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　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　人事に好かれる銀行員
■職務要約
〇〇大学卒業後、株式会社〇〇銀行に入社して×年間、法人営業職として中堅中小企業を対象に営業に取り組んできました。法人向けの融資・運用の提案から、会社経営者個人の資産運用に至るまで、幅広く金融ソリューション営業を行い、既存先だけではなく新規顧客の開拓も行ってまいりました。20××年度には営業部員４０名の中で個人目標達成率1位になり、同期の中では唯一上場企業も担当させていただいております。今後はさらに営業として活躍し、将来的にはマネジメントや事業経営に携われるようになり、貴社に貢献したいと考えております。
■職務経歴

□20××年×月～20××年×月　　株式会社　〇〇銀行
◆事業内容：銀行業務
◆資本金：××億円　総資産：××億円　預金：××億円　従業員数：××名
	期間
	業務内容

	20××年4月

　～

20××年5月
	〇〇研修所/新人研修

	
	【新人研修】
・ビジネスマナー（電話応対、接客マナー、札勘定）
・銀行業界の基礎知識習得（決算書の読み方、経済指標の知識）

	
	20××年度　総合職　380名

	20××年5月

　～

20××年7月
	〇〇支社　融資グループ　配属

	
	【業務内容】
・企業決算のモニタリング（企業格付算出）

・資料作成等（会議資料・契約書類作成）
・電話応対（一日50件）

	
	融資グループメンバー8名

	20××年8月

　～

20××年10月
	〇〇支店/お客様サービス課トレーニー

	
	【業務内容】

・為替（ATM、両替機、現金バスの資金管理）
・ハイカウンター（振込・振替、紛失届等のオペレーション業務）

・ローカウンター（普通預金口座、定期預金口座作成）

・ロビー（クレジットカード勧誘、顧客誘導）

	
	〇〇支店　30名

	20××年8月

　～

20××年10月
	〇〇支社　営業推進Ⅰグループ

	
	【業務内容】
・法人融資（プロパー融資、保証協会付き融資、各種ファンド融資、私募債等の提案）

・運用業務（仕組債、外債、デリバティブ商品、事業保険、コーラブル預金等の提案）
・国内為替（国内為替取引推進、各種決済システム導入）

・外国為替（外国為替取引推進、各種決済システム導入、海外拠点取引推進）

・オーナー個人取引（個人運用、事業承継、保険、富裕層ビジネス等提案）
・関連会社紹介・仲介業務（コンサル業務、不動産業務、決済業務、運用業務）
【取引顧客】
・（エリア）神奈川県/横浜市、川崎市
・（企業規模）年商１０億円〜３００億円の中堅中小企業を５０社担当。

【接客件数】
・1日平均3～5社
【実績】
・20××年度：貸金１億（達成率100%）、協働収益１百万円（達成率100%）

　　　　　　新規獲得社数１社（〇〇支社獲得７社中）、保証協会付き融資２件（〇〇支社獲得２件中）、
　　　　　　国内為替新規１社、外国為替新規１社、JV口座２社獲得（〇〇支社初案件）。
・20××年度：個人目標達成率1位（営業部員４０名中）

　　　　　　貸金１５億円（達成率150%）、フロー収益22百万円（達成率147%）、協働収益5百万円（達成率167%）
　　　　　　新規獲得社数１社（〇〇支社獲得３社中）、外国為替新規１社、JV口座１社、
　　　　　　保証協会付き融資１件（〇〇支社獲得１件中）、私募債１件（〇〇支社獲得３件中）、
　　　　　　事業保険２件（〇〇本部第１号＆２号案件）
【採用業務】
・リクルーターとして、３年間新卒採用活動にも従事。年間200名程度の学生面接、新卒採用セミナー運営を担当。

	
	営業推進Ⅰグループメンバー5名/〇〇支社　45名


転職希望理由：将来の起業を目指し、銀行のトップダウンの組織体制の中ではなく、ベンチャー組織で事業を作っていく経験を積みたいと考えるため。
■資格

・普通自動車免許（20××年11月）
　・普通自動二輪免許（20××年4月）

　・日商簿記検定3級（20××年11月）

　・TOEIC公開テスト　スコア715（20××年2月）
　・証券外務員一種（20××年6月）
　・銀行業務検定法務３級（20××年10月）
　・生命保険一般課程試験合格（20××年11月）
　・生命保険専門変額保険販売資格（20××年2月）
　・損害保険募集人資格（20××年6月）
■自己PR
株式会社〇〇銀行では、常に個人予算目標の達成を意識し、先輩方よりも小さな企業しか担当させて貰えない中で、営業目標に対する達成率で一番を穫るという目標を設け、その目標を実現すべく行動して参りました。特に心掛けてきたことは以下2点です。

1） スピード

「雑務は最優先」という意識を常に持ち、細かい仕事・無駄だと思える仕事を後回しにすることなく最優先にこなしてきました。仕事の出来る先輩や上司ほど細かい仕事まで確りとこなしている点に気づき、いつかやってくる案件成約のタイミングを逃さないようにしようと考え、雑務は徹底的に片付けておきました。その結果、旬な金融商品やサービスが出た際に、営業部員の中でも初案件を何件も獲得することに成功しました。

2） 差別化

「自分の色を出す」ということを意識し、同じ商品・同じサービスを提供している他の銀行との競争、他の営業部員との競争の中で、差別化を図るようにしてきました。単純な金利のダンピング競争ではなく、他の銀行が持ってこない商品やスキームの提案、ビジネスマッチングを利用した営業協力、都市銀行ならではの海外情報の提供はもちろんのこと、お客様のどの社員よりも早く会社に出社して社長を待ったり、会えない時や感謝を伝える時には手紙を書いたりなどの泥臭い営業までも行いました。その結果、それらの行為が付加価値となって他社との差別化を計れたことで、お客様に満足してもらい、正当な金利・正当な収益を頂けた事が、私個人の目標を達成させ、銀行の収益にも繋がりました。

今までいた業界とは異なりますが、自ら「気づき・考え・行動する」という最も基本的な所作を徹底し、目標に対する強い拘りを持ち、営業の行動量と質を両方追い求められる点が私の強みだと考えております。まだ未熟ではございますが、貴社に入社後も会社の売上向上に貢献してまいりますので、まずは面接の機会をいただけると幸いです。
以上
あまり、限定せずに簡潔に！
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