sirve, esto no sirve. Hoy me pre-
gunto ¿cuánto dinero dejé de ganar simplemente 
por no saber vender, por pensar que vender era 
ofrecer productos? 

Hoy sé que vendas lo que vendas, el producto 
por excelencia es la persona. Esto es lo que me 
llevó a estudiar como poseso acerca del compor-
tamiento humano y a fecha de hoy haber desa-
rrollado todos los cursos formativos para ayudar 
a otros vendedores a mejorar sus resultados y 
fundamentalmente el Programa EXPERTO EN 
VENTAS, Título Propio de CEU San Pablo Andalu-
cía, otorgando de esta manera el rigor necesario 
para formarse en la profesión.

Una vez escuché a un señor decir algo que me im-
pactó mucho: “el diez por ciento de las personas 
nunca te comprarán nada. Otro diez por ciento te 
comprará lo que les ofrezcas. Tu trabajo consiste 
en encontrar ese diez por ciento”. 

Me he dado cuenta que muchos vendedores si-
guen en esa línea, buscando el porcentaje má-
gico del diez por ciento de éxito en sus visitas 
comerciales.

Ese mismo día me surgió una pregunta: ¿qué 

Ayer vender era 
una técnica, hoy 
es una ciencia

Pepe Cabello
Coach Organizacional. Profesor del IP CEU San Pablo Andalucía y Director 
del Programa Experto en Ventas (Título Propio CEU San Pablo Andalucía)

OPINIÓN
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pasa con el otro ochenta por ciento? Y descubrí 
que el éxito del vendedor no es encontrar el diez 
por ciento de la gente que lo compra todo, sino 
aumentar ese porcentaje poniendo foco en el 
ochenta por ciento que se va “indiferente”. 

Comprendí que podría pasar de las “probabilida-
des” a las “posibilidades” y que “comer un trozo del 
pastel del ochenta por ciento “ requería un trabajo 
personal de formación y de entendimiento.

Luego llegó la ciencia y aportó luz a mi manera de 
ver la venta. Por eso digo que la venta pasó de ser 
una serie de técnicas a una ciencia.

Por otra parte, comprender la manera en la que 
el cliente toma sus decisiones es fundamental, lo 
que llamamos “el proceso psicológico de cómo y 
porqué compramos las personas”. 

Entender al otro y respetar sus procesos mentales 
es clave para garantizar tu éxito en la profesión.

Una vez me dijo un buen amigo: “ser comercial es 
la profesión más fácil de comenzar pero más difí-
cil de sostener”. Qué razón tenía mi amigo. Man-
tenerse en la profesión de la venta requiere de 
diez estrategias fundamentales:

• Gestionar tu propio estado emocional

• Influir en el estado emocional del cliente

• Prepararse a sí mismos física y psicológicamente

• Prospectar eficazmente y disfrutar el proceso, 
amar a las personas

• Crear confianza, esta es la clave

• Crear y mantener interés en los demás

• Clasificar al cliente de manera correcta para per-
der menos tiempo

• Dar al cliente la manera de justificar su compra, 
ya que compramos por razones emocionales pe-
ro justificamos por razones lógicas.

• Aprender a cerrar la venta

• Obtener compromisos y crear futuro… hacer 
amigos. Como decía Joe Girard (record Güines en 
ventas): “El éxito en las ventas es una colección de 
buenas relaciones”.

Ya no basta con conocer el perfil de los clientes 
e identificar sus necesidades, hábitos y experien-
cias; la tarea ahora reside en asesorarlos y acom-
pañarlos para transformar esa relación esporádi-

ca que supone una compra, en un vínculo emo-
cional estrecho y sostenible en el tiempo.

Como dice Tony Robbins, uno de los grandes 
Coach a nivel mundial: “Tu y yo tenemos el mejor 
trabajo del mundo. Si nos preocupamos lo sufi-
ciente , si somos profesionales, si encontramos 
las necesidades de la gente y las cubrimos, con-
seguiremos amigos para siempre y cobraremos 
por ello. 

Eso es increíble así que no lo deis por hecho, ase-
guraros de que estáis enfocados en crear relacio-
nes a largo plazo”. 

Según varias investigaciones científicas, el noven-
ta y cinco por ciento de nuestras decisiones son 
inconscientes y el setenta y cinco por ciento de las 
ventas dependerán exclusivamente de aspectos 
emocionales. 

“UNA VENTA ES UNA TRANSFERENCIA EMOCIO-
NAL”, es una sentencia que vengo declarando por 
los últimos veintiocho años de carrera y esta es 
la clave. 

Las personas compramos “conveniencias”, es 
decir, percepciones (en su mayoría emocionales) 
que creemos adquirir cuando compramos un 
producto o un servicio y que no necesariamente 
esta conveniencia tiene que ver con el producto 
o servicio. Las grandes marcas lo saben y lo lle-
van a su máximo nivel de expresión. Coca Cola 
vendiendo felicidad, Fujitsu vendiendo silencio o 
BMW vendiendo el placer de conducir son claros 
ejemplos de esta concepto. 

La pregunta es: ¿qué vendes tú? ¿Por qué tengo 
que elegirte a ti y no a tu competencia?

¿Qué le emociona al cliente? Esta es la gran pre-
gunta de hoy y aquí está la clave del éxito en nues-
tra maravillosa profesión, al fin y al cabo vender es 
servir. Vender es, literalmente, la profesión del ser-
vicio a otras personas. ¿Habrá algo más hermoso 
y digno que servir al otro… de ser útil a los demás?

Según varias investigaciones 
científicas, el 95% nuestras decisiones 
son inconscientes y el 75% de las 
ventas dependerán exclusivamente de 
aspectos emocionales
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La venta ha cambiado mucho y, aunque 
parezca difícil de creer, no todas las empresas o 
agentes comerciales son conscientes de esto. Los 
clientes exigen estar en el centro de los negocios, 
evalúan a sus vendedores antes de comprarles, 
valoran la experiencia de compra y toman deci-
siones en comunidad (contando con las opinio-
nes de otros clientes). El éxito no está sólo en el 
producto que vendemos sino, cada vez más, en 
cómo se gestiona la venta del mismo. 

Se hace más necesario que nunca contar con de-
partamentos comerciales formados, con sistemas 
de trabajo definidos y comunes, con propuestas 
de valor identificadas y compartidas con toda la 
red comercial y con una fuerza comercial que se-
pa comunicar adecuadamente esa propuesta de 

valor. La profesionalización del agente o departa-
mento comercial no debe ser una cuestión de ta-
maño del negocio sino, más bien, es lo que hará 
al negocio convertirse en grande y diferente. Un 
objetivo para nuestros comerciales y para las pe-
queñas o medianas empresas puede ser implan-
tar sistemas de trabajo que ya funcionan con éxi-
to en compañías más grandes.

Qué es y cómo funciona el proceso de venta
El proceso de venta es aquel que se produce en-
tre la primera toma de contacto con un cliente po-
tencial y la realización de la venta del producto o 
servicio. Es muy común encontrar profesionales y 
empresas que realizan la actividad comercial sin 
prestar atención a la importancia de este proceso 
y mantienen un alto grado de desorden e impro-
visación. En la actualidad nuestros clientes tienen 
acceso a muchísima información, pueden elegir 
y cambiarnos fácilmente por la competencia y se 
cae en la tentación de competir sobre todo en 
precio. No solemos pensar en qué podemos ha-
cer nosotros de forma diferente a la competencia 
para ser competitivos sin hablar de precios.

La idea fundamental es comprender que la venta 
es la consecuencia de un proceso de gestión co-
mercial. El objetivo no debe ser solamente “ven-
der algo” sino hacerlo de manera excelente du-
rante todo el proceso, creando una Experiencia 
Cliente que te diferencie de los demás y sea valo-

El proceso de venta 
como elemento 
diferenciador
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rada por ellos. Para dejar de competir en precio 
debemos aprender a crear valor y una forma de 
hacerlo es a través del proceso de venta.

De qué se compone el proceso de venta
El proceso lo forman un conjunto de fases o pa-
sos todos ellos necesarios e importantísimos pa-
ra finalizar con la realización de una venta satis-
factoria tanto para la empresa como para el clien-
te. Este punto es importante porque cualquier 
venta debe basarse en la satisfacción de ambas 
partes y no sólo de una de ellas (el conocido como 
win win) o de lo contrario lo más seguro es que 
ese cliente no vuelva a repetir la compra.

El proceso lo componen varias fases que van des-
de recabar información del cliente hasta el pro-
ceso final de negociación y cierre de acuerdos y 
en ellas entran en juego diferentes habilidades y 
capacidades que se pueden entrenar y mejorar. 
Además, el proceso debe entenderse con un for-
mato circular, es decir, una vez se culmina con la 
venta, el proceso se reinicia.

Cuáles son los pasos del proceso de venta
De forma muy resumida y genérica, en todo pro-
ceso comercial se pueden diferenciar las siguien-
tes fases:

1.- tomar contacto con el cliente y recabar 
información: En esta fase toman importancia la 
capacidad de empatía y escucha activa. El comer-
cial debe ser capaz de extraer la máxima infor-
mación posible del cliente que sea relevante para 
poder trabajar la siguiente fase. Es recomendable 
incluso, si es posible, ir a la primera toma de con-
tacto con información ya obtenida de fuentes pú-
blicas para que la primera reunión sea aún más 
provechosa y demostremos al cliente que nos 
preocupamos por conocerle bien.

2.- tratamiento de la información recabada 
del cliente: En esta fase entra en juego nues-
tra capacidad de analizar y segmentar a nuestro 
cliente, identificar sus necesidades concretas, el 
por qué y para qué de su iniciativa de compra y 
cuál es su “dolor” (pain). Igualmente debemos sa-
ber planificar nuestra acción comercial posterior. 
Es clave no fallar en este punto y estar seguros de 
que trabajamos con información cierta.

3.- Creación de una propuesta de valor para 
el cliente: Momento clave en el que debemos 
ser capaces de utilizar lo conocido sobre el clien-
te para realizarle una propuesta personalizada 
que sea perfecta para cubrir sus necesidades. 
En este punto aparecen la creatividad y la inno-
vación como aspectos importantes. Es impres-
cindible además que aseguremos que el valor 
que aportamos sea relevante para el cliente (no 
sólo para nosotros).

4.- Comunicación y entrega de nuestra pro-
puesta: Una vez diseñada nuestra propuesta, es 
esencial saber presentarla y comunicarla adecua-
damente. Los atributos más importantes de nues-
tra propuesta deben ser comprendidos perfec-
tamente por nuestro cliente. Aquí es importante 
desarrollar habilidades de presentación, comuni-
cación e influencia. De nada sirve todo el esfuerzo 
en fases anteriores si no somos capaces de con-
seguir que nuestro cliente conozca perfectamente 
los aspectos relevantes de nuestra propuesta.

5.- negociación y cierre de acuerdos: Fase fi-
nal en la que se consigue atender las posibles ob-
jeciones de nuestro cliente y llegar a un acuerdo 
satisfactorio para ambas. Habitualmente se cae 
en el error de dejarse llevar por las prisas o deter-
minadas urgencias para cerrar acuerdos incom-
pletos, temporales o con efecto en el corto plazo. 
Es evidente que cada caso tiene sus circunstan-
cias, pero la mejor manera de cerrar un acuerdo 
es siempre aquel que está basado en la honesti-
dad entre las partes, en la satisfacción de los inte-
reses de ambos y en la creación de una relación 
perdurable en el tiempo. Si ambas partes salen 
beneficiadas del acuerdo, estaremos en disposi-
ción de volver a trabajar con el cliente y tendre-
mos más posibilidades de generar con él una re-
lación comercial exitosa a largo plazo.

Para tener éxito en esta fase es importante de-
sarrollar habilidades de negociación e igualmen-
te de comunicación e influencia ya comentadas 
antes. Es importante en esta fase conocer de 
antemano nuestras posibles cesiones e incluso 
prever las posibles cesiones de nuestro cliente. 
Ser un buen negociador se basa precisamente 
en saber gestionar las cesiones que hacemos en 
la negociación.
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Una vez se culmina la última fase no debe enten-
derse que el proceso termina, sino que sería ne-
cesario reiniciarlo. Una buena forma de hacerlo 
podría ser continuar con un seguimiento postven-
ta y recabando información sobre el nivel de satis-
facción del cliente con nosotros. Debemos saber 
si hemos sido capaces de cumplir realmente sus 
expectativas, si sería capaz de recomendarnos o 
si por el contrario ha quedado insatisfecho y de-
bemos realizar alguna acción adicional.

Todas las fases son muy importantes para crear 
un proceso de venta excelente. La idea funda-
mental para tener éxito es poner al cliente en el 
centro de nuestro negocio y hacerle sentir espe-
cial. Hay una frase de Maya Angelou que me gusta 
mucho que dice “La gente olvidará lo que dijiste, 
olvidará lo que hiciste, pero nunca olvidará cómo 
les hiciste sentir”. Todas nuestras decisiones y ac-
ciones deben tener el foco puesto en el cliente, en 
identificar quién es, qué hace, cómo lo hace, qué 
piensa, qué le motivan, qué le preocupa, en qué 
entorno se mueve, qué capacidad económica tie-
ne, qué aspectos sociales, geográficos, demográ-
ficos le afectan, etc...

La clave sería crear una cultura clientecéntrica en 
nuestra actividad comercial y ser capaces de em-
patizar con la realidad de nuestros clientes para 
ofrecerles una experiencia de compra diferente a 
los demás.

Cómo mejorar nuestras habilidades 
comerciales
El proceso comercial, como cualquier cosa en la 

vida, puede entrenarse y mejorarse. La clave es 
identificar las principales habilidades personales 
o técnicas que interfieren en el proceso, diagnos-
ticar en cuales de ellas somos fuertes y en cuales 
necesitamos mejorar. Las más importantes son 
las identificadas anteriormente (empatía, escucha 
activa, comunicación, creatividad, planificación, 
análisis o negociación) y estas se pueden mejorar 
con formación y entrenamiento basado en prác-
tica individual o a través de mentorías profesio-
nales. Además, es muy importante diseñar una 
buena sistemática comercial y metodologías ági-
les que optimicen la parte del proceso que sea 
siempre igual y podamos ahorrar tiempo para de-
dicarlo a aquella parte del proceso que requiere 
de respuestas o trabajo especializado.

Otro aspecto importante para mejorar es tener 
capacidad de detección de errores, aceptar ade-
cuadamente las opiniones negativas y sacar el 
aprendizaje de ello. Detrás de una venta exitosa 
puede haber decenas de clientes que abando-
nan, por lo que la venta requiere también del de-
sarrollo de una actitud de resiliencia y tener clara 
la ecuación éxito/abandono. Debemos perder el 
miedo al fracaso. Es imprescindible saber siem-
pre por qué un cliente abandona. Esto nos dará 
una información valiosísima sobre cómo mejorar. 
Cada cliente insatisfecho o enfadado es siempre 
una oportunidad de aprendizaje.

El talento comercial lo puede desarrollar cualquie-
ra que se lo proponga, hasta los profesionales de 
perfiles más técnicos. No está ligado a funciones 
concretas, sino que debe ser entendido como 
una habilidad más a la hora de relacionarse entre 
profesionales. Todos tenemos talento comercial y 
para desarrollarlo debemos dejar atrás miedos o 
creencias limitantes, formarnos y entrenar. No po-
demos seguir con estereotipos como “yo soy más 
técnico que comercial” o “él es una persona ex-
trovertida por lo que sería un buen comercial”. Mi 
experiencia me dice que no hay fórmulas mágicas 
y que todo depende de una combinación de ade-
cuada de actitud, conocimientos (innatos o adqui-
ridos) y entrenamiento continuo, independiente-
mente del perfil de cada uno.

es muy importante diseñar una buena 
sistemática comercial y metodologías 
ágiles que optimicen la parte del 
proceso que sea siempre igual y podamos 
ahorrar tiempo para dedicarlo a 
aquella parte del proceso que requiere 
de respuestas o trabajo especializado
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‘Manteniendo el ritmo’

El año 20221 lo hemos tenido muy 
complicado en todos los sentidos y en todas 
las direcciones, debido a esta pandemia que 
estamos padeciendo, y que la está sufriendo el 
mundo. Todo lo que teníamos en mente no lo 
hemos podido realizar, pero la situación provo-
cada por el Covid-19 se tendrá que normalizar, y 
entonces podremos seguir con todas las activi-
dades que se nos vayan ocurriendo, dentro de 
nuestras posibilidades.

De hecho, para este año 2022 estamos preparan-
do una visita a la población onubense de SANLÚ-

CAR DEL GUDIANA, se irá informando, como es 
costumbre, conforme se vayan haciendo las co-
rrespondientes gestiones de dicha excursión.
Relacionamos pues las dos únicas actividades 
que hemos podido efectuar.

OCTUBRE :  
Día 28 nos desplazamos en autocar, unas trein-
ta personas, a la población de MONTILLA (Cór-
doba) en la cual, y acompañados de una guía, 
se nos mostraron algunos de los monumentos 
de esta bella Ciudad, también visitamos las Bo-
degas Alvear.

Actividades realizadas 
en el año 2021
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NOVIEMBRE :
Día 11 se ofició en la Parroquia de San Andrés 
una Misa de Difuntos, a la que asistieron un nu-
trido grupo de personas del Club y familiares de 
los compañeros fallecidos últimamente.

Lamentamos tener que notificar la pérdida en 
este año de los colegiados asociados a este 
Club, que relacionamos a continuación, a los 
que deseamos con nuestro mejor recuerdo 
Descansen en Paz.

D.  Antonio  Alvarado  Cifuentes
D.  José  Cabello  Aguilocho
D.  Miguel  Ortiz  Reyes
D.  Juan  Parra  Gómez
D.  José  Manuel  Pineda  Bejarano
D.  Carlos  Santiagosa  Fernández
D.  Antonio  Soto  Montesinos
D.  Joaquín  Gómez  Rodríguez
D.  Ángel   Perdiguero  Valdecantos

Recordamos que las oficinas de este Club están 
abiertas por las mañanas en la sede colegial, 
y siempre hay algún compañero dispuesto a 
atenderles. No duden en pasarse por ella.




