
 

 

米子信用金庫の資産運用アドバイス業務 

古江 晋也 

 

預かり資産業務の位置づけ 

 米子信用金庫（以下、米子信金）が預か

り資産業務に積極的に取り組むようになっ

た背景には、市場の環境変化がある。とり

わけ、貸出金利利息収入の減少やインター

ネットバンキングの普及に伴う為替手数料

の減少などは、多くの金融機関にとって従

来からのビジネスモデルの変革を迫るもの

であった。そこで同信金は、従来からフェ

イス・トゥ・フェイスで個人顧客と信頼関

係を築いてきたという強みを生かしながら、

安定した収益を確保できる預かり資産業務

に着目した。「Challenge21」よなごしんき
ん新 3ヵ年計画（05年 4月～08年 3月）
では、預かり資産業務を含めた金融サービ

スの充実を経営課題の一つとして取り組ん

でおり、狭域高密度やフェイス・トゥ・フ

ェイスといった「信用金庫ならでは」の強

みを生かした攻めの経営を展開している。 
 
折り込み広告マガジン「Vida」 

06年 1月、米子信金は顧客の認知度を高
めるために「Vida」（ヴィーダ）の発行を企

画した。ヴィーダとは、女性の生き方やこ

だわりのある居酒屋、スイーツ専門店特集

など地元店舗をお洒落に紹介している折り

込み広告マガジンである。米子信金は同誌

の裏表紙一面に広告を掲載し、年金ライフ

相談会の告知などを行っている。また、同

誌には同信金の地元取引先も広告を掲載し

ており、発行は 2ヶ月に 1回、米子信金の
取引先や地方紙などで配布されている。 
 
狭域高密度の戦略 

 近年、各金融機関はリテール業務を本格

化させるため、店舗機能の見直しや店舗網

の再編を実施している。米子信金も預かり

資産業務などを強化するため、地理的要因、

マーケット、アクセスなどを基準に営業エ

リアを 4 つのブロックに分割し、法人機能
を持つブロック店（母店）と個人特化型の

サテライト店からなる店舗チャネルの再編

を実施した。現在は、パイロットケースと

して運営していることもあり、法人業務を

集約したブロック店と個人リテール業務に

特化したサテライト店の割合を「１:１」と

要旨 

・鳥取県西部を中心に狭域高密度で店舗展開を行ってきた米子信用金庫（以下、米子信金）

は、高度なサービスの提供、コンプライアンス体制の充実とブランド力の強化を図るためパーソ

ナル・バンキング・センター（以下、PBC）を開設し、資産運用アドバイス業務の集約化を実施し

た。 

・PBC は投資性金融商品販売や相続に伴うアパートローン相談等の資産運用アドバイスなど質

の高いサービス提供を目指した来店誘致型店舗であり、マネー・コンサルティングサロンとして

金融商品や資産運用の相談を行うことをコンセプトとしている。 
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している。 
サテライト店では、投信販売に力点を置

いている。一方、さらなる高度な資産運用

アドバイス業務については、パーソナル・

バンキング・センター（以下、PBC）に資
産運用アドバイザーを集中的に配置するこ

ととした。 
このような店舗再編は「信金ならでは」

のビジネスモデルである狭域高密度の店舗

配置と大きな関係がある。とりわけ、地方

部の金融機関は営業店と営業店の間隔に距

離があり、「ブロック店・サテライト店方式」

を導入すれば、顧客の利便性が低下する可

能性もある。それに対して、狭域高密度の

店舗配置を行ってきた金融機関は、「ブロッ

ク店・サテライト店方式」を導入しても顧

客の利便性の低下を最小限に食い止めるこ

とができ、フルバンキングを維持するため

のコストを抑制することができる。 
つまり米子信金の店舗戦略は、狭域高密

度の店舗配置をベースに再編していること

が大きな特色であり、地方部の金融機関に

おける店舗戦略を検討する上で興味深いケ

ースといえる。 
 
営業活動の改革 

 米子信金は店舗体制の見直しとともに、

営業活動の改革にも着手した。従来、同信

金の営業店舗の渉外担当者は、預金獲得に

加え集金業務も行ってきたが、現在では集

金業務の一部を集金センターへ移管し、融

資業務に力点を置くこととした。 
 また、店舗再編に伴う拠点の集約化は業

務効率の向上に加えて、営業店内部で創意

工夫が行われるという副次的な効果をも生

み出した。とりわけ、融資開拓や預かり資

産業務は、案件が成約するまでのクロージ

ングにおいて各職員の知恵や経験が重要な

役割を果たしていることが少なくない。拠

点の集約化は、各営業店に分散していた渉

外担当者がブロック店に集まり、営業ノウ

ハウが共有されるようになったため、業務

の活性化を促すようになった。 
 また「貯蓄から投資へ」という流れは、

限られた人員でいかに業務の多様化に対応

するのか、という課題を各金融機関に突き

付けている。米子信金では業務の集約化を

進めてきたこともあり、営業店における事

務負担を軽減し、女性職員は窓口セールス

に注力することを目指してきた。そのため、

将来的には女性職員が預かり資産業務の分

野で活躍することを期待している。 
 

職員のキャリアパスと教育 
 米子信金のキャリアパスについては入庫

から 30歳代前半までは、すべての業務を一
度は経験することとしている。キャリアプ

ランは 30歳代から作成し、自己申告による
職員の要望を参考にキャリア形成を行う。 
 一方、職員教育はどのような業務におい

ても OJTを基本としている。新入職員につ
いては先輩担当者の業務を見聞きすること

が業務の「コツ」をつかむ近道であるとの

考えから、帯同訪問で営業ノウハウを学ん

でいる。 
 ただし、預かり資産業務については専門

知識が必要な面もあるため、OJTに加えて
スキルアップを狙ったケーススタディ研修

も実施している。対象となるのは、FP2級、
3 級や銀行検定の財務、税務を取得した職
員であり、CFPがプランニングからクロー
ジングまでを指導する。 
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インセンティブの考え方など 
一方、同信金では資産運用アドバイザー

へのセールスインセンティブは与えない方

針である。その理由は、①インセンティブ

を与えると無理な営業活動を行うリスクな

どコンプライアンス上の問題が生じる危険

性があること、と②職員の間に不公平感を

生じさせることによる。とりわけ、②の不

公平感については、仮にインセンティブを

導入した場合、すべての業務が預かり資産

業務と同じ尺度で評価できないといったマ

ネジメント上の問題も生じることにつなが

る。また、企画部門では、支店単位で預か

り資産営業の成績やコストなどを毎月グラ

フ化し、支店の収益構造を明らかにしてお

り、職員にコスト意識を喚起するなどの工

夫も行っている。 
 

PBC（米原
よねはら

支店） 

（ＰＢＣの概要） 

ここでは、PBCの具体例として米子市米
原にある米原支店を検討することとする。

商業地域に隣接する米原支店は、05年に本
部直轄のローンセンターが同支店に移管さ

れ、「ローンセンター米原支店」となった。

その後、預かり資産業務を行うフラッグシ

ップ店として資産運用アドバイス機能が付

加された。 
PBC の特色は来店誘致をコンセプトと
し、投信、個人年金販売などのほかに独自

の取り組みとして、資産運用アドバイス、

相続等の相談、アパートローン相談などの

質の高いサービスを提供している。米原支

店に所属している職員は 8 名。そのうち平
日は 5～6名、土・日曜日は 2名で対応して
いる。 
窓口（写真１参照）は通常 1名が担当し、
テラー業務の削減とワンランク上の応対を

するため、マネーコンシェルジュが顧客の

誘導を図っている。PBC では FP１級及び

写真１ PBC・ハイカウンター 

 

写真２ PBC・相談ブース 

 

写真３ PBC・セミナールーム 
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CFP保有者が、ローン相談と資産運用アド
バイスをこなす。一日の平均来店者数は 30
～40名。利便性の高さから、開業医などの
新たな顧客層を獲得しつつある。 
  
（マネー・コンサルティングサロン） 
 資産運用アドバイスを業務の中核に据え

ている PBCは、顧客に「徹底的に、納得す
るまで、何度でも」というスタンスで対応

している。 
 資産運用相談を目的として初めて来店し

た顧客に対しては、パソコンを活用してラ

イフプランニングを行う（写真 2参照）。顧
客がシニア世代であれば、現在保有してい

る資産をどのように活用していくのか、と

いうことをゆっくりと時間をかけて相談で

きるマネー・コンサルティングサロンとな

っている。このような相談は電話でも受け

付けている。従来、窓口や電話で相談を受

ける件数はローン相談も含め 1ヶ月平均 50
件であったが、PBCオープン後は、ピーク
時には 1ヶ月 130件にも達するようになっ
た。 
 また、「町のお金のお医者さん」を標榜し

ている米子信金は、その名のとおりに初め

ての来店者には「カルテ」を作成する。PBC
職員はこのカルテを参考に顧客にとって最

適な提案を行うように多面的な視点から意

見を出し合うことを基本としている。 
 

（セミナー） 
 PBCの 2階はセミナールーム（写真 3参
照）となっており、少人数で常時開催でき

ることが特色となっている。少人数で開催

するため、顧客同士の一体感が醸成されや

すく、質問も行いやすい環境にある。毎週

水曜日に開催される投信セミナーは、初め

て投資を行う顧客を対象としたセミナーで

あり、出席者はシニア層が多い。そのほか、

ライフプランニングや年金ライフ相談会も

開催されている。 
 

おわりに 

～長所を生かした戦略の実現～ 

米子信金の資産運用アドバイス業務の大

きな特色のひとつは、PBCの設置など質の
高い資産運用アドバイスを提供するため拠

点の集約化を図っていることにある。これ

は狭域高密度の利点を最大限に活用するこ

とに加えて、金融商品取引法に対応できる

組織づくりの一環であるともいえる。 
金融商品取引法の政省令案が 4 月に公表
され、9 月頃に施行という方針が示されて
いる。こうしたなか、金融機関にとって質

の高いサービスとコンプライアンス体制の

確立は喫急の課題であり、PBCはこれらの
経営課題の対応策としての役割を担ってい

るといえる。 
さらに PBC はブランド力強化という観
点も忘れてはならない。資産運用アドバイ

ス業務は従来の業務と異なり、サービスの

質的競争である。そのため、「提案力がある」

や「懇切丁寧」などのイメージが金融機関

に求められている。この点で米子信金の拠

点の集約によるサービスの質的向上は、ブ

ランドイメージの構築にも貢献するといえ、

地域金融機関の資産運用アドバイス戦略に

大きな示唆を与えることになるといえよう。 
 

参考資料 

・米子信用金庫 IR 資料、ホームページ。 

金融市場6月号

41 / 45

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 （株）農林中金総合研究所




