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貸出金

経 費

預貸金利益

業務粗利益

役務利益

実質業務純益

2007年以降の業績推移（地方銀行・第二地方銀行合算）



 ハイブリッド型の新たなビジネスモデルの確立によるお客さま層の拡充

オムニチャネル戦略が目指すビジネスモデル

② デジタルを活用した「会えない1,200万人＋α」ビジネスの確立

① 営業人員による「会える100万人ビジネス」の強化

･･･①現行ビジネス

②･･･
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対面ビジネスに比べ、ポテンシャル層の伸びしろは大きい

新ビジネスの収益ポテンシャル（個人）

プレミア層

総預り資産50百万円以上or

アパマンローン50百万円以上

住宅ローン層

自己居住用住宅ローンあり

資産運用層

総預り資産10百万円以上

Face to Face ビジネス 4.7

ポテンシャル層Ⅰ

総預り資産5百万円以上

ポテンシャル層Ⅱ

総預り資産5百万円未満

取引商品個数3個以上

ポテンシャル層Ⅲ

総預り資産5百万円未満

取引商品個数2個以下

有効な顧客接点の仕組みがない 2.8

89.2% 23.8%

76.2%

2017/9末

(5) 3.89

(6) 1.63

(3) 4.54

(4) 3.49

(2) 4.70
10.8%

顧客数

業務粗利益
平均取引商品

個数

(1) 7.18

  ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・

  ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・

  ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・ ・

取引商品個数増加

セ
グ
メ
ン
ト
引
上
げ

顧客セグメントの引き上げと
多面取引の進展により
生涯獲得収益が拡大

取引に応じた（社内管理上の）
お客さまのカテゴリー

収益小

顧客セグメントと
多面取引進展

による
収益マトリクス

（イメージ）
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社会的
意義

●国民の「金融」に対する潜在的期待値とこれまで銀行が提供してきた金融サービスと
のギャップを埋めること
●これまで金融サービスの外側に実質的に放置されてきた多くのお客さま（国民）の日
常生活のなかに、新たなコンセプトの金融サービスを根付かせること

 お客さまが潜在的に抱えている
様々な「不」、不便・不安・不満・不信等の解消を目指す

提供
する
価値

●お客さまが「銀行」を常に持ち歩く

 スマホアプリが銀行になる
 「いつでも」 「どこでも」 「簡単・便利」 に取引完結が可能
 双方向コミュニケーションを通じた「気づき」 「発見」など 新しい価値提案の実現
 銀行側が支配してきた 「権限」 の一部ユーザー側への譲渡

◎ 現行ビジネスとの関係は、対立軸ではなく、時代の変化に合わせた共創の枠組み
⇒ お客さまへの多様な選択肢の提供と新たな価値創造

お客さま接点の拡充
オムニチャネル戦略における新ビジネスの意義
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ポテンシャル層の大部分を占める
低稼働顧客をメインターゲットとし、
ボリュームゾーン（中心値）の

引き上げを目指す

新ビジネスの基本的な考え方

これまでのFace to Faceビジネスに比べ、より多くのお客さ
まから、より多様な収益機会を追求するモデル
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現行ビジネス 新ビジネス

営業店と本部が連携（掛け算）ボリュームを積上げる
（足し算）

『足し算』（現行ビジネス）＋『掛け算』（新ビジネス）モデルのスタート

手数料率×基盤×取引年数

フィービジネスの
積み上げ

利用者数を
増やす

ＬＴＶビジネス

新ビジネスが目指す収益構造

成約金額 × スプレッド × 単年

0

2

4

6

8

10

1年目 2年目 3年目 4年目 5年目 6年目 7年目

ボリューム 収益性 案件単位

単発ごと
の勝負
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ストック型フィー収益
の潜在可能性

・仮に、
一人当たり月間収益増加 +500円 × 12か月 × 100万人 ＝ 60億円

顧客一人当たり年間粗利益シミュレーション(概算・一例）顧客一人当たり年間粗利益シミュレーション(概算・一例）

AさんAさん

VISAデビット

月間利用

月間収益 約500円

月間収益 約700円月間収益 約700円

口座振替

3大公共料金

携帯電話･家賃ｾｯﾄ

月間収益 約200円

BさんBさん

月間収益 約350円月間収益 約350円

DC・積立投信
10,000円積立/月

月間収益 約50円

保障性保険
保険料 10,000円/月

（2年目以降）

月間収益 約300円

・・・

国内家計収支（１世帯・月平均）国内家計収支（１世帯・月平均）

○ 可処分所得 427千円

○ 消費支出○ 消費支出 315千円315千円

ｳﾁ 食料 74千円

○ 消費性向 74%74%

ｳﾁ 家事・家具 11千円

ｳﾁ 衣料等 13千円

○ VISAデビット月間利用

（消費支出の1割程度）

○ VISAデビット月間利用

（消費支出の1割程度）
約3万円約3万円

オムニチャネル戦略を通じたストック型フィー収益ビジネスの可能性
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低ヒット率

タイミング・情報鮮度

現
状

コミュニケーション方法

遅い・古い 画一的な内容

ヒット(クリック)率

目
指
す
姿

タイムリー・新しい セグメントに合わせた
内容・表現

高ヒット率（従来比5倍）

適切なタイミングで、個々人に合わせた提案

貯金ないのに投資できる
わけないよ、送る相手を
間違えてるんじゃない？

【全員一律】
投資商品キャンペーン月末締め、翌月

【若年社会人】
積立定期のご提案

給料日後だし、少しずつ
積立でも始めてみようかな

例

例

銀行のタイミングで、画一的な販売促進

翌日

マーケティングの高度化が目指す姿

提案方法等によりヒット率の向上は十分可能
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WEB 電話 営業店 成約

WEB 電話 インターネット
バンキング

営業店 成約来店
予約

店頭
タブレット

ｺﾌﾞﾗｳｻﾞ
支援

チャット

カスタマーセンター サポートセンター本部

コンタクトセンター本部

【目指す姿】 チャネル間の連携が円滑に行われ、お客さまが目的を達成しやすい態勢

【現状】 チャネル間の連携が十分ではないため、途中で脱落しているお客さまが多い

インターネット
バンキング

支店

支店

オムニチャネル戦略におけるチャネル間連携の重要性
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ATM HP

Face to Face
＜リアル店＞

Customer

Channel

会えないお客さま
＜非対面＞

電話

現ビジネス
（対面中心）

CRM
交渉

応対

取引

情報

問合わせ

履歴

提案

履歴

セルフ端
末

渉外 タブレット ビデオTV チャット 外部APISNS

① お客様の生活の中心
（スマホ）を起点に整備

マーケティング
オートメーション

マルチ

チャネル

AI
イベント

提案マルチ

ステップ

E-Mail

② 非対面チャネル連携

スマホを起点とした新たな導線整備 ⇒ お客さまとつながる

スマホを非対面ビジネスの中核チャネルと位置づけ

スマホの利便性向上
「銀行を持ち歩く」感覚

店舗とスマホが両輪
（お客さまが自由に選べる）

③マーケティング高度化
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2018.2.19 Debut
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ご清聴ありがとうございました

本資料中の、将来に関する記述（将来情報）は、次のような要因により重要な
変動を受ける可能性があります。具体的には、本邦における株価水準の変動、
政府や中央銀行の方針、法令、実務慣行及び解釈に係る展開及び変更、新たな
企業倒産の発生、日本および海外の経済環境の変動、並びにりそなグループの
コントロールの及ばない要因などです。本資料に記載された将来情報は、将来
の業績その他の動向について保証するものではなく、また実際の結果と比べて
違いが生じる可能性があることにご留意下さい。
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