
1
OCUPACIÓN 26401047

Vendedores técnicos, en general    

Vendedores técnicos, en general

1.  MisiÓn Y FUnciones

MISIÓN Los vendedores técnicos realizan la venta de productos y/o servicios de una empresa y proporcionan aseso-

ramiento e información técnica, sobre la misma, a los clientes.

FUNCIONES 

Recopilar listas de posibles clientes mediante el uso de directorios y 

otras fuentes.

Conocer los bienes y servicios de la competencia y las condiciones de 

mercado, y mantener actualizados esos conocimientos.

Visitar a los clientes regulares y a los posibles clientes para establecer 

oportunidades de venta y actuar en consecuencia.

Valorar las necesidades y recursos de los clientes y recomendarles los 

bienes y servicios apropiados.

Contribuir al diseño de los bienes o servicios cuando deban ajustarse a 

las necesidades de los clientes.

Preparar informes y propuestas como elementos de la presentación de 

ventas para demostrar los beneficios del uso de los bienes o servicios.

Presupuestar el coste de la instalación y mantenimiento de los equipos 

o servicios.

Supervisar los cambios en las necesidades de los clientes y en las activi-

dades de la competencia e informar sobre ello a la dirección de ventas.

Cotizar y negociar precios y condiciones de venta, y preparar y gestio-

nar contratos de venta.

Organizar la entrega de los bienes, la instalación de los equipos y la 

prestación de los servicios.

Informar a la dirección de ventas sobre las ventas hechas y la viabilidad 

de venta de los bienes y servicios.

Consultar a los clientes después de la venta para garantizar su 

satisfacción, resolver los posibles problemas y prestar apoyo.

2.  coMPetencias

coMPetencias Y conociMientos técnico ProFesionales

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS ESENCIALES

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS OPTATIVAS

TRANSECTORIAL
Comunicarse con los clientes 

Contactar a los clientes por teléfono 

Elaborar estrategias de comercialización 

Emplear capacidades de comunicación técnica 

Garantizar el cumplimiento de requisitos legales

Llevar un registro de las comunicaciones con el cliente 

Mantener la relación con los clientes 

Ofrecer a los clientes servicios de seguimiento 

Preparar informes de ventas 

Priorizas las tareas 

Responder a consultas de clientes 

Responder a solicitudes de presupuesto 

Tener competencias informáticas 

TRANSECTORIAL
Afrontar problemas con actitud crítica 

Crear soluciones para problemas 

Hablar idiomas 

Realizar un análisis de las necesidades de los clientes 

Utilizar programas informáticos de gestión de relaciones 

con los clientes

ESPECÍFICA DEL SECTOR
Aplicar estrategias de ventas 

Atraer a nuevos clientes 

Garantizar la satisfacción del cliente 

Garantizar una actitud centrada en el cliente 

Hacer demostraciones de las funciones de un producto 

Hacer una demostración de los incentivos de ventas 

Llevar un registro de las ventas 

Realizar un seguimiento posventa 

Registrar los datos personales de los clientes 

Supervisar las actividades de venta 

ESPECÍFICA DEL SECTOR
Preparar una factura

Los términos de ocupaciones y puestos de trabajo se utilizan con carácter genérico y omnicomprensivo de mujeres y hombres

CONOCIMIENTOS ESENCIALES

Características del producto

Características del servicio

Comprensión del producto

Técnicas de promociones de ventas

http://data.europa.eu/esco/skill/0da516ee-e70e-4384-be13-f5ff80be8127
http://data.europa.eu/esco/skill/81513fdf-5ea9-4375-9bc4-67ad959ac5de
http://data.europa.eu/esco/skill/13e2378e-0d10-450d-843a-b3592575826e
http://data.europa.eu/esco/skill/c32ad607-0c4d-4e34-b73f-668298f7bf13
http://data.europa.eu/esco/skill/1dae8445-12e5-423a-bb26-824010e299b9
http://data.europa.eu/esco/skill/8b7409b0-e18e-4dfc-9ad9-8ddbcce38849
http://data.europa.eu/esco/skill/2239694b-771a-4586-8b54-2794e361a9ae
http://data.europa.eu/esco/skill/debb8d81-ed7f-447d-853a-5d107fda6fcf
http://data.europa.eu/esco/skill/b0565bd9-29c8-42f6-b174-702970fc2f4f
http://data.europa.eu/esco/skill/adf6bcb1-6fbb-4b77-8be4-65ce20ee04e2
http://data.europa.eu/esco/skill/cace7a77-38b7-4cdf-8171-e17692bef5f6
http://data.europa.eu/esco/skill/2206af0c-3deb-48c5-a544-b9983d347da3
http://data.europa.eu/esco/skill/d15ce60f-ddab-41ce-ba56-398451b77b60
http://data.europa.eu/esco/skill/b9f16465-56a9-426b-a047-0f9f1f95ec92
http://data.europa.eu/esco/skill/03b9b491-fc9b-4868-914a-bf7cd47b5041
http://data.europa.eu/esco/skill/2de4572a-4724-4f76-afc2-72a568a264ac
http://data.europa.eu/esco/skill/31c83903-8fc8-4bd8-9ca4-7a98a9c31eae
http://data.europa.eu/esco/skill/9889b795-d755-41b2-8afd-2e3c87a65a38
http://data.europa.eu/esco/skill/9889b795-d755-41b2-8afd-2e3c87a65a38
http://data.europa.eu/esco/skill/b99aa3b8-0066-46b2-a027-30afae444ad8
http://data.europa.eu/esco/skill/6d97bf55-6fb6-4795-8282-3ef915ae0bb8
http://data.europa.eu/esco/skill/00e53a0a-c0ba-4c9f-a2ed-4706d5832a00
http://data.europa.eu/esco/skill/13e93abd-618c-46df-abbe-1af38ecd1aa2
http://data.europa.eu/esco/skill/de7b8c6c-9ed4-4776-924c-4265dd1d9cde
http://data.europa.eu/esco/skill/97b246e3-4f45-4708-9734-cd3158d868cf
http://data.europa.eu/esco/skill/f4d3a8ff-2db1-4015-aa28-d4564afef3fd
http://data.europa.eu/esco/skill/50181a4b-1cfd-4fbd-ac9a-c1a494b9c5d0
http://data.europa.eu/esco/skill/7f783956-f734-4d56-85de-10f0c1706f8a
http://data.europa.eu/esco/skill/cf22d572-a77f-410d-83e4-3a627cc8df77
http://data.europa.eu/esco/skill/e3e42d54-78bd-4337-aa87-bb31a7670c9a
http://data.europa.eu/esco/skill/1585fc98-bfe4-461f-97fc-734055a2c3ce
http://data.europa.eu/esco/skill/fb3bc9b5-2297-4bba-85b1-60f696a92db8
http://data.europa.eu/esco/skill/d6d3fee7-47e2-47f4-a0ec-6c75f28c6abd
http://data.europa.eu/esco/skill/756ae350-9e1f-4cb9-9c27-6bd99806dadc
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CONOCIMIENTOS OPTATIVOS

Actividades de venta

Comunicaciones electrónicas

Contratación pública electrónica

Equipo de oficina

Equipos agrícolas

Equipos electrónicos y de telecomunicaciones

Especificaciones de software de las tecnologías de la infor-

mación y de las comunicaciones

Estrategias de venta

Herramientas industriales

Normas internacionales relativas a las transacciones 

comerciales

Pagos con tarjeta de crédito

Precio del mercado

Productos de ferretería, fontanería y calefacción

Productos de maquinaria

Productos de maquinaria de la industria textil

Productos de maquinaria para la minería, la construcción y 

la ingeniería civil

Productos químicos

Protección de los consumidores

Sistemas de comercio electrónico

Sistemas multimedia

Tipos de aeronaves

Tipos de buques de navegación marítima

coMPetencias transVersales

coMPetencias claVe

Eurofound indica en una escala de 0-1 la importancia de las competencias transversales para el grupo ocupacional “profe-
sionales de oficinas”.

Destacan las competencias intelectuales y metodológicas. 

Las competencias más importantes son: tener autonomía, recopilar y evaluar información, usar las TIC, tener creativi-
dad y resolución y tener competencias lingüísticas. 

Planificación

Resolución 
de 

problemas
Comunicación

Trabajo en 
equipo

Competencia 
lingüística

*Según Cedefop (Encuesta Europea sobre competencias y empleos)

5 competencias 
clave, 
según estos 
profesionales*

Conocimientos 
sobre 
programas 
específicos 
de gestión 
de ventas.

tecnologÍa

Se valora 
el dominio 
de idiomas, 
especialmente 
el inglés.

idioMas  

Profesionales versátiles, con 
iniciativa y capacidad resolutiva. 
Nuevas tecnologías, comunicación 
multicanal, marketing digital.

deManda

EN 
ESPAÑA

EN LA 
COMUNIDAD 
DE MADRID

Creación y seguimiento de una cartera 
de clientes
Organizar y planificar los contactos 
Elaborar itinerarios, asesorar y promocionar 
conociendo la técnica y los productos
Orientación a la venta y los 
objetivos de la empresa
Conocer el stock disponible
Presupuestar

Competencias Clave

Perfil comercial
Perfil técnico específico 

Competencias lingüísticas 

Competencias sociales 
Ligadas a la buena educación y la empatía

Inteligencia emocional, buena 
comunicación, escucha activa, 
tolerancia a la presión, flexibilidad, 
autocontrol y empatía.
Conocer los productos y dominar 
las técnicas de venta.

se Valora

http://data.europa.eu/esco/skill/450de541-797a-4da0-9fe4-a81471c8047d
http://data.europa.eu/esco/skill/debef2fc-7af4-4bff-ac92-4d0317915a84
http://data.europa.eu/esco/skill/378caeec-10a0-4162-b75c-ab374a42e93d
http://data.europa.eu/esco/skill/5a234b3b-63b4-482f-b481-a1ff9d95bbf8
http://data.europa.eu/esco/skill/5f95f9c9-30ee-4735-ab63-8045ec8f78f8
http://data.europa.eu/esco/skill/49fed129-e32b-4f67-b80a-609d79e45b20
http://data.europa.eu/esco/skill/9ce670ec-318c-4a91-9179-03437db728dc
http://data.europa.eu/esco/skill/9ce670ec-318c-4a91-9179-03437db728dc
http://data.europa.eu/esco/skill/e7219848-a27a-4bf4-8775-d367707be7c9
http://data.europa.eu/esco/skill/a125a4c2-3b0a-4996-9a63-57043d4d9159
http://data.europa.eu/esco/skill/6f45a77d-9208-40f2-a116-ac99c77ef580
http://data.europa.eu/esco/skill/6f45a77d-9208-40f2-a116-ac99c77ef580
http://data.europa.eu/esco/skill/499031e7-9821-4728-adb8-2925663c6ef2
http://data.europa.eu/esco/skill/d5111703-c344-484d-bef1-9565a278166a
http://data.europa.eu/esco/skill/8f1a24be-d770-470d-94c8-d074f4087754
http://data.europa.eu/esco/skill/70198e4e-86ad-4acc-a9eb-e24e2c107d18
http://data.europa.eu/esco/skill/3159d806-fa7b-4803-9288-0c0417b7871c
http://data.europa.eu/esco/skill/ce4990a4-bf69-4f5f-becb-e4fd96da3a74
http://data.europa.eu/esco/skill/ce4990a4-bf69-4f5f-becb-e4fd96da3a74
http://data.europa.eu/esco/skill/2aff15fb-1c24-42b5-89ca-17696df25370
http://data.europa.eu/esco/skill/7ae62140-fe02-4ee3-a0c5-fb5668a2870d
http://data.europa.eu/esco/skill/b1272de4-1f5f-408b-8b26-061f2550fc72
http://data.europa.eu/esco/skill/a59708e3-e654-4e37-8b8a-741c3b756eee
http://data.europa.eu/esco/skill/55e286cf-b8a0-40bd-9e87-276cbc0284b9
http://data.europa.eu/esco/skill/629c9139-8a87-447b-8f61-bfe678cf3e7c
https://skillspanorama.cedefop.europa.eu/en/indicators/tasks-within-occupation?field_pillar_tid=&field_occupation_tid=548
https://www.cedefop.europa.eu/en/events-and-projects/projects/assisting-eu-countries-skills-matching
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3.  ForMaciÓn Y eXPeriencia ProFesional

reQUeriMientos MÍniMos de ForMaciÓn Y eXPeriencia ProFesional 

CUALIFICACIÓN FORMACIÓN PARA EL EMPLEO

FORMACIÓN PROFESIONAL REGLADA FORMACIÓN UNIVERSITARIA

OTRA FORMACIÓN COMPLEMENTARIA

PROFESIÓN REGULADA: no

NIVEL 3
COM314_3 GESTIÓN COMERCIAL DE VENTAS

Certificado de profesionalidad 

COMT0411 GESTIÓN COMERCIAL DE VENTAS

Licenciatura/Grado en Administración de Empresa, Marke-

ting o similar. 

Conocimientos de:
Marketing, estrategia comercial y planes de venta, 

gestión de ventas, logística comercial, entorno comercial, 

documentación propia de venta, etc. 

FAMILIA PROFESIONAL COMERCIO Y MARKETING
Técnico superior en Gestión de ventas y espacios comerciales.

En particular, cada sector requiere formación técnica 

relacionada con su sector (industrial o tecnológico son los 

más comunes).

FORMACIÓN

EXPERIENCIA PROFESIONAL

Sí se requiere formación como Técnico superior o Grado en las áreas de Comercio y marketing o bien conocimientos del 

sector.

Experiencia requerida superior a dos años en la mayoría 

de ofertas. Experiencia previa como Comercial, Ventas 
Telefónicas o Atención al Cliente. 

Es valorable haber trabajado en puestos técnicos o de 
marketing dentro del mismo sector.

RELACIÓN
LABORAL

JORNADA 
LABORAL

RETRIBUCIÓN

UBICACIÓN 
ORGANIZATIVA 
Y PROMOCIÓN

Predomina la contratación temporal. Alto porcentaje de contratos de duración igual o inferior a 

tres meses. 

Predomina la jornada completa.

A partir de 35.000 con al menos 2 años de experiencia,

Según la Encuesta de estructura salarial 2014, el salario medio del grupo ocupacional 26 (especia-

listas en organización de la Administración Pública y de las empresas y en la comercialización) 

en el Estado Español es 40.400 euros, oscilando entre 19.000 (percentil 10) y 67.300 (percentil 90).

Este perfil profesional dependerá directamente del Director Comercial o Jefe de Ventas, en función 

del tamaño de la empresa. En organizaciones muy pequeñas puede depender del Director General 

o CEO. La vía de promoción de este puesto es la gestión de los clientes más importantes para la 

empresa, como Key Account Manager, o bien, la gestión de equipos de Comerciales en posiciones de 

Jefe de Ventas, Director Regional o Director Comercial. 

4.  condiciones de traBaJo

http://incual.mecd.es/documents/20195/94271/COM314_3+-+Q_Documento+publicado/8565e097-9fa6-4569-8f8f-1e25144a37ff
https://sede.sepe.gob.es/es/portaltrabaja/resources/pdf/fichasCertificados/COMT0411_ficha.pdf
https://sede.sepe.gob.es/es/portaltrabaja/resources/pdf/fichasCertificados/COMT0411_ficha.pdf
http://todofp.es/que-como-y-donde-estudiar/que-estudiar/familia/loe/comercio-marketing/gestion-ventas-espacios-comerciales.html
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5.  conteXto

inForMaciÓn sectorial

esta ocupación se encuadra en el sector del comercio, que tiene un 
gran peso en la estructura empresarial de la comunidad de Madrid:

eMPresas 20,21%

Más de 20 años de 
actividad.

Trabaja a escala 
internacional.

Trabaja a escala 
nacional.

Trabaja a escala
local.

eMPleo 12,1%

Empresas pequeñas
(2-9 trabajadores).

El grupo ocupacional 2 (Técnicos y profesionales científicos e intelectuales) 
no es muy representativo dentro del sector de comercio a nivel de número 
de trabajadores.  

87% 51%

43%28%11%

Mercado de traBaJo

El grupo ocupacional 2 (Técnicos y profesionales científi-

cos e intelectuales) cuenta con 738.000 trabajadores en la 

Comunidad de Madrid en 2018 (EPA). El 50% son mujeres. El 

empleo sigue una tendencia positiva desde 2014. 

La ocupación 2640 (Profesionales de ventas técnicas y médicas, excepto 

las TIC) representa menos del 0,5% de los trabajadores de la Comunidad 

de Madrid en 2017 (Encuesta de Estructura Empresarial 2017).

El perfil de la persona contratada es mujer, de nacionalidad 
española, menor de 30 años y con estudios secundarios. 

Los datos actualizados sobre demandantes de empleo, 

paro y contratación se pueden consultar aquí.

http://www.madrid.org/bvirtual/BVCM015658.pdf
http://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/empleo/ocupacion_2640.xlsx
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PersPectiVas de FUtUro

A medio plazo las tendencias de futuro del sector son:

En términos de ocupación, todo este conjunto de tenden-

cias sectoriales tiene un gran impacto en las funciones y 

competencias de los vendedores técnicos. El auge de la 

compra online hace cada vez más necesaria las competen-

cias en venta electrónica, vía redes sociales u otras plata-
formas digitales. Es fundamental que el trabajador adquie-

ra competencias de comunicación multicanal.

PersPectiVas de eMPleo de la ocUPaciÓn

La proyección del grupo ocupacional “profesionales de 
empresa y administración” muestra un incremento del 

empleo del 0,6%, por debajo del de la Unión Europea (1,2%). 

Se prevé la creación de más de 25.000 empleos. La crea-

ción de empleo beneficiará especialmente a personas con 

nivel de cualificación alto.

Además, se estima que en este período se reemplazarán 

más de 140.000 empleos por jubilación u otros motivos.

Los sectores en donde se prevé un mayor crecimiento 

del empleo (en números absolutos) son en las ramas del 

comercio al por mayor, entre otros.

Cedefop realiza proyecciones cuantitativas de las tendencias futuras del empleo hasta 2030.

Fuente: Cedefop. Crecimiento del empleo (%)

Ocupación: Profesionales de empresa y administración. Período: desde 2018 hasta 2030

Fuente: Cedefop. Crecimiento del empleo (miles) por nivel de cualificación. 

Ocupación: Profesionales de empresa y administración. Período: desde 2018 hasta 2030 

Fuente: Cedefop. Los 10 sectores con mayor crecimiento del empleo en números absolutos (miles)en España. Ocupación: Profesionales de empresa y administración. Período: desde 2018 hasta 2030

https://www.cedefop.europa.eu/en/publications-and-resources/data-visualisations/skills-forecast
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tendencias de caMBio en las coMPetencias de la ocUPaciÓn

Las competencias demandadas han cambiado considera-

blemente en los últimos años debido fundamentalmente a 

la digitalización, que conlleva cambio tecnológico y comer-
cio electrónico. Otros factores de cambio son una mayor 

diversificación, especialización y sofisticación de la gama 
de productos a la venta y la exigencia del consumidor de 

recibir una atención cada vez más individualizada. 

La diversificación de los productos a la venta y el nuevo per-

fil del consumidor, más exigente y sofisticado, requiere un 

buen conocimiento de los productos y un asesoramiento 
profesional e individualizado al cliente, antes, durante y 
después de la venta. 

El crecimiento del comercio electrónico va a exigir un au-
mento de profesionales que dominen las TIC, redes socia-

les y técnicas de comercio electrónico para poder atender 

adecuadamente a un consumidor que espera, además, re-

cibir atención personalizada. Para ello se requiere dominio 

a nivel usuario de TIC, redes sociales y dispositivos electró-

nicos portátiles. Serán necesarias competencias sociales 

relacionadas con la comunicación, la persuasión, la empa-

tía y la buena educación para generar confianza, resolver 

cualquier incidencia y fidelizar a los clientes. Para ello, la 

competencia lingüística (tanto escrita como hablada) es re-

levante. También la competencia numérica, necesaria para 

agilizar tanto el proceso de venta como los registros de ven-

tas y existencias. Finalmente, se requiere versatilidad, para 

trabajar de forma simultánea en diversos canales (presen-

cial, web, correo electrónico, distintas redes sociales).

6.  identiFicaciÓn de la ocUPaciÓn

OCUPACIÓN

SECTOR

CÓDIGO SISPE

FAMILIA PROFESIONAL

OCUPACIONES SISPE AFINES

CNAE

Vendedores técnicos, en general

Comercio

26401047

Comercio y marketing

26401010 - Organizadores de puntos de venta en autoser-

vicios

26401029 - Técnicos en servicios posventa

26401038 - Vendedores técnicos de vehículos automóviles

26401047 - Vendedores técnicos, en general

46 Comercio al por mayor e intermediarios del comercio, excepto de vehículos de motor y motocicletas

47 Comercio al por menor, excepto de vehículos de motor y motocicletas

26401056 - Visitadores médicos

35101019 - Agentes comerciales

35101028 - Delegados comerciales, en general

35101037 - Representantes de comercio, en general

52101012 - Encargados de economato y bodega (hostelería)
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La información contenida en esta ficha ha sido elaborada con anterioridad a la crisis de la COVID-19.

CNO-11 

OCUPACIONES ESCO AFINES

CIUO-08

OTRAS OCUPACIONES AFINES

2640 - Profesionales de ventas técnicas y médicas (excepto 

las TIC)

Correspondencia exacta

2433 - Profesionales de ventas técnicas y médicas 

(excluyendo la TIC)

Representante técnico de ventas

Jefe/a de ventas

Coordinador/a de comerciales

Supervisor/a de telemarketing

52101023 - Encargados de planta y/o sección de comercio

52101034 - Encargados de tienda

54201013 - Vendedores por teléfono

54911011 - Vendedores a domicilio, en general

54991013 - Vendedores no clasificados bajo otros epígrafes

http://data.europa.eu/esco/occupation/c956be07-53a3-4b01-b8f8-f0c5a428eaa8
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