職種：営業・マーケティング・広告　　職務：営業

【概要】

　自社の取り扱う商品・サービスに関する商品知識をもとに、不特定または特定の顧客に対して販売活動を行うことで部門の収益向上に直接寄与する仕事。ただし、「マーケティング」「広告」の仕事は含まない。

【仕事の内容】

　営業の仕事は取り扱う商品・サービスや業界・業種によって多様な形態が存在するが、タイプとしては、営業活動から見た場合の「飛び込みセールス」と「ルートセールス」、取り扱う商品から見た場合の「消費財」と「生産財」等に分類することができる。

　営業活動のプロセスとしては、ターゲットとする顧客の絞込み、セールス活動（具体的な営業・販売活動）、提案書の作成やプレゼンテーションの実施、受注後の納品管理、代金回収・債権管理、アフターサービスなどの活動が含まれる。

【求められる経験・能力】

（１）入職に際して、特別な知識や公的資格は必要とされない場合が多い。経験者採用の際は、関連業界または市場動向の専門知識や人的ネットワークなどの実践的な職務遂行能力が問われる。

（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、積極性や実行力、協調性やコミュニケーション力などの対人関係のスキルが何よりも重要である。特に最近では提案営業・プレゼンテーション力や、顧客との信頼関係の構築とさらなる強化を行う能力（共感力など）などの重要性が増してきている。

（３）取引先が外国に及ぶ場合は、英語または当該国言語によるコミュニケーション力や異文化への理解力が求められることが多い。

【関連する資格・検定等】
　・販売士（日本商工会議所・各地商工会議所）
　・消費生活アドバイザー（一般社団法人日本産業協会）
・ビジネス・キャリア検定試験（営業１級～３級）〔中央職業能力開発協会〕　など

【厚生労働省職業分類（小分類）との対応】

　２８１　営業・販売事務員

