
 
 
 
 

Cómo captar, seleccionar y fidelizar a los mejores comerciales 
... en tiempos revueltos 

 
Un estudio de la consultora everis ofrece las clave s de una buena gestión de 
redes comerciales. 
 
Para la mayoría de empresas, la red comercial es el corazón de la organización, ya 
que desarrolla la función vital de cualquier compañía: “vender”. El equipo comercial 
genera el bombeo necesario para que una empresa haga fluir sus productos y/o 
servicios, éstos se consuman, y se genere la energía suficiente para mantener vivo el 
ebitda y la rentabilidad. 
 
Sin embargo, el departamento comercial suele ser un departamento “olvidado” por la 
organización. En muchas compañías este olvido se refleja en un presupuesto 
insignificante en comparación con los ingresos que genera, en herramientas de 
gestión obsoletas o en falta de carrera profesional, entre otros. 
 
Este abandono genera una percepción negativa y un desprestigio de la profesión 
comercial, erosionando la motivación, derivando en una alta rotación y finalmente 
impactando en una reducción de las ventas. Y es precisamente, en estos momentos 
de crisis, cuando resulta clave  captar, seleccionar y fidelizar al mejor equipo comercial 
para potenciar las ventas. 
 
Actualmente estas tres tareas se están viendo afectadas por varios motivos. En el 
proceso de captación,  las empresas están recibiendo más CV derivado del aumento 
de la población extranjera y de la actual crisis económica, que está impactando en la 
reorganización de muchas empresas. 
 
En el proceso de selección, se siguen utilizando procedimientos de antaño, poco 
rigurosos y poco profesionales, dónde la calidad del proceso es una condición sin 
importancia. Podríamos llegar a decir que muchas empresas no seleccionan, engullen 
sin control.  
 
En lo referente a fidelización del talento, las compañías están afrontando grandes 
cambios. Nos encontramos frente a la llamada “generación Y”, una generación con 
unas nuevas necesidades y una nueva escala de valores, y a una red comercial 
heterogénea dónde el “café para todos” ya no es posible. 
 
Esta situación ha comportado que las empresas se encuentren actualmente delante de 
nuevos retos y deban analizar sus procesos de reclutamiento y retención para dar 
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respuesta a preguntas como por ejemplo: ¿Cómo llego a más y mejores candidatos?, 
¿Cómo puedo incrementar la atractividad del puesto?, ¿Qué debo hacer para fidelizar 
a los mejores comerciales?, etc. 
 
 
Un estudio que analiza más de 40 empresas y 100 com erciales  
everis, la consultora multinacional de negocio, estrategia y aplicaciones tecnológicas y 
outsourcing, ha realizado un estudio sobre captación, selección y fidelización de redes 
comerciales, que ha analizado a más de 40 empresas y más de 100 comerciales de 
diversos sectores (alimentación, editorial, seguridad, telecomunicaciones, etc.) y 
canales (hogar, empresa, centros comerciales, etc.). El análisis de everis analiza los 
diferentes factores clave para una buena gestión de redes comerciales: la atractividad 
de la oferta laboral y del puesto, el “ciclo de vida” del vendedor en la empresa, así 
como las necesidades y expectativas de los comerciales. 
 
 

 
 
Para la realización del estudio se han analizado ofertas de trabajo e introducido más 
de 80 “mystery shoppers” en los procesos de selección, se han realizado 12 dinámicas 
de grupo con más de 100 candidatos que optan a una posición comercial y se han 
entrevistado a más de 25 Directores Generales, Comerciales y de RR.HH. Todo ello 
acompañado de la dilatada experiencia de everis adquirida en proyectos relacionados 
con la operativa y organización comercial. 
 
Los resultados del estudio para cada uno de los cuatro factores analizados son los 
siguientes: 

·  Atractividad de la oferta laboral 



> 1.000 vendedores

100 a 1.000 vendedores

< 100 vendedores

Indiferente

Banca  / seguros

Seguridad

Farmacéutico

Inmobiliario

Telecomunicaciones

Media

Editorial

Alimentación

Hogar

Sectores más demandados por los candidatos
Salario

Carrera profesional

Buen ambiente de trabajo

Seguridad

Asumir responsabilidades

Formación

Flexibilidad de horario

Compañía prestigiosa

Retribución variable

Trabajo en equipo

Fuente: análisis everis. Junio 2006 y Marzo-Abril 2008
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Más del 60% de las empresas analizadas ofrece un contrato laboral con un sueldo fijo 
bruto mensual superior a 750€ (con un sueldo máximo de 1.500 €), un esquema de 
comisiones basado en un porcentaje sobre las ventas, una jornada con un horario 
estipulado y con unos beneficios sociales mínimos. 
 

·  Atractividad del puesto laboral 
Lamentablemente, la mayoría de equipos comerciales están atados a una 
tipología/familia de productos limitada, con un segmento de cliente muy específico y/o 
unos canales de venta muy determinados. A nivel de herramientas comerciales, 
menos del 30% de las empresas ponen a disposición de sus comerciales un teléfono 
móvil, un coche o un portátil/PDA. 
 

·  “Ciclo de vida” del vendedor en la empresa 
Internet se perfila como el principal canal de captación de empleo (83%), siendo el 
responsable de la captación un departamento interno (96%). 
El proceso de selección lo suele realizar exclusivamente el Departamento Comercial 
(70%) de una forma muy “intuitiva e histórica”, y consta sólo de una entrevista (61%) 
en formato individual (88%). 
Con el objetivo de fidelizar a la fuerza comercial, sólo el 15% de las empresas tienen 
definida una carrera profesional y sólo el 28% de las empresas ofrecen a los 
empleados un pack de formación avanzado (plan de acogida, técnicas avanzadas de 
venta, etc.). 
 

·  Necesidades y expectativas de los comerciales 
Los comerciales prefieren trabajar en redes comerciales de entre 100 y 1.000 
vendedores que pertenezcan al sector de la banca/seguros, farmacia, seguridad, 
hogar y alimentación. 
Y desean trabajar en una empresa que les ofrezca un salario fijo, una carrera 
profesional, un buen ambiente de trabajo y un contrato laboral. 
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Fuente: análisis everis

Los candidatos demandan … Las empresas ofrecen … Cumplimiento

• Contrato indefinido …
… en general no se ofrece contrato laboral 
indefinido. El 31% ofrece una relación mercantil

• Estabilidad con un salario 
fijo y/o garantizado …

… salario fijo bajo ligado a un mínimo de 
resultados con un esquema de comisiones 
elevado

• Cobertura de gastos de la 
actividad comercial …

… en ocasiones no se cubren los gastos de la 
actividad comercial y hay escasos beneficios 
sociales

• Plan de carrera profesional  
definido y transparente…

… el 15% de las empresas ofrece un plan de 
carrera profesional

• Horario flexible …
… el 40% de las empresas ofrecen un horario 
flexible

• Plan de formación definido 
…

… la formación está generalizada en casi todas las 
empresas aunque es ocasiones es muy básica

Fuente: análisis everis

 
 
 
 
Desajustes entre lo que las empresas ofrecen y los futuros comerciales 
demandan 
En la gran mayoría de las empresas, el proceso de captación, selección y fidelización 
para el equipo comercial es un proceso anclado en el pasado, mínimamente 
profesionalizado e innovador. Además, existe un desajuste significativo entre lo que 
ofrecen las empresas y lo que demandan los comerciales.  
 

 
 
¿Qué podemos hacer para mejorar?  
Muchas de las empresas analizadas se enfrentan a nuevos retos que pueden afrontar 



con dos estrategias complementarias. Por un lado, deben incrementar la eficiencia de 
los procesos de captación, selección y fidelización. De esta manera podrán reducir los 
costes y maximizar las probabilidades de éxito en la búsqueda y selección del mejor 
equipo comercial. Por otro, tendrían que incrementar la atractividad de la oferta y el  
puesto laboral que ofrecen. Esto motivará a los mejores comerciales a querer formar 
parte de nuestra empresa y a fidelizarlos con éxito.  
 
Aunque no existen recetas mágicas replicables a todos los sectores y empresas, el 
estudio ha permitido identificar diversas “buenas prácticas” que propiciarán la 
consecución de las dos estrategias. Entre ellas destacan: 
 

·  Ajustar los mensajes de captación a las nuevas generaciones y utilizar nuevos 
canales de captación como las webs corporativas o los “referrals” o 
simplemente externalizar el proceso de captación 

·  Colaborar más estrechamente con el Departamento de RR.HH., realizando dos 
o más entrevistas, dónde una de ellas sea en grupo 

·  Enfocar el esquema retributivo hacia modelos que ofrezcan un mayor grado de 
seguridad retributiva y una mayor conciliación entre la vida laboral y familiar, o 
simplemente, segmentar a la red en función de unas tipologías de vendedores 
para ofrecer un plan “personalizado” 

·  Reorientar la estrategia comercial de la compañía ampliando la cartera de 
productos con unos de mayor calidad, abriendo nuevos canales de venta, etc. 

·  Rebautizar y promocionar la posición de comercial equiparándola a la de 
Marketing 
 

El corazón es un órgano vital que es necesario cuidar, querer y respetar. Su buen 
funcionamiento radica en el éxito o fracaso de muchas empresas, siendo clave 
asegurar su bombeo constante de ventas mediante la inversión en motivar, gestionar y 
mejorar  el talento del equipo comercial. Ellos serán quienes nos ayuden a pasar estos 
tiempos revueltos. 
 
 
Luis Soler 
Gerente de everis 


