職務経歴書
2025年10月27日現在
氏 名　須木流 有男

【職務要約】
20●●年3月●●大学卒業後、同年4月より株式会社●●証券に入社し、一貫してリテール営業に従事。個人富裕層（資産1億円以上）を中心に約200名のお客様を担当。国内外の株式、債券、投資信託、保険、IFA紹介など、幅広い金融商品を活用したポートフォリオ提案を実施。既存顧客の資産コンサルティングを主軸としつつ、新規開拓（紹介、セミナー、未接触層への訪問）も並行して推進。
入社4年目には、年間預かり資産増加額で支店トップを達成し、全社表彰（社長賞）を受賞。特に、「顧客のライフプラン」と「リスク許容度」に基づいた長期的な資産形成の提案を得意とし、短期的な手数料獲得を目的としない信頼関係構築を徹底。これにより、担当顧客の継続取引率95%以上を維持し、4年連続で預かり資産残高を拡大。富裕層ビジネスにおける高い専門性と、成果につながる粘り強い行動力に強みがあります。
【職務経歴】※最新順
	20●●年4月 ～ 現在　　株式会社●●証券

	事業内容：証券業（金融商品仲介、資産運用コンサルティング、引受・M&A等）  
資本金：	1,000億円　売上高：4,500億円（営業収益） 従業員数：約10,000名

	20●●年4月
~現在

	〇〇支店 / リテール営業
	正社員

	
	営業スタイル： 
既存顧客の深耕（7割）と、新規顧客開拓（3割）を組み合わせた提案型コンサルティング営業
1日の対応件数：
訪問・オンライン面談：平均3～5件、電話・メールによるフォロー：10～15件
担当顧客数：
約200名（メイン顧客層：個人富裕層、経営者、医師など）
商材の単価： 
株式・債券（売買手数料、約定代金に応じる）、投信・保険（信託報酬、契約金額による）、取引規模は数百万～数億円単位。
主な業務内容：
· 資産状況の定期的ヒアリングと、最新の市場・経済情報に基づいたレポート作成
· 顧客の資産運用目標、家族構成、相続・事業承継を考慮したオーダーメイドのポートフォリオ提案
· 国内外の株式、債券、投資信託、デリバティブ商品などの金融商品の選定と販売
· 相続・事業承継対策として、生命保険、信託、IFA（独立系ファイナンシャルアドバイザー）連携などのソリューション提供
· マーケット分析セミナーの企画・運営、富裕層向け個別相談会の実施
· 新規顧客の開拓（既存顧客からの紹介、飛び込み訪問、セミナー集客リストへのアプローチ）
実績：
	期間
	預かり資産残高 
(億円)
	年間預かり資産増加額
 (億円)
	達成率
	備考（特筆事項）

	20●●年
	5.5
	0.8
	98％
	新人教育期間、基礎資格取得に注力

	20●●年
	7.8
	2.3
	115％
	支店新人賞受賞、
手数料収益も目標120%達成

	20●●年
	11.2
	3.4
	128％
	全社「プレジデントクラブ」入会、
担当顧客数上位10%

	20●●年
	14.5
	3.3
	145％
	全社社長賞受賞
（預かり資産増加額部門 支店1位）


アピールポイント：
市場変動下の顧客不安解消とクロスセル戦略
市場変動時に富裕層顧客の不安が高まり、解約や他社流出リスクが大きいことが課題でした。「長期的な信頼関係の維持」を最優先戦略とし、市場不安定時こそ四半期ごとの定例資産運用報告会を徹底。さらに、定例面談で「相続・事業承継」の質問を必ず挿入し、資産運用だけでなく総合的なライフプランの課題を把握。これにより、保険・信託などの手数料収益性の高いソリューションのクロスセルを推進しました。顧客の不安を信頼に変えることに成功し、市場下落時でも解約・他社流出ゼロを維持。クロスセル推進により預かり資産残高は4年連続で拡大し、入社4年目には支店トップの実績を達成しました。



· 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（VLOOKUP・ピボット）、PowerPoint
· 顧客管理： Salesforce, 行内CRMシステム
· 情報収集・分析： Bloomberg Terminal, QUICK端末, 経済紙オンラインデータ
· オンライン会議ツール：Teams、Zoom
· 活かせる経験・知識・技術
· 金融商品の高度な専門知識に基づくポートフォリオ提案（株式、債券、投信、保険）
· 富裕層・経営者層とのリレーション構築と、長期的な信頼関係の維持
· 経済・マーケットデータを基にした論理的なプレゼンテーションスキル
· 相続・事業承継を見据えた包括的な金融ソリューション提案経験
· 目標達成に向けた戦略的行動計画の策定と、実行管理能力
· 資格
· 証券外務員一種 (必携)
· ファイナンシャル・プランニング技能士2級（FP2級）
· 生命保険募集人資格 / 損害保険募集人資格
· TOEIC公開テスト 750点
· 普通自動車運転免許
· 自己PR
成果につながる「目標設定力」と「逆算思考」
営業活動において、単に目標を追いかけるのではなく、目標達成に向けた具体的なプロセスを逆算して設計する力に強みがあります。例えば、年間目標を達成するために、「毎月必要な預かり資産増加額」「そのために必要な新規契約件数」「契約獲得に必要な面談回数」といったKPIを細分化し、日々の行動計画に落とし込みました。面談後の振り返りでは、「なぜ成約に至らなかったか」をデータ（顧客属性、提案商品、アプローチ回数）に基づいて分析し、翌日の行動を修正することを徹底。このPDCAサイクルの高速化により、4年連続で目標を大幅に上回る成果を達成しました。この論理的な目標設定と実行力は、新しい環境でも高い再現性をもって成果に貢献できると確信しています。

信頼を基盤とした長期的な資産コンサルティング力
短期的な市場変動に左右されない、長期視点での顧客信頼構築に強みがあります。従来の証券営業にありがちな商品の押し売りではなく、「なぜこの商品が必要か」「お客様の10年後のライフプランにどう貢献するか」を軸とした提案を徹底。具体的には、四半期に一度の定例ミーティングを顧客の資産規模に応じて設定し、市況変動時でも不安解消を目的とした迅速な情報提供を実施しました。この結果、リーマンショック級の市場下落局面でも、解約・他社流出をゼロに抑え、逆にリスクを取れる顧客への追加投資提案を成功させました。こうした顧客中心の姿勢が評価され、既存顧客からの紹介件数が年間平均5件と、新規開拓の安定的な基盤を築きました
以上
(/)
