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e incorporo a la presidencia del

Consejo Autonémico Valencia-

no de Agentes Comerciales (Ca-
vac) en enero de 2020. ;Podria expli-
carnos cuales son sus objetivos?

Cavac se fund6é en 1993 al ampa-
ro de la entonces nueva ley autonémi-
ca. Aglutina los colegios de agentes co-
merciales de Alcoy, Alicante, Castellon
y Valencia. Su objetivo esta en mante-
ner una relacién de comunicaciéon y de
trabajo en comun de los colegios que lo
integran.

También pretendemos, de forma in-
sistente, ser portavoces de este colecti-
vo, de mas de 2.000 personas, que de-
sarrolla su labor en la Comunitat. En es-
tos momentos tenemos que hacer frente
a polémicas como los aumentos de cuo-
tas para autbnomos, reclamar las ayu-
das a los agentes comerciales por la co-
vid-19...

- ({Qué balance puede hacernos de
su primer afo al frente del Consejo?

Teniendo en cuenta que ha trans-
currido durante la pandemia, no ha-
bia otra opcién que estar al lado de los
agentes comerciales que seguian tra-
bajando para que llegaran alimentos,
productos de higiene o geles hidroal-
coholicos, entre otros productos. Des-
de el primer momento transmitimos un
mensaje de tranquilidad (ahora es fa-
cil decirlo) y nos encargamos de sumi-
nistrar a nuestros agentes material de
proteccién para que pudieran realizar
sus visitas.

Actividades como ferias, etc., tam-
bién han caido... ;Co6mo se esta llevan-
do a cabo esta situaci6n?

Es nuestra gran pena. Las ferias son
nuestro mejor ambito de trabajo, son

Carlos Requena, presidente del Cavac

“Necesitamos que
se restablezcan las
ferias urgentemente”

nuestra segunda casa. Es la fiesta de la
venta, del contacto con el cliente y de la
presentacion de productos y novedades
que mantienen o desarrollan el merca-
do. En las ferias no solo se vende, nos
preparamos todos para vender y para
comprar. Necesitamos que operen de
nuevo, de forma urgente.

- ¢(Podriamos decir que ha surgido
“un nuevo agente comercial”?

Lo hemos descubierto ahora, pero ya
existia. Solo que no lo habiamos visto
tan claramente. El agente comercial de
hoy esta mas que preparado informati-
camente, dispone de medios, esta actua-
lizado, tiene una formacion espectacu-
lar segin vamos viendo en sus curricu-
los y nada tiene que ver con la imagen

de simple vendedor que se tenia antes
de él. Todas las profesiones han teni-
do que especializarse y prepararse pa-
ra competir, pero cuando ves las fichas
de las nuevas incorporaciones a los Co-
legios de agentes comerciales son sor-
prendentes, el grado de formaciéon ha
subido muchisimo. Es 16gico, hay mu-
cha competencia, a un agente comercial
nadie le asegura mas remuneracién que
la que se gane él y por tanto solo sobre-
viven los mejores. En este sentido quie-
ro destacar el papel largo y oscuro de los
colegios insistiendo en formacion, for-
macion y formacién, destinando gran-
des recursos y sostenidos en el tiempo.
Pero, los resultados estan a la vista. El
tiempo nos ha dado la razon. e



