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　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　20xx年xx月xx日現在

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○ ○○

■職務要約
20xx年4月　○○証券株式会社へ入社し、富裕層向けに株式・投信・債権などの金融商品の営業活動に従事しております。新規顧客開拓においては、テレアポ・新規訪問による取引先拡大に精力的に取り組み、既存顧客への深耕営業まで、幅広く対応してまいりました。
お客様には商品提案だけでなく、本質的なニーズを見抜き、付加価値の高い提案を行うことで信頼獲得に繋げていきました。

■職務経歴
□20xx年xx月～現在　○○証券株式会社
◆事業内容： 有価証券等の売買、有価証券等の売買等の媒介、取次又は代理、有価証券の引受等の金融商品取引業
及びそれに付帯する事業
　　◆資本金：○○百万円　売上高：○○○百万円（20××年3月期）　従業員数：○○名
	期間
	業務内容

	20xx年x月
～
現在
	広島支店　営業部　配属

	
	富裕層（預かり資産1000万円以上）向けリテール営業を担当
【営業スタイル】
飛び込み（1日50件）・電話（1日100件）による新規獲得及び既存顧客への追加提案。
新規・既存の割合は2年目まで8割が新規、3年目以降は新規と既存が半々
【取引顧客】
年収1000万円以上の富裕層　約300人　預かり資産　約30億円
【担当商品】
国内・外国株式、国内・外国債券、投資信託、生命保険・事業保険各種

【契約件数】
20xx年　投信販売実績　約8000万円（新入社員30人における新人賞）
20xx年　投信販売実績　約3億円（支店営業10人中3位）
20xx年　投信販売実績　約5億円（支店営業10人中2位）
20xx年　投信販売実績　約5億円（支店営業10人中3位）
【取組み】
訪問、電話、ＤＭを中心に、顧客とのコンタクトを図り、信頼関係を築くことを心掛け、営業を行った。
訪問前には顧客の興味関心のありそうな各商品のセールスポイントを徹底的に調べたうえで提案を行った。
その結果、分かりやすいセールストークが出来るようになり、未稼働顧客の稼働化に成功。1億円の資金導入に繋がった

	
	課長以下グループメンバー10名　※20xx年度からチームリーダーとして、業績管理・業務指導に従事


■自己ＰＲ
　　これまでの○年間、一貫して対個人の営業に従事してきました。そのため様々なお客様の状況を把握し、それに合わせた提案を心掛けていたため、豊富な営業ノウハウを身に付けることが出来ました。
　そのことで顧客の信頼を得ることができ、新規にお客様を紹介していただいたりと、日々の業務の励みにもなっています。

また、常に仮説を立て、「どうすれば成果を出せるのか」という思考を心掛け、自身でKPI管理を行いながら営業活動を行っておりました。

直近では自身の営業活動だけなく、チームリーダーとしてチーム全体の目標達成にも関心を持ち、メンバーの営業同行も積極的に行ったりと、後輩の育成・指導にも注力しております。

今後もお客様の課題を解決できる営業を目指し、営業として成長していきたいと考えております。
以上
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