職務経歴書
2025年5月2日現在
氏 名　須木流 有男
【職務要約】　
20●●年3月●●大学を卒業。20●●年4月より株式会社●●銀行に入行し、リテール営業として5年間勤務。店頭・外訪・オンラインを組み合わせた柔軟な営業スタイルで、個人顧客の資産形成・住宅ローン・保険・信託・相続など幅広い相談に対応。年間600名以上と商談し、投資信託・預かり資産・保険の3指標すべてで5年連続目標を達成。特に投資信託では既存顧客への追加提案によるリピート購入率の高さ、保険では紹介経由による新規獲得に強みを持つ。「顧客本位の提案」を軸に、相談のしやすさ・納得感のある説明・アフターフォローを徹底した結果、信頼関係の構築に成功。店舗内の満足度調査1位や複数の社内表彰を獲得。数値成果と信頼の両立を実現し、安定して結果を出し続けている。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●銀行

	事業内容：個人・法人向けに預金、融資、為替、資産運用、保険・信託サービスを提供する総合金融機関
資本金：17,000億円　　売上高：約4兆5,000億円（連結ベース）　　
従業員数：約30,000名（うちリテール営業部門 約6,000名）

	20●●年4月
~現在

	〇〇部/リテール営業
	正社員

	
	営業スタイル：店頭接客・訪問営業・オンライン面談（既存7：新規3）
1日あたりの対応件数：4〜6件
担当顧客数：約1,000名（うち月50〜60名を重点フォロー）
· 年齢層：20代〜70代まで幅広く、特に30〜60代の資産形成・住宅購入層が中心
· 自営業者・会社員・公務員・退職後の高齢層など多様な職種・家族構成の顧客を担当

· 相談内容の傾向：
· 若年層：NISA・iDeCoの資産形成、医療保険・終身保険

· 働き盛り世代：住宅ローン、学資保険、老後資金準備

· 高齢層：資産運用見直し、相続・贈与・信託の相談など
主な業務内容：

· 投資信託、NISA、iDeCo等の資産運用提案

· 住宅ローンの借入・借換提案および契約

· 保険（生命・医療・学資）の提案・申込対応

· 相続・贈与・信託に関する相談・資産承継アドバイス

· ライフプラン設計・資産シミュレーション資料の作成

· 店頭キャンペーン・セミナー講師・新人教育対応

· 顧客フォロー（CRM入力・定期連絡・紹介獲得）
実績
：
＜投資信託販売額＞
期間
目標額
(万円)
実績額
(万円)

達成率
備考
20●●年
4,000
4,200
105％
新規購入を中心に安定した実績を記録
20●●年
5,000
6,000
109％
初回購入者への追加提案を強化
20●●年
6,500
7,300
112％
投資信託のリピート購入率：68％
20●●年

7,500
8,200
109％

売却益再投資の提案でアップセルに成功
20●●年

8,000
9,100
114％

継続フォローにより追加購入比率が
過去最高を更新（約73％）
＜保険契約件数＞

期間
目標件数
実績件数

達成率
備考

20●●年
30件
36件
120％
店頭声かけからの初回契約が全体の約7割
20●●年
40件
48件
120％
顧客紹介件数：12件（前年比150％）
20●●年
45件
55件
122％
満期・見直し契約を除いた新規契約数：50件以上
20●●年

50件
61件
122％

店舗全体トップの紹介経由契約比率（約40％）
20●●年

55件
65件
118％

紹介件数：20件超。紹介スキームの体制構築にも貢献
アピールポイント：

顧客特性に応じた提案戦略で成果を最大化
商品ごとの特性を理解し、投資信託では既存顧客への継続提案、保険では紹介を通じた新規開拓を強みに営業活動を行ってきました。投信では、売却益の再投資や積立額の増額提案を定期的に実施し、追加購入率は常時70％超を維持。一方、保険は「紹介されやすい営業」を意識し、紹介件数は5年間で約3倍に増加。初回商談時の信頼形成を徹底したことで、紹介経由の新規契約が安定的に獲得できる体制を構築しました。商品特性に応じたアプローチを実行できる点が私の強みです。


· 営業活動において利用経験のあるITツール

· 資料作成：Microsoft Word、Excel、PowerPoint
· 顧客管理システム（CRM）
· 勘定系端末・営業店システム
· 投資提案ツール（ファンドナビ、ポートフォリオ診断）
· ライフプランシミュレーションツール
· オンライン会議ツール：Teams、Zoom
· 活かせる経験・知識・技術

· 幅広い金融商品（投信・ローン・保険・信託）の提案経験
· 顧客の人生設計に寄り添うコンサルティング営業スキル

· 顧客管理・フォローアップを徹底した信頼関係構築力

· 外訪・店頭・オンラインのハイブリッド営業経験

· ライフプランシミュレーションを用いた課題解決提案
· セミナー講師・新人育成を通じた教育・発信力

· コンプライアンス順守と業務フローの正確な実行力人営業の実務経験
· 資格
· 証券外務員一種

· 2級ファイナンシャル・プランニング技能士（AFP）
· 生命保険募集人資格

· 損害保険募集人資格

· 個人情報保護・マイナンバー研修修了

· 普通自動車運転免許
· 自己PR

本質的な課題を引き出すヒアリング力
お客様の「〇〇がしたい」という希望の奥にある“本当の不安”や“人生設計上の背景”にアプローチすることを大切にしてきました。例えば「教育資金を貯めたい」という相談から、実は老後資金が足りないという課題に気づき、中長期的な視点でポートフォリオを提案。結果としてご家族全体の相談をお任せいただくことも。傾聴・共感・提案をつなげるこの力は、業界を問わず価値を発揮できると考えています。
変化への対応力と、成果を出す仕組み作り
商品や制度が頻繁に変わる金融業界において、変化を前向きにとらえ、業務の標準化や効率化に取り組んできました。例えば、新しい投資信託制度導入時には、社内向け資料や接客フローを自作して周囲に共有。自分だけが成果を出すのではなく、チーム全体で成果が上がる仕組みをつくることにやりがいを感じています。どの環境でも、変化を力に変えて行動できるのが私の強みです。
以上
�実績は、


・期間


・何の実績なのか


・達成率


・全体の目標達成している割合


の4点を可能なかぎり記載しましょう。





特に会社によって、目標設定の置き方が異なるため、全体の目標達成の割合は大事なポイントです。





また、その他表彰実績や、誇れる大きな受注案件、順位などもあれば記載。





表形式で記載すると見やすく、目にもつきやすいのでおススメです。


�アピールポイントは、実績に繋がった具体的行動や工夫点を優先的に記載。


またそれ以外だと、営業組織に貢献した具体的行動や工夫点などが望ましいです。


内容の抽象度が高いと、何をアピールしているのか読み手に伝わりづらいので、なるべく具体的かつ端的に記載することを心掛けましょう。


�ITツールの利用経験が比較的多い方はぜひ記載しましょう。


逆にこれまであまり利用経験のない方はこの項目は削除していただいてかまいません。


�今回の転職活動で受ける企業でも活かせる『汎用的なスキル』を記載しましょう。


転職先では活かせないスキルを記載してしまうと、即戦力性の低い人材と判断される可能性があります。�特にアピールのしたい順に上から書くことが望ましいです。


�自己PRに正解はありませんが、業務の具体的なアピールポイントは上記したので、ここでは、自身の仕事におけるこだわりや強み、その他アピールできる経験を記載するのがベターと考えます。
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