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The Adeceo Group lanza “The House ol Sales” para hacer frente al
déficit de comerciales en nuestro pais

Solo el 46% de los comerciales considera

(C
que las ventas ¢s su prolesion delinitiva

e Con motivo del Dia del Comercial, The Adecco Group, lider mundial en la gestién de
recursos humanos, y expertos en este perfil deficitario, presenta la iniciativa “The House
of Sales”, para contribuir a conseguir el reconocimiento que la profesién merece y hacer
frente al déficit de comerciales en nuestro pais.

e “The House of Sales” es un sitio de, por y para vendedores donde habr4 contenido valioso,
buenas, regulares y malas pricticas, consejos, opciones de desarrollo, capacitacién, y
tips, un sitio donde los comerciales se sientan en su casa.

e Para conocer mejor el perfil de esta profesién, The Adecco Group ha realizado una
encuesta a 10.000 profesionales sobre algunos aspectos clave de los comerciales como el
reconocimiento profesional, la vocacidn, las habilidades y los beneficios de este trabajo.

e Solo el 23% de las personas que se dedican a las ventas piensa que la profesién tiene el
reconocimiento que se merece (mucho o bastante). Para la gran mayoria de los
profesionales encuestados (77%) no es una profesidn que goce del prestigio que deberia
tener, teniendo poco o nada de reconocimiento.

e Solo el 22% de las personas que trabajan en ventas considera que su eleccién hacia esta
profesidn fue vocacional. El resto se divide en dos grandes grupos: el 41% se dedica a las
ventas tras probar y descubrir un apasionante mundo, y el 30% lo hace por las grandes
oportunidades que puede ofrecer en cuanto a desarrollo, carrera y oportunidades.

e El60% delos comerciales encuestados no tienen estudios universitarios, siendo personas
que han cursado Formacién Profesional o similar en todo tipo de disciplinas y ramas.
Respecto a las competencias y habilidades imprescindibles para esta profesién, 2 de cada
3 comerciales destacanla capacidad de comunicacién y la empatia como las herramientas
bésicas, y les siguen la orientacidn a objetivos y la planificacién.

e Casiel 70% de las personas encuestadas asegura que el trato con los clientes es lo mejor
de la profesién. Aprender, compartir, brindar soluciones, convertirse en un socio
fundamental para los clientes mueve y motiva cada dia alas personas que se dedican alas
ventas.
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Si preguntamos cuéntos comerciales y vendedores hay en Espafa
no serd facil encontrar una respuesta, quizé la méas aproximada es 48.345.223, que es el nimero de
habitantes en nuestro pais segtn el Gltimo censo, sin embargo,

es otra historia. La profesién de ventas, lejos de los tépicos,
requiere de cualificacién, formacién especializada, reciclaje continuo y de unas competencias y
habilidades muy concretas.

Con motivo del lider
mundial en la gestién de recursos humanos, y expertos en este perfil deficitario, presenta la iniciativa
“The House of Sales”

A través de esta comunidad, el Grupo Adecco quiere contribuir a
creando
un sitio de, por y para vendedores donde habra contenido valioso, buenas, regulares y malas
précticas, consejos, opciones de desarrollo, capacitacién, tips... un sitio donde los comerciales se
sientan en su casa.

Para conocer mejor el perfil de esta profesién,
sobre algunos aspectos claves de los comerciales como el reconocimiento profesional,
la vocacidn, las habilidades y los beneficios de ese trabajo.

Preguntando acerca del reconocimiento profesional,

(mucho o bastante). Parala gran
mayoria de los profesionales encuestados (77%) no es una profesién que goce del prestigio que
deberia tener, teniendo poco o nada de reconocimiento. Esto se traduce en que un gran nimero de
posiciones Sorprendente teniendo en cuenta que es una
de las profesiones mas demandadas del mercado laboral espafiol.

Este primer dato coincide con otro muy llamativo que arroja la encuesta y es que tan
Por
vocacional entendemos que ya desde antes de dedicarse a las ventas tenian una fuerte atraccién por

el mundo comercial, ventas, negociacién etc.

El resto de la poblacién encuestada se divide en dos grandes grupos: el 41% que dice dedicarse a las
ventas tras y otro de casi el 30% que dice hacerlo por las
que puede ofrecer el mundo de las ventas en cuanto a

Por tanto, aun no siendo una opcién prioritaria para muchos, tras probar y ver las opciones de

desarrollo y posibilidades de futuro es sin duda una

La comercial es ademas una via profesional donde la formacién y los estudios previos siendo
importantes, no son absolutamente criticos. y un 40% si
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cuenta con ellos, siendo el grueso de los encuestados personas que han cursado Formacion
Profesional o similar en todo tipo de disciplinas y ramas. En conjunto, estos profesionales son mas

adaptativos y su verdadero valor reside en las skills.

En ese sentido si hay un consenso importante, en el tipo de competencias y habilidades
imprescindibles para esta profesién. Asi, 2 de cada 3 comerciales destacan la capacidad de
comunicacién y la empatia como las herramientas basicas, con algo menos de consenso les siguen la
orientacién a objetivos y la planificacién, también fundamental en cualquier profesional que quiera

tener una carrera exitosa en las ventas.

Después de ver que son las capacidades de comunicaciéon y la empatia las habilidades y competencias
mas desarrolladas, parece obvio que sirven para estar absolutamente volcados en sus clientes. Casi el
70% de las personas encuestadas asegura que el trato con los clientes es lo mejor de la profesién.
Aprender, compartir, brindar soluciones, convertirse en un socio fundamental para los/as clientes es
algo que mayoritariamente mueve y motiva cada dia a las personas que se dedican a las ventas.

Y, por ultimo, retomando la pregunta del principio, la profesién sigue sin gozar del prestigio de otras,
y esto hace que tan solo el 46% de los encuestados considere que las ventas es su profesiéon definitiva.
El resto (54%) piensa que antes o después pasaran a realizar otras profesiones con la consiguiente
rotacién en esas posiciones claves, y que el esfuerzo en reclutar y formar sea cada vez mayor. Asi, el

reto para las empresas es fidelizar este talento comercial, tan escaso y valioso.

Si quieres saber mas sobre “The House of Sales”, el Grupo Adecco acaba de publicar un estudio donde
se aborda de manera holistica la profesiédn comercial desde aspectos como el perfil actual, la historia
de las ventas, su futuro, y mitos que rodean la profesién.

Si quieres conocer mas sobre “The House of Sales” visita la comunidad en LinkedIn:
https://www.linkedin.com/groups/9515032/

SOBRE EL GRUPO ADECCO

The Adecco Group es la consultora lider mundial en el sector de los recursos humanos:'Elevameos
40 afos en el mercado laboral espafiol realizando una labor secialdiaria que nos ha situado como
uno de los 10 mayores empleadores en nuestro pais. Nuestras cifrasthablan por. nosotros: en el
ultimo afo hemos empleado a 124.399)personas en nuestro pais;deNasiquers5i44 sonimenores
de 25 afos. Hemos contratado a19:916"personas mayores de 45 anos y hemos formado a'69:714
alumnos. .

Desde que comenzdénuestra labor hemos realizado en Espafia mas de 10 millones de contratos.
Invertimos 8 millones de euros*anuales®en,la formacion'de trabajadores y el 28% de nuestros
empleados consigue un contrato indefinidosen las empresas cliente. Todo ello gracias a una red

de 275 delegaciones ennuestrolpais y a nuestros maside,2.400'empleados. Para masinformacion

visita nuestra pagina web www.adecco.es

A Adecco LHH N<<0DiS A

THE ADECCO GROUP FUNDACION ADECCO


https://www.linkedin.com/groups/9515032/
http://www.adecco.es/

ITILIZA EL

hashtag:

d
O @adecco_prensa #TheHouseofSales

THE ADECCO GROUP

Para cualquier aclaracién no dudéis en poneros en contacto con nosotros. Un cordial saludo:

Elena Bule/Luis Perdiguero / Patricia Herencias Miriam Sarralde / Ana Maillo
Dpto. Comunicacién Grupo Adecco Trescom Comunicaciéon
TIf: 91.432.56.30 TIf: 91.411.58.68
elena.bule@adeccogroup.com miriam.sarralde@trescom.es
luis.perdiguero@adeccogroup.com ana.maillo@trescom.es

patricia.herencias@adeccogroup.com
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