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米国クレジットユニオンの個人ローン戦略－１ 

～メイン州 University Credit Union～ 

永井 敏彦

はじめに 

06 年 6 月に米国メイン州ポートランド市の

University Credit Union（以下、ＵＣＵと表記）

及びオレゴン州ユージーン市の SELCO 

Credit Union を訪問した。その目的は、協同組

織金融機関がいかに個人ローンを伸ばしてい

るか、ヒアリング調査を行うことであった。その

内容を、今月号と翌月号の二回に分けて紹介

するが、今回はＵＣＵについて取り上げる。 

 

クレジットユニオンとは 

米国のクレジットユニオンは、組合員を対象

に預金・貸出主体の業務を行う協同組織のリ

テール金融機関であり、日本の信用組合、ま

たは労働金庫に相当する。05 年 12 月末時点

の全米のクレジットユニオン数は 9,013 であり、

組合員数は 8,740 万人であるが、これは全米

人口の 3 割に相当する人数である。総資産規

模は7,004億ドル（約81兆円）で、一組合当た

りの平均資産残高は7,771万ドル（約89億円）

と、概して規模は小さい。 

クレジットユニオンに加入する個人は、組合

員になりうる人々の範囲をあらかじめ限定する

コモンボンド（共通の絆）という所属団体要件を

満たす必要がある。連邦監督局のＮＣＵＡ

(National Credit Union Administration)は数多

くのコモンボンドを定義しているが、①職域、

②複合グループ（複数の職域が一つのグルー

プになったもの）、③地域、④協会（様々な団

体）、⑤低所得者層というカテゴリーが代表的

である。このコモンボンドの由来は、1934 年の

連邦クレジットユニオン法制定時までさかのぼ

る。銀行業界がクレジットユニオンの法人税非

課税措置を容認する代わりに、組合員（＝顧

客）の範囲をコモンボンドという一定の枠内に

収める、という条件を付けたのである。 

クレジットユニオンには、銀行にみられない

四つの独自性がある 。第一に、 ”People 

helping people”という助け合いの精神に基づき、

全ての組合員に対して、深い思慮と尊敬の念

をもってサービスを提供することを経営理念と

している。 

第二に、組織目標がサービスを通じた組合

員の生活向上に置かれている。クレジットユニ

オンは、「利益でもなく、慈善でもなく、より良い

サービスのために」というスローガンを掲げて

いる。つまり組織目標は金銭的尺度で測られ

るものではなく、より良いサービスの提供を通じ

・ 米国のクレジットユニオンは、組合員を対象に預金・貸出主体の業務を行う協同組織の

リテール金融機関である。組織目標を組合員へのより良いサービス提供に絞り込んで

いることが、クレジットユニオンの強みである。 

・ 米国北東部のメイン州に所在する University Credit Union（ＵＣＵ）は、州立大学の関係

者や、一部地域の住民を組合員としている。ＵＣＵの経営理念は、「組合員個々の事情

に応じた金融サービスを提供し、教育活動を盛んに行うこと」である。この経営理念に

則った日々の活動は、組合員や地域住民から幅広い支持と共感を得ている。 

・ ＵＣＵは、このように独自の存在感を地域に根づかせたうえで個人ローン戦略を展開し

ていることもあり、他業態よりも高い個人ローン増加率を実現している。 

今月の焦点  

海外経済金融  

要旨 
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て組合員の生活向上を実現することである。 

第三に、他金融機関との取引が難しい人々

に対して、預金・小切手現金化・小口貸出等

基礎的金融サービスを提供している。特に低

所得者層を組合員基盤にしているクレジットユ

ニオンは、組合員の生活金融面でのインフラと

して不可欠な存在である。 

第四に、コモンボンドを「地域」としているクレ

ジットユニオンの場合、地域社会全体と不可分

の関係になっている。地域住民全体の福利厚

生を高める旨の事業計画を州当局に提出した

うえで、地域クレジットユニオンとして認可され

るからである。そして、クレジットユニオンの所

有者は全て地域住民であるため、その運営は

当然地域社会の発展を目標としたものとなる。

地域の資金が地域発展のために活用されるの

である。 

ところで第１図のとおり、株式会社としての銀

行の目標は、利益を極大化し株価を高めるこ

とである。この場合銀行は、株主への利益還

元に注力しつつも、顧客からの様々な要望に

対応していかなければならない。言い換えれ

ば銀行は、株主・顧客の両方に目配りするとい

う難題に取り組まねばならない。また銀行の株

主が遠方に在住している場合も多く、こうした

株主は銀行が所在している地域の発展に対

する関心が薄い。 

これに対してクレジットユニオンの場合、組

合員が顧客であり単なる投資家としての株主

ではないため、組合員への還元の方法は、株

式会社のように配当に限られていない。つまり、

全ての経営資源を組合員へのサービス向上に

振り向けること、あるいは、より高い預金金利・

より低い貸出金利や手数料という形で組合員

に還元することができる。組織として進むべき

方向を組合員の福利向上に絞り込めることが、

クレジットユニオンの強みである。 

またクレジットユニオンの経営者は、株式会

社のように短期サイクルで株主に経営実績を

アピールする必要がないため、長期的視点で

の取り組みが可能であるうえ、無理な貸出拡

張に傾斜することなく、組合員サービス向上に

専念できる。 

 

UCU の組合加入要件 

ＵＣＵは、メイン州内の州立大学の卒業生・

学生・教職員のためのクレジットユニオンとして、

1967 年に設立された。ＵＣＵの経営理念は、

「組合員個々の事情に応じた金融サービスを

提供し、メイン州内において教育活動を盛ん

に行うこと」、である。 

組合加入要件としては、州立大

学関係者以外 に 海洋学園

(Marine Maritime Academy)の卒

業生・在学生・教職員、一部企業

の職域、州立大学のメインキャン

パスがある Orono 町の住民が加

えられている。またこれら組合員

の家族（兄弟・祖父母・孫も含む）

も、組合員資格者である。このよう

にＵＣＵは、職域プラス一部地域

を所属団体要件とした複合型の

第1図　　クレジット・ユニオンのビジネス・モデル

クレジット・ユニオンと組合員の関係 商業銀行と株主・顧客の関係

組合員

クレジット・ユニオン

株主

商業銀行

顧客
資料：全信連レポート　2000.8
　　　　「協同組織金融機関のリテール戦略」

サービス シェア（≒預金）、
金利、手数料

高株価、
配当 出資

金利、手数料 サービス
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クレジットユニオンとなった。ただし、組合員の

約 85％が州立大学関係者であり、ＵＣＵは設

立時の趣旨と近い性格を保持している。特に

卒業生が一番多く、次いで教職員が多い。在

学生の組合利用は比較的少ないが、卒業後

の自動車ローン・住宅ローン等の潜在顧客で

ある在学生の新規加入を、重視している。 

 

ＵＣＵの高い個人ローンの伸び 

第１表のとおり、ＵＣＵは 05 年 12 月末時点

で、総資産残高が1億5,237万ドル、貸出残高

が1億2,430億ドルと、州内では比較的規模が

大きなクレジットユニオンである。総資産残高

はこの 5 年間で約 1.7 倍となったが、これは個

人ローン残高が大幅に増加したことによる。 

こうしたローンの強さから、ＵＣＵの預貸率は

非常に高く、コンスタントに 100％を超えている。

特に住宅ローンが大幅に伸びた 03 年には

140％に達した。このためＵＣＵは貸出資金調

達のために、ＦＨＬＢ (Federal Home Loan 

Bank)から借入している。ＦＨＬＢは政府支援機

関の一つであり、加盟金融機関への資金供給

等を行っている。またＵＣＵは、貸出資産の一

部を他の金融機関に売却して資金調達するロ

ーンパーティシペーションも盛んに行っている。

ただし、売却したローンについても、組合員と

の関係維持の観点から、サービシング（元利金

回収業務）を自ら保持することを基本

にしている。 

もっとも、米国の多くの金融機関の

預貸率は高く、05 年 12 月末現在で、

ＦＤＩＣ（連邦預金保険機構）保険対象

の全商業銀行の預貸率は 89％、全ク

レジットユニオンの預貸率は79％であ

る。ＵＣＵの預貸率は、これよりもはる

かに高いが、その理由の一つとして、

他行からのローンのシフトがあげられ

る。Key Bank など商業銀行が、顧客から受け

取る各種手数料の水準を引き上げたことが背

景にある。 

金融機関のローン残高増加率については、

貸出先（個人・法人）のウェイトの違いやロー

ン証券化によるオフバラ化の影響により、単

純な比較ができるわけではないが、ＵＣＵの

ローン残高増加率（前年比）は、同業態や他

業態と比較して高い。01～04 年の 4 年間の

増加率を単純平均すると、商業銀行が

7.5％、クレジットユニオン全体が 8.7％であ

るのに対し、ＵＣＵは 12.0％である。 

ただし、ＵＣＵのローン残高増加率（前年

比）は、年による振れが大きい（01 年：▲5.8％、

02 年：39.1％、03 年：21.3％、04 年：▲3.4％、

05 年：8.6％）。これは、住宅ローン残高の動き

によるところが大きい（第２図）。住宅ローン残

高は 02年半ばまではほぼ横ばいであったが、

それ以降 03 年 12 月まで急速な増加をみせ、

その後緩やかな減少ないしは横ばいとなった。

これは、貸出金利水準と関係しているとみられ

る（第３図）。01 年から 03 年にかけて、住宅ロ

ーンの金利が低下したため、住宅購入資金新

規借入に加え、他行借換（リファイナンス）が活

発化した。当然ながら、ＵＣＵの住宅ローンが

他行から借り替えられることもあるが、ＵＣＵ

第１表　UCUの概要
（2005年12月末現在）

ＵＣＵ メイン州（注１） 全米（注１）

組合数 － 74組合 9,013組合

組合員数 18,278人 8,213人 9,654人

組合員数／人口 （注２）7.4% 46.0% 29.0%

総資産残高 1億5,237万ドル 5,429万ドル 7,771万ドル

総貸出残高 1億2,430万ドル 4,017万ドル 5,256万ドル

総預金残高 1億201万ドル 4,566万ドル 6,619万ドル

預貸率 121.8% 88.0% 79.4%

資料：CUNA "Credit Union Report Year-end 2005",  

　　　　NCUA"Individual Credit Union Data Summary & Reports"

（注１）組合員数、総資産残高、総貸出残高､総預金残高は１組合当たり平均

（注２）組合員数／営業区域内の組合加入資格者
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は住宅ローン後発組であったため、他行貸

出案件の借り換えのほうが圧倒的に多く、ロ

ーン残高が大幅に伸びた。この時期におい

ては、ＩＴバブル崩壊等の影響で景気が低迷し、

株価が大幅に下落したため、ＦＲＢがＦＦレート

誘導水準を大幅に引き下げ、これが長期国債

利回り、さらには住宅ローン金利の低下へと波

及していった。 

ここで注意しておきたいのは、金利リスク管

理に伴う住宅ローン残高の調整である。主力

商品が長期固定金利であるだけに、これを資

産としてどれだけ保有できるかは、クレジットユ

ニオン自身のリスク許容度やポートフォリオの

状況（資産・負債の平均残存期間の格差）次

第である。従って、自らの体力を超えたリスク

負担が生じる場合には、

住宅ローン資産をセカン

ダリーマーケット（証券化

機関や他金融機関）に売

却する必要がある。つま

り、住宅ローン資産の保

有とセカンダリーマーケッ

トへの売却のバランスが、

常に重要になっている。

その意味でＵＣＵはポー

トフォリオ調整を行っており、特に 04 年後半以

降は金利が上昇に転じたため、住宅ローン残

高を伸ばしにくい環境であったと推察される。 

これに対して 04 年以降も、住宅ローンの伸

び悩みを補うかのように、不動産ローンその他

（ホームエクイティローン等であると推測され

る）や中古車ローンなどの貸出残高が伸びて

おり、これがＵＣＵの個人ローンの強さの一面

であるといえる。 

 

UCU の個人ローン戦略 

では、ＵＣＵは何故これだけローンを伸ばす

ことができたのであろうか。貸出担当役員の

Joe Gervais 氏は、いくつかの取り組みを紹介

してくれた。 

まず、住宅ローン専門

子会社 ＰＭ Ｃ (Primary 

Mortgage Corporation)の

設立（2000 年）があげら

れた。メイン州の多くのク

レジットユニオンは、小規

模であるために、単独で

住宅ローン業務を行う体

制ができていない。そこ

でローン営業、バックオ

フィス業務、広告宣伝等

第２図　　　　　　ＵＣＵのローン残高
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第３図　　　　　　　　　　　ＵＣＵの新規貸出金利
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を専門家に担ってもらうため、ＵＣＵが主体で

ＰＭＣを設立し、州内 12 のクレジットユニオン

がこれに加盟している。つまりクレジットユニオ

ンは、住宅ローン業務の大半をＰＭＣにアウト

ソースし、自らはローンを資産として保有する

か、証券化機関に売却する。このＰＭＣがうまく

機能していることが、ＵＣＵの住宅ローンの伸

びにつながっている。 

一方ＵＣＵは、小規模の地域密着型金融機

関でありながら、組合員から特別に要請があっ

た場合を除き、地域住民を個別に訪問する渉

外活動を行っていない。米国ではＵＣＵに限ら

ず、このような渉外活動は、あまり行われてい

ないようである。 

一般に米国の金融機関は預金通帳を発行し

ておらず、毎月口座残高の動きを記録したス

テートメントを組合員に郵送する。ＵＣＵはこの

仕組みを活用し、その郵送物の中に預金や貸

出のキャンペーン商品のチラシを同封している。

そして、その商品に関心がある組合員に来店

してもらう。 

この来店者に対して、どれだけ懇切丁寧な

対応できるか、組合員個々のニーズに対応し

た商品・サービスの提供ができるか、迅速な回

答や処理ができるかが、成約の鍵となる。オー

ダーメード商品の提供により異例事務処理が

多くなるが、州や連邦の連合会と連絡を取りつ

つ、処理方法を提供したり、教えてもらってい

るという。 

なおＵＣＵの営業店は、Orono・Bangor ・

Portland の三つしかないため、顧客の利便性

のために、支店を補完するチャネルとしてイン

ターネットを活用している。ＵＣＵはモーゲー

ジ・クリックというシステムを組合員に提供して

おり、借入申込みや貸付決定がオンラインで

行われる。審査では、ファニーメイ（政府支援

機関という形態の住宅ローン証券化機関）が

作成した基準に則った自動審査システムを利

用している。そして、貸付決定後の書類のやり

とりは、郵送で行われる。 

このように顧客からのアクションを受けること

が基本的な営業スタイルであるとすれば、営業

担当者の業績はどのように評価されるのであろ

うか。大半の米国金融機関では、ローン実行

金額など、個々のローン・オフィサーの業績を

極力数値化して評価し、それを給与水準に反

映している。しかし意外なことにＵＣＵでは、営

業担当者の給与はローン取り扱い金額等によ

って変動しない固定給である。こうした評価制

度を続けている理由は、次の二つである。 

第一にクレジットユニオンが商業銀行と異な

り、株主からの利益増加プレッシャーを受けて

おらず、業容拡大が組織目標になっているわ

けではない。第二に、営業担当者が数値を追

うようになれば、そのこと自体が目的になってし

まい、組合員へのサービス向上や丁寧な対応

がおろそかになってしまう、との懸念がある。 

ただしＵＣＵは、この評価制度には「職員の

業績が公平に評価されず、全体としての生産

性があがらない」、という問題点があることも認

識している。そのため、限定的ながら業績給部

分を組み入れることも検討している。 

ところでＵＣＵは、住宅ローンを伸ばすため

に、建築・不動産業者との関係を重視している

ものの、業者提携への取り組みが他行と比べ

て後発であったため、他行と業者の強い結び

つきに割り込んでいくことは容易ではないと判

断した。そこでＵＣＵは、ＰＭＣのなかに、住宅

購入予定者に対する事前与信枠設定の仕組

みを導入した。つまり、顧客が購入する住宅を

決定する前に、期間限定のうえ与信枠を設定

し、その枠内で住宅を選んでもらうという仕組



 

23/28 

2006年8月号                                農林中金総合研究所 
ここに掲載されているあらゆる内容の無断転載・複製を禁じます。 

みである。ただしこれには、顧客が住宅を決定

した後に別の金融機関からの借り入れに切り

替えてしまう、という問題があった。そこでＰＭ

Ｃは何社かの不動産業者と提携し、事前与信

枠を設定した顧客へのローンが実際に成約と

なった場合、顧客に対して不動産購入手数料

の 20％をキャッシュバックする「不動産サービ

ス」（Real Estate Service）を開始した。このスキ

ームは、ＰＭＣにローン成約、提携不動産業者

に物件販売、顧客に手数料の一部返還という

形で、三者それぞれにメリットをもたらしている。

さらにＰＭＣは、顧客の物件選択についてのア

ドバイスを行い、また顧客ニーズに最もマッチ

した不動産業者を紹介している。通常業者提

携といえば、業者が顧客ニーズや金融機関の

選択権を把握しているのに対し、この「不動産

サービス」で興味深いのは、ＰＭＣが逆に主導

権を握っていることである。ただしこのスキーム

が成り立つためには、ＵＣＵやＰＭＣが顧客に

とって最初に相談する相手になっていること、

言い換えれば顧客との間の強いリレーションシ

ップ構築が大前提である。 

ＵＣＵの個人ローン戦略でもう一つ特筆した

いのは、組合員の生活維持・向上に不可欠な

情報の提供である。ＵＣＵは大学系のクレジッ

トユニオンであるだけに、組合員（＝消費者）

への教育には熱心に取り組んでいる。 

例えばメイン州では、不誠実なモーゲージ・

ブローカー（住宅ローン仲介業者）や自動車

ディーラーが、消費者から不当な利益をあげる

事例が少なくないという。特に、取引に関する

十分な知識を持っていない、他社との十分な

比較検討をしていない、または急いで購入を

決めようとする消費者が、ターゲットになってい

るという。そこでＵＣＵは顧客に対して、住宅や

自動車の適正価格、家計財務分析を基盤とし

た適切な購入・借り入れ・返済計画策定に関

するアドバイス、ディーラーとの交渉の勘所等

に関する情報提供を行っている。 

 

クレジットユニオンの理念に裏付け

られた戦略 

Gervais 氏は、ＵＣＵの個人ローン戦略につ

いて、次のようなコメントをした。 

「個人ローンを伸ばすための戦略はいくつか

あります。ただし個々の戦略自体が、単体で効

力を発揮したとしても、それは一時的なものに

過ぎません。何故なら、他行から容易に模倣さ

れてしまうからです。ＵＣＵの経営理念は、組

合員に個々の事情に応じた金融サービスを提

供し、メイン州内において教育活動を盛んに

行うことです。経営資源の全てをこの目標に注

ぎ込めることは、商業銀行にはない大きなメリッ

トです。ＵＣＵはこの経営理念に則り、日々活

動しています。ただしこうした活動は、組合員

や地域住民に認識され幅広い支持と共感を得

ることによって、はじめて実りあるものになりま

す。こうした下地があってこそ、個々の戦略が

有効になるのです。」 

確かに Gervais 氏が言ったとおり、来店者に

対する懇切丁寧な対応、「不動産サービス」、

組合員への情報提供等、これまでみてきたＵ

ＣＵの取り組みはそれぞれ、経営理念と何らか

の形で結びついている。 

個人ローン分野ではスコアリング審査が普及

し、商品内容が比較的定型化・均質化してい

る。従って、大銀行が規模の利益を発揮して、

より低金利のローンで市場を席巻する傾向が

あることは否定できない。しかしＵＣＵを訪問し

て、協同組織金融機関がこの分野でいかに独

自の優位性を発揮しているかを、改めて認識

した。 


