
REDACCIÓN 
 Logroño.  Mariola Bravo es la actual 
presidenta del Colegio de Agentes 
Comerciales de La Rioja. Desde esa 
perspectiva analiza el estado de una 
profesión en alza y cada vez más 
demandada por las empresas. 
– La suya es una profesión relati-
vamente desconocida, pero su im-
portancia es vital en el engranaje 
económico de nuestra sociedad, 
¿por qué pasan tan desapercibi-
dos? 
– Generalmente el agente comer-
cial desarrolla su actividad repre-
sentando los productos de una o 
varias empresas frente a otra em-
presa o comercio. Es parte del pro-
ceso previo para que muchos de 
esos productos se puedan ofrecer 
tanto en un centro comercial, como 
en el comercio de proximidad. Nues-
tra labor no es tan visible en esos 
casos para el cliente final, sino que 
somos normalmente el nexo entre 
el comercio y el fabricante. 
– Explíqueme, para que la socie-
dad les reconozca más fácilmen-
te, cuáles son las funciones de un 
agente comercial 
– Es un profesional autónomo que 
promueve, negocia o concreta, ope-
raciones mercantiles de venta de 
productos en nombre de una o va-
rias empresas a las que represen-
ta, mediante una retribución por 
venta y en una zona geográfica de-
terminada. Desarrolla unas funcio-
nes de apertura de nuevas zonas 
comerciales o mercados, impulso 
de ventas en ellos y creación de va-
lor de marca. También gestiona su 
cartera de clientes y la tramitación 
de posibles incidencias. 
– ¿Qué ventajas da la colegiación? 
– Partiendo de la premisa de que 
en nuestro epígrafe 511 la colegia-
ción es obligatoria, las ventajas son 
muchas, las fiscales del epígrafe, 
son la posible desgravación de la 
totalidad de los gastos relaciona-
dos con la actividad y respecto a los 
servicios colegiales, me gustaría 
destacar el asesoramiento jurídico 
y fiscal al colegiado, la bolsa inter-
na de trabajo, los convenios con em-
presas e instituciones, la posibili-
dad de uso de salas y despachos 
del COAC, la formación específica 
continua, etc., todo ello sin coste 
adicional a la cuota trimestral cole-
gial que también es deducible.  

– ¿Mantiene el Colegio relación con 
el ámbito educativo y especialmen-
te al dedicado a la formación de 
los futuros agentes comerciales? 
– Sí mantenemos relación, realiza-
mos charlas tanto en la sede como 
en sus centros, para alumnos de los 
grados relacionados con el comer-
cio.  Para las nuevas colegiaciones, 
el COAC de La Rioja asume el cos-
te de la matrícula del curso para la 
colegiación, encargándose de la ins-
cripción, y a la finalización con éxi-
to del mismo, se obtiene Título de 
Agente Comercial Oficial expedido 
por el ministerio. En colaboración 
con la Universidad de La Rioja, se 
han llevado a cabo también, varias 
ediciones de un posgrado de Exper-
to Universitario en Agente Comer-
cial. 
– Ustedes han reclamado ayudas, 
a lo largo de este año, para hacer 
frente al aumento de los costes 
(especialmente el de carburante) 
de su actividad, ¿han conseguido 
algo? 
– Conseguimos algo que nosotros 
consideramos que tiene mucho va-
lor y es que todos los partidos po-
líticos de la cámara riojana aproba-
ran por unanimidad una PNL que in-
cluía la creación de una línea de ayu-
das específica para los Agentes Co-
merciales riojanos por la subida de 
precios del combustible, lamenta-
blemente a día de hoy el gobierno 
de La Rioja no ha cumplido aún con 
ese compromiso, el Colegio sigue 
trabajando para que esto se mate-
rialice y trasladar a las instituciones 
y grupos políticos, las problemáti-
cas que en los diferentes sectores 
puedan afectar a nuestros colegia-
dos para buscar soluciones. 
– No hace demasiado han firma-
do un acuerdo de colaboración con 
la FER, ¿en qué consiste? ¿En qué 
va a beneficiar al colegiado?   
– La nuestra es una profesión cla-
ramente al alza y cada vez más de-
mandada por las empresas que ne-
cesitan profesionales de confianza, 
por eso junto con la FER decidimos 
realizar acciones conjuntas para 
acercar al empresario las ventajas 
que estos profesionales le pueden 
ofrecer, como el ahorro de costes al 
no tener que sostener la empresa 
una estructura comercial propia, 
ampliación del alcance territorial de 
venta o apertura de nuevos merca-
dos. Por otro lado, dada la relación 
que existe entre los profesionales 
que ambas corporaciones repre-
sentamos, regulada en la vigente 
Ley de Agencia, es bueno que tra-
bajemos conjuntamente para ga-
rantizarles las condiciones óptimas 
para el desarrollo de su actividad.

«Somos el nexo 
entre el fabricante 
y el comercio»
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Mariola Bravo preside una reunión de su junta directiva.  Fernando Díaz

«El Colegio consiguió 
que el Parlamento 
aprobara ayudas para 
agentes comerciales»
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