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　休日に車を走らせて、ドライブに行くのが趣味で、どこに行くのも車です。
最近では夫と交代で運転し、宮城県仙台市まで行きました。旅先での楽
しみと言えば、温泉があります。訪れた中でも紹介したいのが、山形県のか
みのやま温泉です。食事が抜群においしく、あまりの美味しさにお米を
買って帰ったほどですのでおすすめです。 

私のお気に入り
　実は農作業が好きです。昔から実家に田畑があり、田植えや稲刈りなど
を手伝っていました。自然に癒やされ、リフレッシュできます。お客さまとの
会話の中でその話をすると、「若いのに大したものだ」と感心され、ぐっと距
離が縮まることがあります。そういった時は、やっててよかったと感謝して
います。 

私のお気に入り

お客さまの時間を
充実したものに。

「ポジティブであること」を
成長につなげる。
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いかに伝えるか 
　入庫当初から個人のお客さまに応対する窓口業

務を担当しています。窓口には、定期的に訪れる方か

ら、初めての方までいらっしゃいます。いろんな方に出

会えるのが、この仕事の魅力です。 

　初めての方には、少しでも私の話を聞いていただ

けるよう、親しみやすさを感じられる応対を心掛けてい

ます。金融の制度や市場の相場など、難しい話をい

かにうまく伝えるかを試行錯誤する毎日です。 

　最近では、なるべく「専門用語を使わない」「絵を

使って説明」することを意識しています。そのために動

画や本で学び、どうしたら分かりやすく伝えることができ

るか常に考えています。

 

事前準備を怠らない
　ネットバンクなど非対面ツールの利用が拡大する

中、窓口でお客さまとお話しする機会は、貴重なものと

なっています。 

　お客さまは、ご自身の貴重な時間を使ってご来

店いただきます。お客さまにとって有益となる情報提

供や、提案ができなくてはご満足を頂けないどころ

お客さまのパートナーに 
　今年から本店営業部法人営業に配属となり、70

から80社のお客さまを任されています。初めての業務

とあって、分からないことが多く、お客さまに信頼される

にはどうしたらいいかを考え続けています。

　お客さまに安心して相談いただけるパートナーとな

るためには、まずは「お客さまを知ること」が必要です。

当たり前のことですが、夢や課題が異なるお客さまを

深く知ることができなければ、価値のある提案はできま

せん。価値のある提案ができるよう、これからも多くのお

客さまにどんどんお会いし、お役に立てるよう頑張ります。

　また、自分自身が「ポジティブであること」を心掛け

ています。失敗した時に原因を振り返り、どうやったら

同じ失敗をしないかを考えるようにしています。失敗を

ポジティブに捉え、成長につなげていきたいです。

会社の可能性を広げる
　当金庫に入った時から、法人営業の業務に就き

たいと考えていました。私の力がお客さまの会社に役

立つ日を夢見ていたのです。

　実は、お客さまとの何気ない会話の中に、会社が

成長するヒントが隠れていることが少なくありません。

　お客さまが気付いていない成長へのヒントをお伝え

することは、会社が成長するきっかけにもなります。アンテ

ナを高くし、柔軟な考え方で些細な情報もキャッチして

いければと考えています。

知識とトーク、本でレベルアップ
　お客さまにもっと信頼していただくためには、私自

身がレベルアップするしかありません。

　まず知識不足の解消です。金融機関以外の業界

用語には聞いたことがない言葉も多くあり、 日々 、アップ

デートを繰り返すことで、いろんな業界に精通していきた

いです。

　次に挙げるのはトークです。お客さまの心に寄り添う

には、お客さまの本当の気持ちを知ることが大切です。

自分の考えや意見を正しく伝えるトークの力を磨き、信

頼してもらえるよう努力します。

　そして本です。入庫時に当時の理事長から「本は

知識とともに他者の経験も得られる」とアドバイスされ

ました。その言葉を実践し、小説やエッセイなど幅広く

読んでいます。

　私の成長がお客さまの利益になると考え、これからも

研さんを積んでいきます。 

か、もうご来店いただけなくなるかもしれません。事前

にお客さまの情報を収集して、お役に立てることを準

備してお迎えすることで、もう一度、きんしんに足を運

んでもらえると考えています。

 

コツコツと安心感を
　ライフプランの提案は、お客さまの人生を左右するこ

とがあります。そのため、私たちの責任は重く、知識の

アップデートは欠かせません。

　朝起きたらすぐにスマートフォンで最新の情報を入

手し、世界情勢も加味しながら、自分なりの考えを組み

立てるクセを付けています。

　また、支店内で毎朝、新聞の読み合わせをしており、

職員間で情報を共有することで、知識レベルの向上を

図っています。

　株価の動きが大きいときほど電話で直接伝えてい

ます。その積み重ねが信頼へとつながっていくと考えて

います。以前、お客さまの他行との取引を当金庫に移

していただけたことがありました。あとで理由を聞いて

みると「こまめに連絡をしてくれるのはあなただけ」とい

うのが理由でした。これからもそういったお客さまを増

やしていきたいです。 
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