	職種：営業    職務：外交営業

【概要】

クリーニング業における顧客との接点として、顧客に対し十分な説明を行い、顧客ニーズの把握に努めるなど、会社の方針に従って顧客満足の向上を目的として営業・集配活動を実施する仕事。

【仕事の内容】

外交営業の仕事は、大別すると以下のとおりである。ただし、会社の規模・業態によって、担当者がどの範囲の仕事を担当するかは異なる。

①外交営業に関する計画の策定

顧客特性や顧客ニーズを把握し、全社の営業計画策定を手伝うと共に、それに沿った個別の営業計画を策定すること。

②外交営業の推進

　上位方針による営業戦略を理解し、顧客ニーズの把握につとめながら営業を実施すること。

③外交営業業務の評価

  外交営業の実施、評価をPlan-Do-Seeのマネジメントプロセスの観点から実施し、定期的に見直しを行うこと。

【求められる経験・能力】

（１）　営業推進のためには、衣料に関する技術的な知識からファッションの流行などを常に捉える情報感度の高さが求められる。

（２）　顧客ニーズに応えるサービスを提供するために、顧客志向力や常にアンテナを張って情報をタイムリーに幅広く収集する情報探求力が求められる。

（３）　顧客の特性やニーズを的確に把握し、管理ができる情報管理力が求められる。

（４）　営業戦略の実行のためには、店舗や本部他部門の協力が不可欠である。このため外交営業の仕事には、他者と協力しながら円滑に業務を進めるためのコミュニケーション力も求められる。

【関連する資格・検定等】

・販売士2・3級（日本商工会議所）

・クリーニング師（クリーニング業法、都道府県知事）

・クリーニング・アドバイザー（繊維商品めんてなんす研究会） など

【平成１１年改定・労働省編職業分類（小分類）との対応】

　３３５（サービス外交員）
































































































































