職務経歴書
〇〇〇〇年〇〇月〇〇日 現在　
氏名　〇〇　〇〇　　
［職務概要］
大学卒業後、〇〇信用金庫に入庫。〇〇支店に配属をされ〇年目は窓口業務に従事、〇年目以降は営業職として従事してきた。主に経営者や個人事業主、個人顧客に対して金融商材全般を提案してきた。〇〇〇〇年〇〇月に現職である〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社へ転職。現職では営業職として主に経営者や個人事業主、個人顧客に対して保険商材全般の営業活動を行っている。

［職務経歴］
■〇〇〇〇年〇〇月～現在　〇〇〇〇〇〇〇〇〇株式会社（正社員）
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇〇月
～
現在
	〇〇中央コンサルティング支社　配属
経営者、法人の支店長などに対して、金先物取引を中心とした営業職を担当。
【営業スタイル】
・新規営業　〇〇〇％　
※新規開拓手法：テレアポ〇〇件/〇日、飛び込み約〇〇件／〇日、既存顧客からの紹介 
【取引顧客】
・経営者
・個人事業主
・個人顧客
【取引商品】
・保険商品全般
◆営業実績
・〇〇〇〇年度 NBAP目標(毎月お預かりする金額) 目標：〇〇〇万円　実績：〇〇〇万円　達成率：〇〇〇％
・〇〇〇〇年度 NBAP目標(毎月お預かりする金額) 目標：〇〇〇万円　実績：〇〇〇万円　達成率：〇〇％
※営業約〇〇〇名中、上位〇割の位置づけ
・〇〇〇〇年度 NBAP目標(毎月お預かりする金額) 目標：〇〇〇万円　実績：〇〇〇万円　達成率：〇〇％
※営業約〇〇〇名中、上位〇割の位置づけ



■〇〇〇〇年〇月～〇〇〇〇年〇月　〇〇信用金庫（正社員）
	期間
	職務内容

	〇〇〇〇年〇月
～
〇〇〇〇年〇月
	〇〇支店 配属
経営者や個人事業主、個人顧客などに対して、預金や融資を中心とした金融商材の営業職を担当。
【営業スタイル】
・新規営業　〇〇％
・既存営業　〇〇％　
※新規開拓手法：飛び込み〇〇件／〇週
【取引顧客】
・経営者
・個人事業主
・個人顧客
【取引商品】
・投資信託
・預金、融資
・積立保険
◆営業実績
・〇〇〇〇年度 融資目標：〇億円　実績：〇億円　達成率：〇〇〇％
・〇〇〇〇年度 保険商材の手数料収入実績　支店内〇位



 [自己ＰＲ]
　量と質にこだわった営業活動を行ってきました。量の部分では顧客へのアプローチ数に重きを置いて行動をしてきました。商材柄、顧客に話を聞いて頂く(提案をする)までのハードルが高い営業になるため、アプローチ数が重要だと考えて行動しております。アプローチ手法についてはテレアポと飛び込みを並行して行い、まずは自身を認知して頂くことをゴールに動きました。質の部分ではまずはリストアップに着目をしました。大枠としては、〇〇歳～〇〇歳未満の責任世代、定年退職間際の世代、この〇軸でリストアップ。それぞれの顧客に対して、アポイント獲得のためのフックなどを変えて対応することで質が担保できたと考えております。その結果、社内でも高い実績を残すことができました。
以上　
