職 務 経 歴 書

●●●●

■ 職務経歴
●●●●●銀行株式会社（９９９９年９９月～現在に至る）
事業内容：銀行業務、信託業務、不動産業務

資本金：9999億円    従業員数：9999名
（入社以前に宅地建物取引主任者試験合格）

９９９９年９９月：同社●●支店　信託窓口に配属
☆クレジットカードセールスで支店窓口断トツトップになる

◎銀行、信託の事務・商品内容、営業の基礎を修得
９９９９年９９月：外勤チームへ異動
☆新規開拓目標の約●倍の実績（新規入金額目標●億円）

◎富裕層新規開拓担当●ヶ月（退職金、土地収用資金等の大口資金獲得）

◎富裕層既存顧客担当●年（約●●●●万円～数億円の顧客を中心に約●●●名）


９９９９年９９月：資金証券部　円資金チームへ転勤 
◎円資金の資金繰りバック事務部署へ配属（銀行勘定の金庫番/●●管理部署）
９９９９年９９月：為替営業室　フォワードチームへ異動

☆最年少フォワードディーラーとして約４年間従事
◎フォワードの自己ディーリングと顧客玉プライシング業務を担当（全通貨担当）

◎半期目標：フォワード収益２億円、スポット収益５０百万円を２期連続達成。

９９９９年９９月：●●支店財務相談部に転勤

☆営業推進マネージャーに任命（部内２チームの内１チーム）

◎個人富裕層担当（新規＆既存先）・・・投資信託、仕組預金、不動産、遺言等のコンサルティング営業

◎個人目標は６期中５期達成（収益＆ボリューム）

◎在籍中店部業績：グループ内トップ２期、２位２期、３位２期


 ９９９９年９９月：業務推進部資産運用コンサルティングチーム兼本店営業部へ転勤

☆個人富裕層の店部支援およびプライベートバンキング部の立上げサポートとして赴任

⇒店部支援を行いつつプライベートバンキング顧客のリサーチを実施
◎富裕層を対象にした相続税対策のコンサルティング（ローン、不動産を絡めた提案）
◎仕組預金、外貨定期、投資信託等の金融商品の販売　
◎セミナー講師（営業店部向け、顧客向け）
９９９９年９９月：プライベートバンキング部（本店）へ配属

☆最年少プライベートバンカーとして配属

◎富裕層を対象にした相続税対策のコンサルティング（ローン、不動産を絡めた提案）
◎仕組預金、外貨定期、投資信託等の金融商品の販売　
◎セミナー講師（営業店部向け、顧客向け）

９９９９年９９月：プライベートバンキング部業務開発チームへ配属。
☆配属１０ヶ月後に業務開発チーム長に任命される（前任者は８年先輩）

◎ＰＢ業務企画・事業企画、ＰＢ商品開発、富裕層向け広告宣伝

◎計数管理、マーケティング


■ 自己PR
●営業経験と本部経験のバランス感覚
目先のことを優先しがちな営業と現場の感覚を持ち得ない本部の両方の立場で物事を考え、バランス感覚を持って業務を遂行することが可能

●好奇心とチャレンジ精神
富裕層ビジネスを６年半経験してきており、富裕層が何に対して興味があるのか世の中のトレンドと併せて常にウオッチしてきている点とプライベートバンキング部企画チーム長としてプライベートバンキング部の関連会社１社、部内室２つを設立した経験とＰＢ向け新商品開発の経験 

●PCスキル
ワープロ：Ｗｏｒｄ 、表計算:ＥＸＣＥＬ（関数、マクロ）、資料作成:ＰＯＷＥＲ　ＰＯＩＮＴ 

●資格
９９９９年９９月    宅地建物取引主任者
９９９９年９９月  　  ＡＦＰ 
９９９９年９９月　　２級ファイナンシャルプランニング技能士

９９９９年９９月　　証券外務員２種

９９９９年９９月　　証券外務員１種

９９９９年９９月　　内部管理責任者

９９９９年９９月　　　ＣＦＰ

その他：生保、損保販売資格

・社外研修

９９９９年９９月～９９月　グロービスマーケティング研修（会社派遣）

９９９９年９９月～９９月　ＩＭＤ戦略リーダーシップ研修（年１５名人事部選抜）

以上

 

 

新人だったのでとにかく往訪件数を重ね、自らの経験と実績を積む事を重視。新規開拓時は、トライ＆エラーで地主や医者へ飛び込みセールスを実践し、一つのパターンを掴みました。








配属半年後から自己ポジションを与えられ、ロイターでのダイレクトディーリングやブローカー経由でのディーリングを経験。最大で約●●●億円までの自己ポジション枠を与えられディーリング。（同時にスポット、金先、オプションも経験）


自己ポジション・パフォーマンス管理においてEXCELでの関数、マクロ、グラフ、表計算等を習得。


マーケット全般知識修得（為替、金利の動き、経済指標の重要度・意味、各国経済の見通し等も修得）








自らプレーヤーとして目標をこなしつつ、チーム員５名の営推管理を担当。特にマーケット知識を生かした営業推進を遂行し、取り扱いを開始し始めた仕組預金、投資信託等を積極的に販売。量より質を重視し収益目標の必要性を訴え、本部より先に独自に収益目標管理を導入し各人の評価シートへ反映。顧客規模、ターゲットに物足りなさを感じていたため異動希望を出し続ける。





関西の個人富裕層約１００名を担当。資産運用、相続、不動産等に関するコンサルティング営業を実践。全ての項目で満遍なく収益化し３期連続目標達成。





銀行初の特定口座の開発を前任者より引継ぎ約３ヶ月で完成。同時並行で包括資産管理信託の商品化も行う。事業承継信託、株式管理処分信託も商品開発。アメックスとのプラチナプログラム導入。


ＰＢ層向け会報誌制作、ＨＰのリニューアル実施。


部長の片腕として富裕層向けコンサルティング会社　●●●●●設立。その後部内に法個一体営業を目的とするコンサルティング営業室、投資一任運用を主な目的とする投資顧問室新設。











