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個人取引の営業基盤強化を進める八十二銀行 

渡部  喜 智

サービス提供の先進性で存在感示す 

長野県を主力の営業基盤とする八十二

銀行（以下、同行という）は預金量（単

独ベース：約 5.5 兆円弱）で地方銀行中、

上位（10 位）に位置する（図表１）。 

ただし、同行が示す存在感は量的な順

位以上のものだ。国内 1 都 1 府 6 県に店

舗展開し、主力地盤の長野県では預金の

約 3 割、貸出金の約 4 割と圧倒的シェア

を有する。海外拠点も香港支店・香港現

地法人含め 6 拠点と地銀の中では充実し

た拠点網を持つ。また、高いシステム開

発力を背景に、地方銀行 7 行がシステム

共同化を進める「じゅうだん会」の幹事

行としても重要な役割を担っている。 

同行は、「お客さまのために行動する銀

行」をテーマに、09 年度から３ヵ年の経

営計画を実施。個人分野においては「生

涯取引銀行の実現」を重点項目として掲

げており、その取組みを紹介したい。 

 

「メイン先」増強で個人取引基盤強化 

同行は密度の高い県内の店舗展開（出

張所を含む県内店舗数は 10 年３月末：

131）と人の集まる場所へのＡＴＭ設置な

どのネットワークによる利便性の提供、

23万近い企業取引先など職域での取引推

進などの強みを有しており、個人取引の

営業基盤は厚い。 

この上に現行経営計画では、より強い

個人取引基盤の構築を目指し、個人の「メ

イン化先」を３ヵ年の間に 26,000 先、

15％以上増やすことを推進中だ。このメ

イン先基準は、①「給振＋円貨預金・投

信の積立＋インターネット・バンキング」

先と、②「年金口座指定＋総預り金融資

産 1 百万円以上」としている。主に①は

勤労者層、②は年金受給が始まったシニ

ア層に該当する。 

家計のお金の出入りにかかる同行との

取引・利用を多重化し、生涯取引のなか

でクロス・セル（取引範囲拡大）、アップ・

セル（取引金額引上げ）の可能性を拡げ

るとともに、『集まる預金』の吸収強化に

寄与することが期待されている。 

また、同行は子ども手当受取口座の指

定について、金利上乗せ等のキャンペー

ンは行わなかったが、積立型商品・保障

性保険推進に絡め実施。主要市ではほぼ

7割のシェアを確保した。 

 

「個人課」設置と「顧客担当制」の導入 

 近年、同行はフルバンキング店舗のほ

かに、専門スタッフを配置した個人顧客

向け相談専門店舗を充実させてきた。資

産運用・ローン相談の「82 プラザ（県内

7 拠点）」、ローン相談専門の「ローンプ

ラザ（県内外 6拠点）」では土・日・祝日

も相談業務を行い、「年金相談コーナー

（82 プラザ＋3支店内）」でも月一回の休

日相談会を行っている。（図表 2）。 

　　　　　　　　　　　 　　　　期末
　項目 07/3 08/3 09/3 10/3

店舗数（店） 156 156 157 156
預金残高 52,044 52,669 53,622 54,458
貸出金合計 39,864 39,739 41,422 41,042
　うち個人向けローン残高 9,248 9,463 9,404 9,205

8　　　＜住宅系ローン残高＞ ,235 8,511 8,505 8,352

（単位：億円）図表1　八十二銀行の概要　　　　

（資料）日経NEEDS-Financial Quest、決算短信より作成

これに加え、現行経営計画のに個人顧
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客への対応強化では、個人課設置の営業

店組織改正と顧客担当制導入が注目され

る。 

顧客担当者は営業支援システムを活用

し、顧客の投資意向・金融ニーズの情報

収集・把握を行い、顔の見える営業によ

り新たな金融ニーズを喚起することを目

指す。これにより、個別顧客の情報蓄積

が進むとともに、顧客間の関係性が明確

化したり店舗間での情報伝達が円滑化す

るなど、予想を上回る効果もあるようだ。 

08 年 6 月に、本部の営業関係部が市場

別に再編され「個人部」が独立、09 年 4

月に営業店組織を法人課、個人課、融資

課、事務課に再編した。これにより、営

業店における個人顧客の営業担当セクシ

ョンとしての役割・機能が明確化した。

この組織改正とリンクして、早期に人材

育成を図るため、個人部内に「営業店サ

ポートチーム」を置き、OJT やセミナー

企画などの営業店支援を行う体制とした。 

 

システム力を活かした取組み 

同行は、インターネット・バンキン

グの利用推進に取組んできた。10 年 3

月期末の契約者数は 14.6 万件に達し

た。利用メリットを様々な媒体・ツー

ルを通じ訴求する推進に徹している

が、すでに地銀トップレベルの契約者

数だ。実際の利用率も高く、時間節約

や手数料面のメリットの理解が進ん

できたと見ている。 

また、08 年 10 月から「顧客担当制」

を導入し、「渉外担当者」と「マネーアド

バイザー」(以下、ＭＡ)約 350 名が、総

預かり資産 10 百万円以上や投資型商品

を保有する顧客などに対し担当者を明確

にした。約 11 万人の顧客に対し、運用相

談やアフターフォローをきめ細く行い、

必要に応じ、ローン担当や年金担当もサ

ポートする。 

 契約者の年齢構成は 30～40 歳代が

6 割を占め、20 歳代と 50 歳代が合わ

せて 3 割となっている。最近の傾向と

して、男性では 50 歳代、女性では 20

歳代の利用契約が増加している。 

顧客担当者は、訪問・来店誘致・架電

などにより３ヵ月に一回以上は接点を持

ちコミュニケーションをはかるようにし

ており、各種商品の推進とあわせ、保有

投信のアフターフォローと絡めたポート

フォリオ提案や、キャンペーン実施の案

内、セミナー開催の紹介などを行う。 

また、09 年 12 月から専用ソフトに

より、「ライフプラン・シミュレーシ

ョン」サービスを始めた。生涯収支分

析、ポートフォリオ分析、保険保障分

析とキャッシュフロー分析を併せて

行うことができる。前述のＭＡなどが、

顧客からのヒアリング・シート情報に

基づき可視化されたシミュレーショ

ン結果により、説得力ある生活設計相

談・金融商品提案ができるようになっ

た。ライフステージのイベント等に備

え預金や投信の積立、保険の提案を行

うツールが強化されたわけだ。 

図表２　八十二銀行の相談専門店舗

現行経営計画において、個人顧客取

引の質と量の両面でどのような進展

が見られるかかが注目される。 
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