職　務　経　歴　書

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　20xx年xx月xx日現在

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　氏名　○○ ○○
■職務要約
○○大学○○学部卒業。20xx年、株式会社○○○銀行入行。支店配属となり、預金・外為・融資業務を経験。本店投資銀行部門へ異動後、上場企業約20社を担当。Ｍ＆Ａのプロダクト部門として、営業部との連携でＭ＆Ａの案件の成立に関わる。クロスボーダー案件も含め、合併、買収の案件発掘から、クロージングまでの一連の流れを習得しています。
■職務経歴
□20xx年xx月～現在　株式会社○○○○
	期間
	業務内容

	20xx年xx月

　～

20xx年xx月
	○○支店

	
	法人営業

・新規顧客の開拓

・担当顧客への定期訪問

・ノンリコースローン

・M＆A取次ぎ

・大手法人向けリレーションシップマネージャー（担当：○社～○社）

・融資業務（運転/設備）

対象

大手法人、中小法人

実績

· 新規獲得社数：約○社（毎期○社程度の純新規取引先を獲得）



	
	一般行員

	20xx年xx月

　～

20xx年xx月
	本店投資銀行部門

	
	投資銀行業務（アドバイザリー）

・事業買収/売却、合併、事業再生/再編等に関するアドバイザリー業務

・案件発掘、案件組成、M＆A戦略立案、デューデリジェンス、価格契約交渉、

ドキュメンテーション

・外資系ファンドへの不良債権売却

・エネルギー流通業者によるガス事業/電力事業の買収

・事業会社の再生/事業再編

対象

· エネルギー業界、商社業界


実績

· Ｍ＆Ａ案件○件/買収金額○○億円規模の案件を成立


	
	調査役


■活かせる経験・知識・技術
企画提案力
仮説検証型の営業スタイルを心掛けておりました。有価証券報告書から財務分析～顧客の潜在ニーズ仮説構築～課題解決法の提案といった一連の流れをクライアントに対して行っておりました。その中でも財務分析からの潜在ニーズの考察に注力することで、顧客自身も気づいていない問題点を探り当て提案に活かしてきました。
組織対応力
　プロダクト部として、支店や営業部との連携が大切で、常に担当ＲＭとの連絡を密にし、案件の発掘方法や顧客へのニーズ把握トークについて月一回の勉強会を開催。最近のＭ＆Ａ市場動向についてのレポートを独自に作成し、支店の担当者の意識付けを行ったため、案件の相談件数も部内でトップ、案件成立件数もトップを維持してきました。
マネジメントスキル
20xx年に調査役となってからは、部長補佐として、個人業績だけでなくチーム、グループの業績やモチベーションをいかに最大化できるかを常に意識しております。メンバーの行動管理を徹底しながらも、業務量が多いために体調管理やモチベーションの維持をグループ独自でノー残業制度を導入したり、自らの提案で支社の表彰制度にグッドプラクティス賞を導入したりすることで図っておりました。
■資格

· 普通自動車免許（19xx年x月）
· 証券アナリスト検定会員（20xx年x月）

· 証券外務員一種、二種（20xx年x月）
■自己ＰＲ
　銀行の場合、商品の差別化が難しく、営業の提案の着眼点、タイミングを意識してきました。事前の企業分析から仮説を立て、訪問すること、さらに「レスポンスの速さ」を特に意識して行動してきました。そのため、クライアントからの高い信頼を得られていたと自負しております。また、日々新しいＭ＆Ａのや金融マーケットの動向を醸成するための、毎日のＭ＆Ａ事例のチェックに加え、マネジメントとして、取り組みを他のメンバーにも共有すべく、毎朝のミーティングの運営を開始し、グループ全体の知識向上、士気向上に努めてまいりましたので、新しい組織においてもその提案力と組織マネジメント力を活かして活躍したいと思っております。

以上


































あまり、限定せずに簡潔に！
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