[image: image1.jpg]



 Executive Search Firm

9F. Samwon Tower, 124, Teheran-ro, Gangnam-Gu, Seoul 06234, Korea        Tel 02-2051-3914 / Fax 02-2051-3917

 김준희 
(지원 부서: 장비판매direct영업)
	[image: image2.jpg]P:NCUS

KOREA






개인 신상                                                                                           

생년월일: 1988년 12월 27일
주    소: 부산광역시 부산진구 복지로
병    역: 육군 병장 만기제대 (2008년02월~2010년01월)
학력 사항                                                                                           
2007년 03월~2013년 02월                       창원 대학교       화공시스템공학
2004년 03월~2007년 02월                       창원 고등학교     이과 계열 
경력 사항                                                                                           
2017년 08월~현재                               ㈜ 하베 코리아             기술 영업부 대리 
2015년 09월~2017년 07월                       (유) 스프레이시스템코리아   기술 영업부 주임 
업무 강점                                                                                          
1. 다양한 Application 현장 경험 및 경력에 비해 더욱 풍부한 클라이언트 경험과 커뮤니케이션 능력

2. 기존 고객을 유지 및 확보에 유리한 자연스러운 친화력 
3. 제안서와 업무 지식을 통한 고객 컨설팅 및 제안 능력 

상세 경력 기술서                                                                                  
㈜ 하베 코리아 기술영업부 대리                                                 2017년08월 ~ 현재
<기업소개>
주요 품목: 유압용 밸브 및 펌프 등 판매
년 매출액: 260억
종업원수: 35명
<담당 업무>
○ 대리점 관리 및 상세 제품 제안 업무
     - 부산, 창원, 울산, 포항, 대구 지역 대리점 상담과 발주 업무 
     - 밸브, 펌프, 어큐뮬레이터, 게이지, 압력 스위치 등 제품의 제안 
○ 독일 지사 Mobile 장비 관련 유압 교육 이수 (2018년 7월)
<주요 클라이언트 리스트 및 업무 성과> 
○ 한국 차량 공업 

- 제조 차량 관련 유압 시스템 업무 진행 

- 비례제어밸브, 펌프 제품 워킹 

  ○ 두산 모트롤
- 제안 아이템: 솔레노이드 밸브, 체크밸브 등 

○ 보쉬 렉시로스 코리아
- 선박 관련 비례제어 밸브 제안과 협의안 달성

  ○ 두산 공작기계
    - 머시닝센터 관련 유압 장치 협의 및 제안
<퇴사사유>

 비전 있는 곳에서 저만의 전문분야를 구축하여 진정한 경력을 쌓고 회사에도 아웃풋을 창출하는 인재로 거듭나도 싶다는 결심을 해야 할 때라는 결심으로 이직을 생각하게 되었습니다. 
㈜ 스프레이시스템코리아 기술영업부 주임                                  2015년09월~ 2017년07월
<기업소개>
주요 품목: 산업용 스프레이 노즐 판매 및 제조
년 매출액: 150억
종업원수: 68명
<담당업무>
○ 산업용 스프레이 노즐 경험 및 Tank 세척(C.I.P) 매니지먼트 
○ 다양한 산업 분야의 Tank Cleaning Demo test 시행 

○ EPC 관련 입찰 견적 작성 및 기술 영업
○ 유 공압 System 및 자동화 System 제안
○ 재고파악 및 견적과 발주서 핸들링 

○ 관련 전시회 참관 전시회 개최를 통한 제품 설명회 및 고객 확보 

○ 고객관리와 수금 업무 
○ 해외 지사 기술 지원 커뮤니케이션 담당 
<주요 업무성과>

· 삼성SDI(수원소재) 연료전지 코팅 막 개선 Application
-연료전지 코팅 액 개선 Application Test 및 지원
· 한국하우톤 열처리유 스프레이 개선 Application
- Dipping 방식 개선 Application Test 및 지원
· 롯데제과(양산소재) 코팅 액 개선 Application
- 비스켓 공정 코팅 액 개선과 품질 및 ROI 3배 개선 제안
· 경남금속(창원소재) 이형제 분사 개선 Application
- 열처리유 분사 공정 품질 개선 Application
· 센트랄모텍(밀양소재) 이형제 분사 개선 Application
- Press 기기 자동 이형제 분사 Application

· 동국제강 압연유 스프레이 분사 개선 Application
- Roll 장비 압연유 분사 Application 제안 및 품질 개선 달성
- PCB 기판 세척 노즐 개선 Application 

<퇴사사유>

   핸들링 아이템 변경 
자격증 및 컴퓨터 활용능력 및 영어 능력                                                                                 

- 방화 관리자 2급, 한국 소방안전협회 (2008.01)
- 위험물 안전관리자, 한국 소방안전협회 (2007.12)
- 1종 보통 운전면허, 경찰청 (2006.12)
- Word, Excel, PowerPoint 상급  

자기 소개서                                                                                         
어린 아이에게 접하기 힘들 수 있는 ‘영업’이라는 단어가 제게는 엄마, 아빠부터 배우듯 아주 어렸을 때부터 아주 익숙하고 친근했었습니다. 아버지의 사업에 관한 말씀은 식사시간을 비롯하여 명절 집안 식구들간의 식사 자리에서도 빠지지 않았던 얘기라 거부감 보다는 일상적으로 다가왔습니다. 
여느 아이들이 아르바이트를 하거나 어학연수, 토익점수를 하는 시간에 저는 시간이 날 때마다, 그리 방학 기간이면 놓치지 않고 아버지를 따라 다니며 자연스럽게 영업을 배웠습니다.  매번 새로운 사람을 뽑아 가르치시는 것보다 저를 데리고 다니는 것이 최소 3~4배는 효율적이라고 말씀하신 아버지의 말씀이 그 방면으로 소질이 있구나 하는 자신감을 심어주기도 했었던 것 같습니다. 이론이셨습니다.  방학 때 따마 꾸준히 익혀온 영업활동은 사회 생활을 시작하면서 힘든 고비가 올 때면 저를 지탱해주는 밑거름이 되어주었습니다. 그리고 저는 나름의 영업 팁을 가지게 되었던 것 같습니다. 
C.R.M. (Customer Relationship Management)
단시간에 많은 고객을 확보하고 싶어하는 제 열정과 욕심에 ‘현재의 고객 유지’가 첫 번째 이고 한 고객 한 고객을 소중히 여기며 ‘하루에 한 곳’이면 충분하다고 아버지께서 해주신 충고를 저는 지금도 늘 새깁니다. 아울러 거래처에 문제가 발생하였을 때는 가장 중요한 것은 신속함과 정확한 대처가 제일 중요하다는 점도 배웠고 새기려고 노력하고 있습니다. 
고객맞춤 서비스 
한번은 자신이 주문한 제품에 늘 받던 동일한 제품임에도 컨플레인을 하는 고객이 있었습니다. 그래서 그 클라이언트 분의 성향과 목적에 맞는 컨설팅을 통해 새로운 제품을 추천해 드렸고 매우 만족하시면서 이전보다 많은 구매를 우수고객으로 전환하게 되셨던 케이스가 있었습니다.  고객맞춤의 중요성을 실감할 수 있었던 경우였고 니즈의 정확한 파악이 중요함을 다시 한번 깨닫게 되었습니다. 
준비성

제품에 대한 정확한 이해와 지식은 고객에게 신뢰를 주었습니다. 

온도에 따라 오일점도와 오일의 효능이 어떻게 변화하는지 등 판매하고자 하는 제품을 이해하고, 사용하고자 하는 곳에 대한 상태에 따라 물건을 추천 하는 것이 중요합니다. 고객들이 어떤 질문을 할지 모르는 상태에서 무작정 관련 지식을 준비한다는 것은 막막하고 어려운 일이었습니다. 하지만 준비한 답변을 통해 고객이 만족을 하며 신뢰를 가질 때, 그러한 일들은 고생이 아닌 고객을 위한 당연한 준비들이 되었습니다. 

저의 강점이라면 끈기와 설득력 입니다. 
2012년 3월 동아리 회장을 맡으면서 동아리의 활동률을 25%에서 80%까지 끌어올린 경험이 있습니다. 동아리 회원들을 포기하지 않고 끝까지 설득한 점이 동아리를 활성화시킬 수 있었습니다. 또한 전공과목 실험활동은 특성상 반응시간이 오래 걸리고 원하는 데이터가 나올 때까지 기다리는 것이라 끈기가 필요합니다. 3년간의 실험활동으로 끈기와 인내를 기를 수 있었습니다. 또한 대학교 때 공장에 현장실습을 하였고 저는 매일 출근시간 보다 1시간 일찍 출근하였고 회사에 들어가서 먼저 히터를 틀었고 과장님이 ‘준희 실습 끝나면 추워서 살겠나’ 라고 하였습니다. 이러한 끈기와 설득력을 통하여 새로운 거래처를 넓힐 준비가 되어있습니다. 

그리고 제가 터득한 영업의 비밀과 업무에 대한 열정을 바탕으로 거래처를 차근히 넓히며 메쎄와 메쎄의 아이템을 알리면서 패기 있게 이익을 창출해 나갈 것 입니다.  

감사합니다. 

2019년 5월 14일  

지원자 김준희 드림
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