職種：営業　　職務：事業所向け営業
【概要】

信用金庫の営業店において、事業者（個人事業主を含む）を対象として、取引先の開拓や集金、預金積金、融資、金融商品の説明・勧誘、各種相談業務等を行う仕事。

【仕事の内容】

信用金庫のお客様は事業者（企業）と個人とに大別されるが、本職務は前者を対象とした営業の仕事である。ただし、信用金庫によっては、こうした区分は行わず、エリアごとに担当を決めたうえで、一人の営業担当者がエリア内の事業者（企業）、個人とも担当するケースも少なくない。

事業所向け営業担当者の仕事は多岐にわたるが、既存のお客様に対しては、定期的な訪問を通じて関係構築や情報収集を行ったり、お客様のニーズに即して様々な相談を行ったりする仕事が含まれる。また、営業担当者はお客様から様々な経営相談を受けるケースが少なくなく、お客様の抱える問題を的確に分析し、お客様と一緒になって課題解決を図っていくことも重要な仕事である。さらに、既存のお客様だけでなく、これまで取引がなかった事業所を新たに開拓していくことも求められる。

【求められる経験・能力】

（1） 営業担当者にとって、接客マナーの習得は最も基本かつ重要である。信用金庫の理念や方針を理解し、常にお客様志向で行動することが求められる。

（2） 信用金庫で取り扱う金融商品や各種融資制度についての十分な知識が求められる。さらに、経済動向や金利・為替の動向、地域の経済情勢などに敏感であることも重要である。

（3） 預金や融資を行う際には、法令や内部規則を十分に理解し、コンプライアンス意識をもって業務に取り組むことが不可欠である。

（4） 営業活動を円滑に進めるためには、お客様との信頼関係の構築が必須となる。このため、コミュニケーション能力や人脈形成能力は極めて重要といえる。

（5） 営業担当者はお客様から経営上の相談を持ちかけられるケースが少なくない。日頃からしっかりと情報収集を行い、お客様の抱える課題を見抜く力を養うことも求められる。

【関連する資格・検定等】

· 全信協実務試験（基礎、上級）〔一般社団法人全国信用金庫協会〕

· 銀行業務検定試験（法務、財務、税務、年金、信託・証券、融資・渉外、外為、金融経済、FA・預かり資産等）〔銀行業務検定協会〕

· ファイナンシャル・プランニング技能検定（１級、２級、３級）〔職業能力開発促進法〕

· 簿記検定（１～４級）〔日本商工会議所〕

· 中小企業診断士〔中小企業支援法〕　など

【厚生労働省編職業分類（小分類）との対応】

　２８１　営業・販売事務員　　０３１　会社の管理職員
