職種：営業　　職務：会員営業

【概要】

個人または法人の新規会員獲得に向けた営業活動を推進する仕事。

【仕事の内容】

会員営業の仕事は、個人会員の募集、提携カードの発行、法人カードの発行等の業務に分類できる。
このうち、個人会員募集は、カウンターで対面折衝を行って新規募集を行う形態が典型的であるが、銀行系、信販系、流通系などカード会社の属性により会員募集の方法は異なる面がある。
提携カードなど法人相手の場合には、ターゲットとする顧客の絞込み、提案書の作成、プレゼンテーション、アフターケア等の活動が営業担当者の仕事となる。

営業の仕事を的確に遂行するためには、貸金業規制法、個人情報保護法など関連法令を習得することも求められる。

【求められる経験・能力】

（1） 会員営業の仕事を行うための学歴要件等は特に存在しない場合が多い。経験者採用の場合には、関連業界等における営業経験や専門知識等が求められる場合が多い。

（2） 営業の仕事は顧客を直接相手とする仕事であることから、担当する商品・サービスに関する深い知識に加え、積極性や実行力、協調性やコミュニケーション力等の対人スキルが何よりも重要となる。
（3） また、特に法人相手の場合には、提案営業・プレゼンテーションの重要性が高まるほか、顧客との長期的信頼関係を構築・強化していくことが重要なポイントとなる。
【関連する資格・検定等】

· 貸金業務取扱主任者〔社団法人全国貸金業協会連合会〕

· ビジネスキャリア検定試験（営業・マーケティング）〔中央職業能力開発協会〕

等
【労働省編職業分類（小分類）との対応】

２８１　営業・販売事務員

３３５　サービス外交員
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