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REPRESENTANTES DE COMERCIO, EN GENERAL

1. MISION Y FUNCIONES

MISION Los representantes de comercio representan a una empresa que vende y proporciona informacién sobre

bienes y servicios a empresas y organizaciones.

v~ FUNCIONES

Solicitar pedidos y vender productos a establecimientos minoristas,
industriales, mayoristas y otros.

Realizar la venta de equipos, suministros y servicios relacionados a
establecimientos comerciales o particulares.

Obtener y actualizar el conocimiento de las condiciones del mercado y
de los bienes y servicios de los empleadores y competidores.
Proporcionar a los posibles clientes informacién sobre las caracteristicas
y funciones de los productos y equipos para la venta, y demostrar su
uso o cualidades.

2. COMPETENCIAS

Cotizar precios y condiciones crediticias, registrar pedidos y organizar
entregas.

Informar las reacciones y requisitos de los clientes a proveedores y
fabricantes.

Hacer un seguimiento de los clientes para garantizar la satisfaccién con

los productos comprados.

COMPETENCIAS Y CONOCIMIENTOS TECNICO PROFESIONALES

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS ESENCIALES

TRANSECTORIAL

Comunicarse con los clientes

Contactar a los clientes por teléfono

Emplear capacidades de comunicacién técnica

Garantizar el cumplimiento de la normativa de compra y
contrataciones

Garantizar el cumplimiento de requisitos legales
Responder a consultas de clientes

Responder a solicitudes de presupuesto

Tener competencias informaticas

Utilizar programas informaticos de gestién de relaciones
con los clientes

ESPECIFICA DEL SECTOR

Aplicar estrategias de ventas

Analizar las tendencias en los habitos de consumo
Aplicar el comercio en los medios sociales
Elaborar estrategias de comercializacion

Elaborar estrategias multimedia

Elaborar instrumentos promocionales

Gestionar operaciones financieras

Hablar idiomas

Hacer un estudio de los medios de comunicacién
Ser diplomatico

Asesorar sobre las caracteristicas de las mercancias
Atraer a nuevos clientes

Buscar nuevos contratos regionales

Garantizar la satisfaccion del cliente

Garantizar una actitud centrada en el cliente

Hacer demostraciones de las funciones de un producto
Hacer una demostracién de los incentivos de ventas
Llevar un registro de las comunicaciones con el cliente
Llevar un registro de las ventas

Mantener la relacién con los proveedores

Preparar informes de ventas

Realizar analisis de ventas

Realizar un seguimiento posventa

Registrar los datos personales de los clientes

Supervisar las cifras de la industria de los medios de comu-
nicacién

Trabajar con profesionales del sector de la publicidad
Tramitar pagos

Mantenerse al dia con los medios sociales de comunicacién
Preparar muestras de anuncios publicitarios

Preparar una factura

Realizar un discurso de venta

Supervisar el registro de posventas

Los términos de ocupaciones y puestos de trabajo se utilizan con carécter genérico y omnicomprensivo de mujeres y hombres
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Caracteristicas del producto
Caracteristicas del servicio
Comprensién del producto

Articulos para el hogar

Comunicaciones electrénicas

Contratacién publica electrénica

Cristaleria

Equipo de oficina

Equipos electrénicos y de telecomunicaciones
Especializacién en bebidas

Especificaciones de software de las tecnologias de la infor-
macién y de las comunicaciones

Formatos de los medios de comunicacién

Industria del material informatico

Normas internacionales relativas a las transacciones
comerciales

Pagos con tarjeta de crédito

COMPETENCIAS TRANSVERSALES
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Estrategias de venta
Gestion de la relaciéon con los clientes
Técnicas de promociones de ventas

Planificacién con respecto a los medios de comunicacién
Precio del mercado

Procesos de fabricacién

Productos cosméticos y de perfumeria
Productos de ropa y calzado

Productos lacteos y de aceite comestible
Productos quimicos

Proteccién de los consumidores
Publicidad exterior

Sistemas de comercio electrénico

Tipos de aeronaves

Tipos de buques de navegacién maritima
Tipos de medios de comunicacién
Técnicas de publicidad

Eurofound indica en una escala de 0-1 la importancia de las competencias transversales para el grupo ocupacional

“técnicos de oficina”.
Destacan las competencias intelectuales y metodolégicas.

Las competencias mas importantes son: tener autonomia, recopilar y evaluar informacién, usar las TIC, tener creati-

vidad y resolucidn, tener competencias lingiiisticas y vender y persuadir.
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COMPETENCIAS CLAVE EN

ESPANA TECNOLOGIA
Destaca tener

Demanda de profesionales conocimientos
con orientacién al cliente avanzados de
y al logro de resultados, ofiméatica.

Aprendizaje comunicativo, negociador,

dinamico, con iniciativa,

planificador y organizado,

con dotes de comunicacién IDIOMAS

y conocimientos técnicos

del producto o servicio. Se valora el dominio
de idiomas (nivel

avanzado), en
. concreto el inglés y,
' competencias en menor medida, el
Trabajo en clave, francés y aleman.
equipo segun estos
profesionales*

DESTACA

Planificacién

e

DESTACA

Demanda de profesionales
versatiles, con iniciativa
Resolucién EN LA y capacidad resolutiva. Se
de COMUNIDAD demanda de forma creciente
problemas el conocimiento y manejo
Comunicacién DE MADRID de redes sociales y de los
distintos canales de venta, asi
como de las nuevas formas

*Segun Cedefop (Encuesta Europea sobre competencias y empleos de pagoy e

3. FORMACION Y EXPERIENCIA PROFESIONAL

CUALIFICACION (1] FORMACION PARA EL EMPLEO
NIVEL 3 Certificado de profesionalidad
COM314_3 GESTION COMERCIAL DE VENTAS COMTO0411 GESTION COMERCIAL DE VENTAS
&’/ FORMACION PROFESIONAL REGLADA = FORMACION UNIVERSITARIA

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

@) i FORMACION COMPLEMENTARIA

Se valora como otra formacién complementaria: - Ofimatica
- Manejo de agenda electrénica y terminales de - Conocimientos de: Estrategia comercial y planes
punto de venta (TPV) de venta, gestién de ventas, logistica comercial, entorno
- Técnicas de ventas comercial, documentacioén propia de venta, promocién y
- Aplicaciones informaticas de gestién con clientes/ merchandising, situacién del mercado, etc
as (CRM) - Inglés comercial.

(0 PROFESION REGULADA: NO

REQUERIMIENTOS MINIMOS DE FORMACION Y EXPERIENCIA PROFESIONAL

FORMACION

Se requiere como minimo bachillerato o equivalente.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

La experiencia requerida es de dos afnos.


https://www.cedefop.europa.eu/en/events-and-projects/projects/assisting-eu-countries-skills-matching
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://www.todofp.es/que-como-y-donde-estudiar/que-estudiar/familia/loe/comercio-marketing/gestion-ventas-espacios-comerciales.html
https://incual.mecd.es/documents/20195/94271/COM314_3+-+Q_Documento+publicado/8565e097-9fa6-4569-8f8f-1e25144a37ff
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4. CONDICIONES DE TRABAJO

5] RELACION

3 Predomina la contratacién indefinida, aunque la contratacién temporal es elevada.
— LABORAL

@ JORNADA Predomina la jornada completa.
LABORAL

Segun la Encuesta de estructura salarial 2014, el salario medio del grupo ocupacional 35 (repre-
RETRIBUCION sentantes, agentes comerciales y afines) en el Estado Espafiol es 28.600 euros, oscilando entre
10.700 (percentil 10) y 51.300 (percentil 90).

Este profesional se ubica en las oficinas de los departamentos de ventas de las empresas, reali-
° UBICACION zando frecuentes desplazamientos.
La via de promocién més comun es mediante la asuncién de mayores responsabilidades hacia jefe
de ventas o la especializacién hacia vendedor técnico.

ORGANIZATIVA
Y PROMOCION

3%
}

5. CONTEXTO

INFORMACION SECTORIAL

El sector de la Comercio tiene un gran peso en la estructura
empresarial de la Comunidad de Madrid:

EMPRESAS [PIKEA EMPLEO
<

87%) | Son empresas pequernas 519 ) Tiene mas de 20 anos de El grupo ocupacional 3 (Técnicos y profesionales de apoyo) representa el
(2-9 trabajadores). actividad. 14,1% del empleo en el sector.

11% 28% 43%

Tabaja a escala Tabaja a escala Tabaja a escala
internacional nacional local




MERCADO DE TRABAJO

El grupo ocupacional 3 (Técnicos y profesionales de apoyo)
cuenta con 449.800 trabajadores en la Comunidad de
Madrid en 2018 (EPA). E1 44% son mujeres. La ocupacién en
este grupo sigue una tendencia decreciente desde 2017.

La ocupacién 3510 (Agentes y representantes comerciales) repre-
senta el 4,1% de los trabajadores de la Comunidad de Madrid en 2017
(Encuesta de Estructura Empresarial 2017). Ha perdido peso desde 2015,

cuando abarcaba 4,9%.

El perfil de la persona contratada es hombre, por debajo de los
45 anos, con estudios secundarios. Una persona de cada diez es
de nacionalidad extranjera.

Los datos actualizados sobre demandantes de empleo,

paro y contratacién se pueden consultar aqui.

PERSPECTIVAS DE FUTURO

A medio plazo las tendencias de futuro del sector son:

En términos de ocupacién, todo este conjunto de tenden-
cias sectoriales tienen un gran impacto en las funciones y
competencias de los representantes de comercio. El auge de
la compra online hace cada vez mas necesaria las compe-
tencias en venta electrdonica, via redes sociales u otras
plataformas digitales. Es fundamental que el trabajador
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adquiera competencias de comunicacién multicanal. Se
espera una creciente presencia de formatos comerciales
hibridos (fusién de dos 0 méas conceptos comerciales en un
mismo espacio) por lo que el perfil del profesional debera
ser cada vez mas versatil y polivalente.


http://www.comunidad.madrid/sites/default/files/doc/empleo/ocupacion_3510.xlsx
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PERSPECTIVAS DE EMPLEO DE LA OCUPACION

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

La proyeccién del grupo ocupacional “técnicos de la
empresa y de la administracién” muestra un incremento
de empleo del 1,6%, mayor al de la Unién Europea (en torno
al 0,8%).

Se prevé una creacién de alrededor de 255.000 empleos.
Esta creacién de empleo beneficiara a personas con nivel de
cualificacién medio.

Ademas, se estima que en este periodo se reemplazarian
728.000 trabajadores por jubilacién u otros motivos.

Los sectores en donde se prevé un mayor crecimiento del
empleo (en nimeros absolutos) seran el comercio al por
mayor, comercio al por menor y venta y reparacién de
vehiculos de motor, entre otros.

Fuente: Cedefop. Crecimiento del empleo (%)
Ocupacién: Técnicos de la empresa y de la administracién. Periodo: desde 2018 hasta 2030

Fuente: Cedefop. Crecimiento del empleo (miles) por nivel de cualificacién.
Ocupacién: Técnicos de la empresa y de la administracién. Periodo: desde 2018 hasta 2030

Fuente: Cedefop. Los 10 sectores con mayor crecimiento del empleo en nliimeros absolutos (miles)en Espafia. Ocupacién: Técnicos de la empresa y de la administracién. Perfodo: desde 2018 hasta 2030

TENDENCIAS DE CAMBIO EN LAS COMPETENCIAS DE LA OCUPACION

Las competencias demandadas han cambiado considera-
blemente en los Ultimos afnos debido fundamentalmente
a la digitalizacién. Esta conlleva cambio tecnoldgico y co-
mercio electrénico. Otros factores de cambio son una ma-
yor diversificacién, especializacién y sofisticaciéon de la
gama de productos a la venta y la exigencia del consumi-
dor de recibir una atencién cada vez mas individualizada.
La diversificacién de los productos a la venta y un nuevo
perfil del consumidor, mas exigente y sofisticado, va a re-

querir que los profesionales tengan un buen conocimiento
de los productos y, de esta manera, poder dar una atencién
y servicio al cliente profesional e individualizado, antes,
durante y después de la venta. Este requisito es cada vez
mas necesario en los comercios especializados o de alto
standing.

El crecimiento del comercio electrénico va a exigir un au-
mento de profesionales que dominen las TIC, redes socia-
les y técnicas de comercio electrénico para poder atender


https://www.cedefop.europa.eu/en/publications-and-resources/data-visualisations/skills-forecast
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adecuadamente a un consumidor que espera recibir una quier incidencia y fidelizar a los clientes. En este sentido, la
atencién personalizada. Para ello se requiere dominio a ni- competencia lingliistica (tanto oral como escrita) también
vel usuario de TIC, redes sociales y dispositivos electrénicos es relevante. Finalmente, se requiere versatilidad, para tra-
portatiles y son necesarias competencias sociales relacio- bajar de forma simultédnea en diversos canales (presencial,
nadas con la comunicacién, la persuasién, la empatia y la  web, correo electrénico, distintas redes sociales).

buena educacién para generar confianza, resolver cual-

6. IDENTIFICACION DE LA OCUPACION

OCUPACION CODIGO SISPE

Representantes de comercio, en general 35101037

SECTOR FAMILIA PROFESIONAL

Comercio Comercio y marketing

CNAE

Esté presente en todos los sectores productivos

OCUPACIONES SISPE AFINES

26401047 Vendedor/a técnico en general 35101028 Delegado/a comercial, en general
35101019 Agentes comerciales 52101034 Encargados de tienda

OTRAS OCUPACIONES AFINES
Coordinador/a de comerciales Supervisor/a de telemarketing

Jefe/a de ventas

CNO-11 CIUO-08

3510 Agentes y representantes comerciales 3322 Representantes comerciales

OCUPACIONES ESCO AFINES

Correspondencia exacta Representante comercial

La informacién contenida en esta ficha ha sido elaborada con anterioridad a la crisis de la COVID-19.


http://data.europa.eu/esco/occupation/14031d4a-6e99-442f-b4fe-18262b6432b2
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