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La época de bonanza en la que vender era rel
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Los vendedores salen a flote

Los profesionales del &mbito comercial apenas notan la contraccién del mercado de trabajo.Las empresas necesitan estos perfiles para generar
y mantener su negocio, pero tienen retos que afrontar, como la saturacion del sector y el uso de las nuevas tecnologias. Por Beatriz Elias

1 panorama laboral para los
profesionales de las ventas
puede considerarse optimista
si se compara con el conjunto
del mercado de trabajo. El niimero de
parados registrados en los Servicios Pi-
blicos de Empleo se incrementd en
68.213 personas en octubre, hasta lle-
gar a los 4.085.976 desempleados, se-
gun publico esta semana el Ministerio

ventas prevén mantener o aumentar
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Las fimas contratan a
profesionales con
experiendia, lo que
dificulta el acceso

alos jévenes
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de retenerlos para conseguir ingre-
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que gt el y
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mico complicado. Asi, en un periodo

El comercial ‘senior’
acapara el 22% de las
ofertas de trabajo,

y el'key account
manager; el 12%

de vacas flacas, la i6n de es-
tos perfiles se resiente menos que la
de otros colectivos. “Los comerciales
son los que menos se han visto afec-
tados por el paro y la crisis. Las em-
presas necesitan vender. Ahora no se
trata de mejorar e incrementar el vo-
lumen de ventas o la fa iGn co-

les de ”. Para este exper-
1o, esta recuperacion es todavia inci-
piente y sigue un ritmo moderado,
pero supone un cambio, Alvarez re-

mo ocurria hace tres afios, sino de
poder mantener, al menos, los nive-
les de anteriores ejercicios y asi la es-
tructura de la organizacion”, explica
Xavier Fagella, director de operacio-
nes de Unique.

Jorge Alvarez, director de Euro-
vendex, constata que “en los tltimos
meses se estd reactivando la contra-
tacién de la fuerza comercial. Esto
obedece a la necesidad de impulsar
las ventas y a que se han vuelto a po-
e 3 5 e <
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Radiografia
de la retribuciéon

mmddmdelamimdaydehpmﬁm profesional
parafijarla especialmente es la consecucion de resultados lo
que marca el salario afinal de mes del comercial. Por regla general, el sueldo
de estos perfiles estd compuesto por una cantidad fija y otra variable.Y es esta

] ional. De acuerdo con Eduardo

Qu dstad Search & Selection,"pueden llegar a obtener
mmmmmwmmmmmmm
cifra. Xavier Fagella, director de operaciones de Unique, expone que el

m:ummdmomvmuwmm
cobrando cada vez més peso en las précticas salariales.Como establecer qué
parte s fijay cudl es variable depende del tipo de venta.Jordi Vila Porta,

iales, recoge en su fibro‘iExitol que*si

mmes.wﬁdpuidmwmdam&m:sm
introducidos en el mercado con una demanda, se aconsejan variables
mm el comercial incide muy poco en la venta. Sin

dificiles de vender la némina tiene que ser minimay
hmauwmuwm
En cuanto a la cantidad fija, el salario de mmnuddmmzkﬁmra los
20,000 euros anuales. De acuerdo con Quero, “un buen profesional

Ido di MaMWMMWMy
m‘ ocupar un puesto de direccion”Si tiene un cargo de r
puede superar los 100.000 euros anuales.Vila P mm‘du
la cifra més baja de la horquilla, usted mucho

que
us&dpagadl%demisiﬁnsobm!asverﬂs el comercial se gana la vida
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beneficios extra coche de empresa, mévil o seguro médico. Un buen p pued seido de 35000 a 45.000
de i especializados en MAS tratégicas y de la facturacién de la  también vienen
servicio al cliente, administracion de LoS DEMANDADOS organizacion. Para ambos cargos es  rios retos. hq:omchbmatmenla CONTRATACIONES
ventas, aprovisionamiento y expor- m"W”““m ible contar con un mini-  que vender era relativamente senci-
tamﬂn}unmmemdnunln%rw mo de cinco afios de trayectoria pro-  llo ha quedado atris, por lo que estos

fesional.

los datos de Michael Page, el 43% de Las dificultades

i se han hecho en el Los perfiles junior son los que tienen
Area de gran consumo; en concreto més dificultades para entrar en el
para posiciones de product y brand mercado laboral. Alvarez, de Euro-
manager. Esto significa, segin la fir- vendex, considera que “acceder a un
ma de seleccién, que las emp puesto de comercial como primer
también refuerzan el empleo ahora es més dificil, porque
de marketing. Sin eml , la en- actual hay en el mercado mu-
cuesta del IESE revela que la tenden- chos profes:onal- con experiencia
cia en el drea de admi acion de Oros - 6% i )}y, por tan-
ventas y para los mandos interme- ____E to, las emprms contratan a comer-
dios es mantenerse o disminuir SU e ADECCO Fpasen  Ciales con experiencia”,

presencia.
De forma mas el estudio
Los mds buscados de 2010 de

mem recae la responsabilidad de

mantener, captar y ampliar la carte-
mdechmYdseg\mdomeien-

En cuanto a los dmbitos que més
demandan a este tipo de profesiona-
les, las nuevas tecnologias, la ener-

El gestor de clientes y
el director de grandes
cuentas son los perfiles
con mas posibilidades
de trabajo

gia y las telecomunicaciones son las
areas que mas incorporaciones reali-
zan. En cambio, el sector financiero
y el inmobiliario han ralentizado la
conu'alaclén de comerciales, una

tendencia que se mantiene desde el
pasado ano.

profesionales deben adaptarse a la
nueva situacién. “El futuro es bueno,

merciales. Elmodelasredzssoda-

1.E166% de las redes de ventas

les, por ej es pens:
parapotemiarlad:vm”.wmidua

Para Fagella, el prob

se en-

do a esta labor para conseguir un
nuevo puesto de trabajo”.

Por otro lado, el comercial debera
idenfificar nuevas oportunidades de
negocio, que en estos momentos se

4. Los perfiles ‘junior’son los que
tienen més dificultades para entrar
en el mercado laboral.

5.Los sectores que mas demandan
comerciales son el energético,el de
telecomunicaciones y el de las
nuevas tecnologfas.
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