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01りそな：選ばれる金融サービス企業

２日間の来場者は、およそ１万人――

平成１９年２月、埼玉県内最大級の展示商

談会「彩の国ビジネスアリーナ２００７」が

開かれたさいたまスーパーアリーナは、

新たなビジネスチャンスを求める人でに

ぎわいました。埼玉りそな銀行は埼玉県

中小企業振興公社などとともに主催者

として参画するなど、お取引先への創業

支援や成長支援につながるビジネス

マッチングに取り組んでいます。県内ば

かりでなく、りそなグループのネット

ワークを活かした展開ができる点も、当

社の“強み”となっています。

地域の大学との積極的な産学連携も、

こうした取り組みの一環です。埼玉りそ

な銀行では、平成１６年の埼玉大学との

包括提携をはじめとして、平成１８年には

女子栄養大学、日本工業大学、東洋大学

とも産学連携協力に関する覚書を交わ

しました。また同年１１月、埼玉大学にお

いて「大学知的財産マッチングセミナー」

を開催したほか、日本工業大学および東

洋大学にて製造業向けに、女子栄養大学

にて「食」および「福祉」に関わるお取引

企業向けにそれぞれ「産学連携セミナー」

を開催。４会場で２３４社３００名を超える企

業の皆さまにご参加いただきました。セ

ミナー開催後、大学と企業の具体的な連

携も進行中であり、今後の成果が期待さ

れます。

こうしたお客さまの創業や成長をご支

援するビジネスマッチングやその他のリ

レーション機能・商品をご提供する一方

で、創業間もないお客さまや新事業分野

へ進出を図る中小企業の皆さまの資金

ニーズにお応えする投融資商品「埼玉り

そなＶファンド」を取り扱っているほか、

平成１９年３月には投資商品「埼玉成長企

業サポートファンド」を創設し、地元のお

客さまをしっかりサポートしています。

さらに再生支援では、地域型企業再生

ファンド「埼玉中小企業再生ファンド」を

活用し、過剰債務となっていたお客さま

の財務の健全化と事業の再構築をサ

ポートする第１号支援を平成１８年９月に

実施したほか、ディスカウントストア大手

のドン・キホーテの協力を得て、商品在

庫である衣料品を担保とする集合動産

担保融資の取り扱いを平成１８年１０月よ

り開始しました。

RESONA WAY
社会と「りそな」

■貸出金残高
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開業以来1兆4千億円の増加

4兆5,154億円

4兆9,803億円

5兆3,223億円

5兆6,835億円
5兆9,213億円

埼玉りそな銀行は、「現場主義」「お客さま第一主義」を営業の基本として、

地域のお客さまの金融ニーズに積極的にお応えすることに努めています。

また、地域金融機関としての役割をしっかりと果たすため、

埼玉県内金融の円滑化に加え、商品やサービスの向上を通じた

お客さまの利便性向上、ビジネスマッチングなど

地域経済活性化に取り組んでいます。

埼玉りそな銀行は、これまで以上にお客さまの目線に立った質の高い

金融サービスをご提供し、地域に根ざした真の地元銀行として

「埼玉県の皆さまに信頼され、地元埼玉とともに発展する銀行」を

目指していきます。
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埼玉りそな銀行のこの１年

２００６年４月
■新ポイントサービス「埼玉りそなクラブ」の取扱開始

■投資信託「りそな東欧フロンティア株式ファンド（愛称：琥珀）」の取扱開始

２００６年５月
■セブン銀行との銀行代理業務提携開始

２００６年６月
■融資商品「埼玉りそなＮＰＯ応援ローン」の取扱開始

■「りそな『私のチカラ』プロジェクト」の展開－

グループ専用投資信託「ＬｏｖｅＭｅ!ＰＲＥＭＩＵＭ（ラブ・ミー！プレミアム）」

の取扱開始

２００６年７月
■自然環境保全信託「さいたま緑のトラスト基金信託」の取扱開始

■「３大疾病保障特約付住宅ローン」の取扱開始

■特約付金銭信託「資産承継信託」の取扱開始

■「医療経営セミナー」を開催

２００６年８月
■子ども向け金融経済セミナー「りそなキッズマネーアカデミー」を開催

■投資信託「りそな・埼玉応援・資産分散ファンド（愛称：埼玉ブンさん）」の取扱開始

２００６年９月
■地域型企業再生ファンド「埼玉中小企業再生ファンド」第１号支援の実施

２００６年１０月
■「生体認証ＩＣキャッシュカード」の取扱開始

■投資商品「埼玉りそな投資Ｖファンド２号」の取扱開始

■「りそな『私のチカラ』プロジェクト」の展開－

個人年金保険「大人のお年玉」の取扱開始

■イーネットとのＡＴＭに関する業務提携開始

■女子栄養大学と「産学連携協力に関する覚書」締結

２００６年１１月
■「新・経営健全化計画」の策定・公表

■埼玉大学・群馬大学と大学知的財産マッチングセミナーを開催

■日本工業大学と「産学連携協力に関する覚書」締結

２００６年１２月
■「八潮住宅ローンご相談プラザ」を新設

■「埼玉県防犯のまちづくりに関する協定書」を締結

■東洋大学と「産学連携協力に関する覚書」締結

２００７年１月
■投資信託「りそなワールド・リート・ファンド（愛称：フドウさん）」の取扱開始

２００７年２月
■武蔵藤沢支店リニューアルオープン

■展示商談会「彩の国ビジネスアリーナ２００７」を開催

■「事業承継セミナー」「介護セミナー」を開催

■ローン商品「りそな女性向け住宅ローン『凛ｌｉｎ』（りん）」の取扱開始

■インターネット専用投信ファンドの取扱開始

２００７年３月
■ふじみ野支店、武蔵浦和支店リニューアルオープン

■投資商品「埼玉成長企業サポートファンド」の取扱開始

■「埼玉県高等学校等奨学金事業実施に関する協定書」を締結
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※「ＲＥＳＯＮＡＷＡＹ」は、ディスクロージャー誌の別冊として、す

べてのステークホルダーの皆さまを対象に、りそなグループ

のＣＳＲ（企業の社会的責任）に関するご報告を行うための冊

子でもあります。
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Ｑ:この仕事をやっていて「良かった」と思う瞬間は?
やはり、お客さまからお喜びのメッセージをいただいたときですね。

お客さまの資産運用のお手伝いをするようになって３年目になります

が、お客さまのお役に立てたと感じたとき、本当にうれしいです。お

客さまとじっくりお話ができる「資金運用パートナー」の仕事は、自分

に合っていると思います。

Ｑ:どのようにして「りそな」の良さをお客さまに伝えていますか?
「ホスピタリティ」の精神を重視し、常にお客さまの立場に立ったおもてなしを心がけていま

す。まず、お客さまのお話を親身になってお聞きし、その上でお客さまのご要望に

合った商品をご提案しています。また、夕方５時まで営業していることも積極的にアピールし、

お客さまが銀行にいらっしゃる用事がない場合でも支店の近くにお立ち寄りの際は、気軽に

何でもご相談いただけるようにお話ししています。

Ｑ:将来の夢や目標は?
目標は、お客さまに本当に喜んでいただけるアドバイザーになること。お客さまに恵まれ、同

僚のサポートがあっていまの自分があることをいつまでも忘れずに、今後もきめ細かな気配

りを心がけたいですね。

とある1日のスケジュール

08:10 出社

08:15 開店準備

08:30 社内で市況ミーティング

09:00 開店

お客さまの資産運用のご相談にしっかり、
ていねいに応対

12:00 昼食、休憩

13:00
お客さまの資産運用のご相談にしっかり、
ていねいに応対

16:00 お客さまからお預かりした個人年金保険
などの書類をチェック

17:00 閉店、社内ミーティング

17:15 CRMシステム※の入力

17:30 お礼状の作成、電話による資産運用の
ご相談

18:00 退社

※CRMシステム：Customer Relationship Management シ
ステムの略。お客さまとのお話の経緯などをデータベース化し、
的確な商品・サービスのご提案や長期的なお取引の展開につな
げるもの。
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ある日の
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さらなる「現場力」の向上で、
「地域運営」を強化します

RESONA WAY
お客さまと「りそな」

埼玉りそな銀行では、地元埼玉に根ざした金融機関として、地域・

お客さまとのリレーションをより確かなものとするため、「地域運営」

を展開しています。

県内を地域経済圏や動線等で「中央地域」「東地域」「西地域」

「北地域」の4地域に編成し、それぞれに営業統括責任者である

「地域営業本部長」を配置することで、お客さまの近くでの迅速な

意思決定や、きめ細かなサービスのご提供につなげています。

こうした地域密着型金融の実践により、埼玉りそな銀行は県内

で約4割の預貸金シェア（国内銀行※銀行勘定ベース）を有し、順

調に業績を伸展させています。

今後一層の「地域運営」の強化に向けて、心のこもった応対

やお客さまのご相談にしっかりとお応えするために、「現場力」

の向上に努めていきます。
※ 信用金庫、信用組合を除く都市銀行、地方銀行、信託銀行等
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さいたま市内の店舗

埼玉東地域

埼玉西地域

埼玉中央地域

埼玉北地域

県内 
預金 

県内 
貸出金 

埼玉りそな銀行

39.7%
８兆７,９２２億円

埼玉りそな銀行

42.6%
５兆７,９７９億円

他県内金融機関

５７.４％
７兆８,１１３億円

他県内金融機関

６０.３％
１３兆３,４６３億円

埼玉県総預金残高
２２兆１,３８６億円

埼玉県総貸出金残高
１３兆６,０９３億円

県内預貸金シェア約4割

有人店舗数127（うち県内125）

（Ｈ１９/３末）

■県内預金・貸出金シェア
（国内銀行※銀行勘定ベース）

■店舗ネットワーク（Ｈ１９/６末）

※有人出張所の内、17拠点は住宅ローン
ご相談プラザ出張所です。

同出張所併設（または近接）店舗
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お客さま第一主義に

徹するために

店頭やカスタマーセンター等に寄せられ

るお客さまからのご意見やご要望を、より

良い商品の開発やサービスの向上に取り

入れるため、「埼玉りそなＶＯＣ（ＶｏｉｃｅOf

Ｃｕｓｔｏｍｅｒ：お客さまの声）」活動に取り

組んでいます。

また、「現場力」の向上のため、「ホスピタ

リティ」の浸透を目指した、りそなグループ

の統一的な活動である「りそなサービス宣

言」を実施しています。これは、支店独自の

サービス宣言を店頭にポスターで掲示し、

店頭美化、待ち時間短縮などに取り組む活

動です。

季節のディスプレイ：四季折々のイベント（クリスマス、七夕など）に合わせて店頭を飾ってお客さまをお迎えする
「季節のディスプレイ」を全店で実施しています。

※設置されていない店舗もございます。

「次世代型店舗」の

展開

ること。一見、両立の難しい課題に挑戦し

たのが、りそなの「次世代型店舗」です。埼

玉りそな銀行では、平成１８年１１月公表の

「新・経営健全化計画」中（平成２２年３月期

まで）に順次店舗のリニューアルを進めて

いく予定です。衣替えにあたっては、レイ

アウトや色調はグループとの統一感を図り

つつ、地域の特性や個性に配慮し、展開し

ていきます。

平成１９年２月に「次世代型店舗」としてリ

ニューアルオープンした武蔵藤沢支店は、

ＡＴＭコーナーを含め、１日に平均２,５００人

と大変多くのお客さまにご来店いただいて

いることから、今回のリニューアルで営業

スペースを従来の１.５倍に拡張しました。各種お手続きをスピーディに行うとともに、

お客さまのご相談にていねいにお応えす

こうした支店の活動を支援しているのが

本部の「サービス改革室」で、各店にＣＳイ

ンストラクターを派遣して、社員に接遇や

マナー等のアドバイスを行っています。

「クイックナビ」では納税・入
金などのお手続き、「テレビ
電話」では住所変更や喪失届
けなどの諸届け・サービスの
お申し込みにスピーディに対
応します。伝票のご記入や印
鑑の押印を少なくすること
で、お客さまのご負担の軽
減、待ち時間の削減などに取
り組んでいます。

「相談ブース」では、専門の
担当者が資産運用などのご
相談にしっかりと、きめ細か
くお応えします。

「次世代型店舗」の特徴とは?
ご来店されたお客さまに、まず「総合受
付カウンター」でご要望を伺い、適切な
窓口にご案内します。
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商品・サービス・リレーションの
向上を目指して

新線開業効果に沸く

八潮市に出店

平成１７年８月のつくばエクスプレス（ＴＸ）

開業以来、八潮駅近郊では住宅需要が活発

化しています。駅周辺では、土地区画整理

事業による都市開発が急速に進展してお

り、高い成長が見込まれることから、平成

１８年１２月、埼玉りそな銀行は「八潮住宅

ローンご相談プラザ」を開設しました。当

ご相談プラザは、りそなグループの「次世

代型店舗」にならった白を基調としたデザ

イン。応接ブースが４カ所、カウンター

４カ所の構成で、ゆったりとご相談いただ

けます。八潮住宅ローンご相談プラザの新

設により、県内における住宅ローンご相談

プラザは１７拠点となります。今後とも、地

域のお客さまの住宅ローンニーズに、これ

まで以上に積極的にお応えしていきます。

RESONA WAY
お客さまと「りそな」

■個人預り金融資産残高
（円貨預金を除く）

1,920億円
3,288億円

6,330億円

1兆74億円

1兆4,043億円

■外貨預金 ２８８ ４４１ ４７９ ２６７ ２０３
■ 個人年金保険等 ４３ １９１ ６２４ １,３４３ ２,１７２
■公共債 ３４７ ４１４ １,２０１ ２,５１２ ３,５８７
■投資信託 １,２４１ ２,２４１ ４,０２５ ５,９５１ ８,０７９

残高1兆4千億円を突破
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～ ～ 

H19/3末 

■個人向け住宅ローン残高

2兆3,413億円

2兆5,941億円

2兆8,598億円

3兆1,097億円
3兆2,603億円



資産運用の

ラインアップがさらに

拡充
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当社がお取り扱いする、投資信託や個人年

金保険など個人預り金融資産残高が順調

に拡大し、平成１９年３月に１兆４千億円に達

しました。平成１９年３月期は、主力の「バラ

ンス型」に、地元企業株式を投資対象に組

み入れた「りそな・埼玉応援・資産分散ファ

ンド（愛称：埼玉ブンさん）」が加わりまし

た。このほか投資信託には、世界有数の資

産運用会社が設定する１１種類の資産、１７

本のファンドに分散投資する「りそな ワー

ルド・セレクト・ファンド（愛称：りそなオー

ルスター）」、世界のリート（不動産投資信

託）に分散投資する「りそな ワールド・リー

ト・ファンド（愛称：フドウさん）」が仲間入

りしています。

資産運用のご相談には、当社の資金運用

パートナーがＣＲＭ（カスタマー・リレー

ションシップ・マネジメント）システムも活

用しながらきめ細かく対応しています。

女性向け商品の

ラインアップがさらに

充実

女性による、女性のための商品づくりを展

開する「りそな『私のチカラ』プロジェクト」

から、新たに個人年金保険、住宅ローンが

登場しました。

投資信託に次ぐ資産運用商品第２弾と

なったのが、変額年金保険「大人のお年玉」。

使う喜びを満喫できる「定期引出」や、減ら

ない安心の「年金原資の最低保証」が特徴

で、運用方法も７つの特別勘定から自分に

あった投資スタイルを選択できます。

一方、女性向け住宅ローン「凜 ｌｉｎ」

（りん）は、繰上返済をご希望される女性が

多いことから、繰上返済手数料を無料※と

するなど、住宅ローンをご利用の女性への

インタビューやアンケートから生まれた商

品です。

※一部繰上返済は、１回当たり、元利金１００万円以上
に限り無料です。

生体認証

ICキャッシュカードの

取扱開始

平成１８年１０月より、偽造・盗難キャッシュ

カード犯罪対策の一環として、「生体認証

ICキャッシュカード」の取り扱いを開始し

ました。この「生体認証ICキャッシュカー

ド」は、従来の暗証番号入力に加え、手指

の静脈パターン情報でご本人であることを

確認する「指静脈認証」を採用し、高いセ

キュリティを確保しています。生体認証情

報は、一人ひとり異なるため、キャッシュ

カードの「偽造」「盗難」「なりすまし」などに

よる不正な預金払戻し被害の防止にきわ

めて有効です。りそなグループではこれま

でにも、偽造・盗難カード被害防止の取り

組みを強化してきました。この取り組みに

関しては、当社ホームページに『安全にお

取引きいただくために』という情報サイト

りそ なグル ープ の
地 域 密 着 をカタチ に
「りそな・地域応援・資産分散ファンド・シ

リーズ」は、地元企業株式への投資を通じ

た地元経済への応援を商品コンセプトに

した投資信託で、地域とともに発展してい

くりそなグループの姿勢を強く表してい

ます。

（ｈｔｔｐ://ｗｗｗ.ｒｅｓｏｎａ-ｇｒ.ｃｏ.ｊｐ/

ｓａｉｔａｍａrｅｓｏｎａ/ｓｅｃｕｒｉｔｙ/ｉｎｄｅｘ.

ｈｔｍｌ）を開設し、広く皆さまにお伝えして

います。
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「創業」「成長」「再生」支援で
地元の元気を応援します

RESONA WAY
お客さまと「りそな」

埼玉りそな銀行は地域に根ざした金融機関として、県内の中小企業のお客さま向けに創業支援・

成長支援・再生支援を軸とした法人戦略を展開しています。

創業支援

埼玉りそな銀行は、中小企業のお客さまとのお取引を通じて得たビジネスサポートのノウハウを活かし、

独自サービスの提供などにより、法人のお客さまのさまざまなニーズにお応えしています。ベンチャー企

業のお客さまや、新事業分野への進出（第二創業）を目指す中小企業のお客さまには、「新事業支援室」が

中心となってサポートしています。

資金調達では、「埼玉りそなＶファンド」や「埼玉成長企業サポートファンド」を活用した支援を行っていま

す。平成１６年に取り扱いを開始した「埼玉りそなＶファンド」は、創業間もないお客さまや新規事業に取り

組む中小企業の皆さまを対象とした投融資商品で、新株予約権付融資や知的財産権担保融資など不動産

担保に依存しない手法も活用しています。また、平成１９年３月には中小企業基盤整備機構の制度を活用し、

「埼玉成長企業サポートファンド」を総額２０億円で創設しました。これは、販売面や経営面のサポートなど

により、大きな成長が期待できる県内企業のお客さまを対象とし、埼玉県、さいたま市などとともに官民

一体となって取り組む地域独自のファンドです。これらの商品・サービスの提供などを通じ、埼玉りそな銀

行は県内企業をサポートしていきます。

（単位：百万円、件）

Ｈ１７/３末 Ｈ１７/９末 Ｈ１８/３末 Ｈ１８/９末 Ｈ１９/３末

■埼玉りそな投資Ｖファンド １６０ ２１０ ２９０ ３６２ ４１３
実行累計額（H１６/４以降）

■埼玉りそな融資Ｖファンド
１４４ ２８６ ４３４ ５０５ ６１７

実行累計額（H１６/４以降）

●投・融資実行累積件数 １２ ２７ ３８ ４８ ６１
（H１６/４以降）

1,200

1,000

800

600

400

0

200

80

60

40

0

20

H17/3末 H17/9末 H18/3末 H18/9末 H19/3末 

■「埼玉りそなVファンド」の実行累計額・件数
（百万円） （件）

496百万円

724百万円

1,030百万円

867百万円

304百万円
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成長支援

事業資金サポートについては、各営業店のほか、県内１０カ所のビジネスローンセンターにおいて、専門ス

タッフである融資アドバイザーが、お客さまのご相談にお応えしています。当社のスコアリング商品には

「埼玉倶楽部」「保証革命」などがあり、平成１７年４月から２年間で２０,２９９件３,１０８億円を取り扱いました。同

じく中小企業のお客さまの資金調達手法の多様化にも積極的に取り組み、同期間で私募債１６４件２８８億円、

ノンリコースローン６件１４２億円、売掛債権担保融資保証制度２６４件６４億円などの実績を残しました。さら

に、自動車リース大手のオリックス自動車とは事業用車輌を担保とする動産担保融資の取り扱いを開始し

ました。

そのほか、中小企業のお客さまの多様なニーズにお応えするため、埼玉りそな銀行ではビジネスマッチ

ングや事業承継、企業年金、Ｍ&Ａなどの各種機能・商品のご提供に努めています。

再生支援

埼玉りそな銀行では、「経営支援室」を中心に埼玉県中小企業再生協議会などの外部機関と連携しながら、

県内中小企業の皆さまの事業再生支援に取り組んでいます。

また、平成１７年に設立した地域型企業再生ファンド「埼玉中小企業再生ファンド」による第１号、第２号の

支援を実施したほか、次にご紹介する手法を活用しています。

■ＤＩＰファイナンス――再建型法的整理手続きである民事再生法・会社更生法の申立後、計画認可決定前

の債務者（ＤＩＰ：ＤｅｂｔｏｒＩｎＰｏｓｓｅｓｓｉｏｎ）の事業継続に必要な融資のことです。

■ＥＸＩＴファイナンス――「出口金融」ともいい、一般的には、民事再生法や会社更生法の手続きに入った

企業が、法的再生手続きを早期に終結する目的で、すべての債務を一括返済するために受ける融資の

ことです。

■ＡＢＬ――集合動産担保融資（ＡｓｓｅｔＢａｓｅｄＬｅｎｄｉｎｇ）のことです。企業が保有する在庫や売掛債権

を金融機関に担保としてご提供していただくことにより資金を調達する方法をいいます。

大宮は、県内有数の銀行激戦区です。私

は２年前の着任以来、法人のお客さまと

の新規のお取引を担当しています。

お客さまを初めて訪問するときは、ま

ず、しっかりとお客さまのお話をうかが

うことから取引構築の糸口をつかんで

います。埼玉りそな銀行に対し、ともす

れば「全国規模の都市銀行」というイ

メージを持つお客さまもいらっしゃい

ますが、その場合、「地域運営」について

お話ししています。当社は地元埼玉の

銀行であり、お客さまと当社は「運命共

同体」であることをご理解いただけるよ

うに心がけています。

「運命共同体」とは、長期的なリレー

ションシップを築き、お客さまとともに

発展していくことを意味します。

あるとき、新規のお客さまから新た

な事業に向けた融資のご相談を受けま

した。早速支店長を交えて検討したと

ころ、当該事業の見直しが必要との結

論に至りました。担当者としては前向き

に取り組みたいとの気持ちもありまし

たが、お客さまの将来を考え、事業の

採算面を含め親身になって助言しまし

た。これがきっかけとなってお客さまと

の距離がぐっと縮まり、その後別のお取

引でご成約いただくこととなりました。

今後も良きパートナーとして真っ先

にご相談いただける関係をお客さまと

築きたい―そのためにも自身のスキル

をもっと高めたいと考えています。

お客さまと埼玉りそなは、運命共同体
大宮支店　営業第一部

宮 部 圭 太 郎
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地域・お客さまからの確かな信頼を
目指します

埼玉りそな銀行における改革の進み

具合はいかがですか。

埼玉りそな銀行は、開業以来、地元埼玉に

特化した地域密着型金融を実践するととも

に、お客さまの利便性向上に向けて、お客

さまの目線でサービス改革、オペレーショ

ン改革などさまざまな改革を進めてきま

した。まだ途半ばではありますが、金融

サービス企業への変革は着実に進んでい

ます。

しかしながら、時代や環境の変化に伴い、

お客さまが金融機関に期待されること、

ニーズは刻々と変化しています。したがっ

て、お客さまのご相談にしっかりと的確に

お応えするためには、改革の手を緩めるこ

とはできません。そのためにも、社員一人

ひとりが不断の改革に向けた意識を持ち続

けることが大変重要だと考えています。

埼玉りそな銀行が最も大切にしてい

ることを教えてください。

金融機関にとって最も大切なのは、お客さ

まからの信頼と、信頼に基づく長期的な

リレーションを築くことだと思います。埼

玉りそな銀行では、不断の改革を進める一

方で、地域との共存共栄に向けて、開業以

来変わることなく「埼玉県の皆さまに信頼

され、地元埼玉とともに発展する銀行」の

実現を目指しています。

これからも、地元への積極的な資金供給、

高品質な商品・サービスのご提供、県経済・

産業の活性化や地域貢献に取り組むこと

で、地域金融機関としての役割を果たし、

地域やお客さまからの確かな信頼につな

げていきたいと思います。

今後、どのようにして「本格的な飛

躍」を遂げていきますか。

営業力強化のための基盤整備の期間が終

了し、今後はさらなる収益力の増強による

成長と健全性の維持向上に取り組んでいき

ます。

例えば、営業基盤の継続的拡大に向け

て、「創業」「成長」「再生」を柱とした法人の

お客さまとのお取引強化や個人のお客さ

まのためのご相談機能の向上に取り組み

ます。また、ＶＯＣ活動の強化などを通じて

サービス改革を継続的に推進することで、

さらなる顧客利便性向上を図ります。さら

に、コンプライアンスなどの内部管理態勢

の強化による健全な業務運営や、人材育成

などによる現場力の向上に取り組んでいき

たいと思います。

RESONA WAY
社会と「りそな」

K E N J I  K A W A D A

川 田 憲 治
株式会社 埼玉りそな銀行　代表取締役社長　
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「いかに地域のお役に立つか」と
いう軸はぶれない

RESONA WAY
「りそな」のCSR

■プロフィール
１９８７年、日興證券（現日興コーディアル証券）入社。その後、

コーディアル・コミュニケーション株式会社　投資教育事業部

長兼メディアプロデュース部長などを経て、２００５年７月より

「りそなホールディングス」コーポレートコミュニケーション部

グループリーダー。

「りそな」のCSR（企業の社会的責任）活動が他社と違う点は、日々の営業活動、つまり本

業を通じた社会貢献を重視している点です。地域に密着し、「いかに地域のお役に立つか」

という軸がぶれないことが、りそならしい貢献活動だと思っています。例えば、銀行の店

舗内に、地元幼稚園に通っている子どもたちの絵を飾るとか、商店街の活動を紹介する場

にするとか、そうした街のコミュニティーのお役に立つことが第一歩といえます。こうした

積み重ねが、「あそこに、りそながある」というお客さまの認知を広げることにつながるか

らです。

もう１つ大事な社会貢献が、金融機関に勤める人間として得た経験や知識、例えばお金

に関する知識をフィードバックすることです。特に将来を担う子どもたちに還元すること

は、社会的使命だと思います。子どもたちにしっかりと説明できるスキルを持った社員な

ら間違いなく大人にもわかりやすくしっかりと説明できる社員であるはず、まさに本業の

延長線上だと考えます。「りそな・キッズマネーアカデミー」は、こうしたコンセプトに基づ

いて平成１７年にスタートした子ども向けの金融経済教育なのです。

このように「りそな」にとってのＣＳＲは、まず、本業をきっちりやり遂げること。そして、

公的資金返済の道筋を明確にした上で、いま自分たちが持っているさまざまなものを工

夫して、地域に役立てていくことだと考えています。

M I K I K O  A R I A K E

有 明 三 樹 子

お客さま 株 主

女 性

子ども

コーポレート
・ガバナンス

従業員 社 会
（法令・社会規範）

社 会
（環境）

社 会
（地域貢献）

社 会
（社会貢献）

CSR 全体像
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りそなグループでは、金融経済を学ぶきっかけとして、お金の流れや社会での銀行の役割、

働くことの大切さなどを学んでいただくために、銀行内の見学や職場体験、出張授業、セミ

ナーを開催しています。こうした取り組みは２年間で７０件以上に達し、いまでは全国で開催

されています。今後もより一層の拡大に向け、学校を訪問しての出張授業や、地域プロジェ

クトへの参加などを積極的に実施していく予定です。

なお、平成１９年８月には、全国約８０カ所でりそなキッズアカデミーを開催する予定です。

りそなの

「子ども向け金融経済

教育」

ここでは、実際に“先生”役として参加し

た社員の声をご紹介します。

キッズマネーアカデミーのボランティア募

集を見て、すぐに応募しましたか。

小倉（宏）：考えましたね。内容がいま一つ

わからなかったので。結局、期限のぎりぎ

りでした。

小倉（優）：私の場合、迷わず参加しました。

いつもの仕事と違うことをやってみよう、

他の支店の人たちと会ってみたい、そして

何よりわからないのでとりあえずやってみ

ようでした（笑）。

子どもたちの前に立つと、照れくさい部

分もありましたか。

小倉（宏）：あんまり意識しないようにしま

した。かえって、リハーサルのほうが緊張

しました。

小倉（優）：すごくいい先生でしたよ。

いままで経験したことで、印象に残った

子どもの一言は何ですか。

小倉（優）：「最初は行きたくなかったけど、

行ったら楽しかった」という素直な言葉が

一番うれしかったです。

小倉（宏）：だいたい親御さんが申し込みを

するからね（笑）。

小倉（優）：「親が行けって言うから、だけ

ど楽しかった」「わからなかったことがわ

かった」「興味を持てた」、そういう言葉が

一番うれしい。

やってみて、何が良かったですか。

小倉（宏）：何よりも達成感、やり遂げた感

があります。今年は、全国でやるというこ

となので、非常に良いことだと思います。

最初は煙たがる人もいますが、やってみる

と変わりますよね。

小倉（優）：確かにやってみないとわからな

いですよね、話を聞いているだけじゃ。親

御さんと笑顔で話しながら帰る姿を見た

ときの達成感は特別ですね。

そうした皆さんの取り組みの結果が今回

の全国展開につながったわけですね。

キッズアカデミーを体験してみて、逆に仕

事に対する気持ちの持ち方や心構えに何

か変化はありましたか。

小倉（優）：長い目で仕事をしようと思うよ

うになりました。基本的なことですが、本

当に相手の気持ちになってやろうとか。私

は営業なのですが、いまの成績をあげるの

も大事ですが、お客さまに対して長い目で

見て考えたら、どういう風に提案できるの

か、また違った発想で提案できるかなとい

うところがすごく身になっています。

小倉（宏）：私も同じですね。私が最初に担

当したときは、常に楽しんで帰ってもらい

たいということがあったので、ゲームを最

初にやったのですが、やっぱり子どもがど

うしたら一番喜ぶか、どういう話し方をし

たらとか、とにかく楽しんでもらうにはど

うしたら良いかなどを相手の立場になって

考えることが一番大切でしたね。

これからの抱負をお願いします。

小倉（宏）：全国に広がるのが、非常に楽し

みです。一人でも多くの「りそなファン」が

生まれてほしいですし、社員もこの体験を

生かして変わっていってほしいですね。

小倉（優）：りそなファンが増えて、「りそ

なっていいよね」って言ってもらえるように

なりたいですね。ブランド力は一朝一夕に

はできないと思うので、キッズマネーアカ

デミーがその一翼を担えれば、こんなにう

れしいことはありません。

お二人は、今年もやりますか。

２人：機会があればぜひやりたいです。

左：小倉宏則（りそな銀行オペレーション改革部）
右：小倉優子（りそな銀行東京営業部）



内　容 参加者

平成１６年

６～７月 職場体験 大阪教育大学附属池田中学校 中学３年生３人

１０月 職場体験 大阪府箕面市立第二中学校 中学２年生２人

平成１７年

８月 セミナー りそなキッズマネーアカデミー（大阪） 小学５・６年生３０人

セミナー りそなキッズマネーアカデミー（埼玉） 小学５・６年生３０人

セミナー りそなキッズマネーアカデミー（東京） 小学５・６年生３０人

セミナー 銀行探検ツアー＆お金に関する 小学４・５・６年生
知識・クイズ

親子 お金の教室 小学３・４年生と
セミナー 保護者２０組４０人

セミナー キッズマネースクール 小学４・５・６年生３０人

１０月 企業見学 武蔵工業大学付属中学校 中学２年生１０人

出張講演 兵庫県立姫路東高等学校 高校１年生約２０人

職場体験 東京都国立市立国立第一中学校 中学２年生３人

企業見学 埼玉県ふじみ野市立三角小学校 小学２年生６人

１１月 職場体験 大阪府八尾市立成法中学校 中学２年生１人

出張授業 埼玉県東松山市立松山中学校 中学２年生１７０人

企業見学 沖縄県立名護商業高等学校 高校２年生１４人

職場体験 大阪府大阪市立佃中学校 中学３年生３人

１２月 職場体験 大阪府大阪市立古市小学校 小学５年生８人

セミナー こども・未来フォーラム＆フェスタＩＮ大阪 小学４・５・６年生２０人

平成１８年

１月 セミナー キッズマネーセミナー 小学５・６年生３０人

孫と祖父母 未来の成人の日アカデミー 小学生と祖父母
セミナー ２２組４４人

職場体験 大阪府大阪市立井高野中学校 中学２年生３人

職場体験 静岡県富士市立富士南中学校 中学２年生５～６人

企業見学 東京都品川区立東海中学校 中学１年生５人

２月 職場体験 大阪府門真市立第四中学校 中学２年生２人

企業見学 東京都東久留米市立南中学校 中学２年生６人

イベント 親子ｄｅりそなキッズマネーアカデミー 小学生と保護者
ＩＮジャスコシティ高槻 など６１人

職場体験 大阪府八尾市立長池小学校 小学５・６年生

３月 職場体験 神奈川県横浜市立東野中学校 中学２年生４人

事業所見学 東京都杉並区立中瀬中学校 中学１年生１人

４月 セミナー キッズアカデミーＩＮ加古川 小学生と保護者１３人

職業研修 聖望学園高等学校 高校生

出張講演 岩手県岩手郡岩手町立沼宮内 中学３年生１０４人
（ぬまくない）中学校

セミナー キッズマネーアカデミーＩＮ出雲 小学５・６年生２１人

５月 企業見学 兵庫県神戸市立桜が丘小学校 小学２年生５人

６月 職場体験 大阪教育大学附属池田中学校 中学生３人

職場見学 大阪府堺市立原山台東小学校 小学２年生９人

７月 職場見学 茨城県龍ヶ崎市立中根台中学校 中学１年生２０人

職場体験 東京都足立区立第四中学校 中学２年生２人

職場体験 東京都東久留米市立南中学校 中学２年生６人

職場体験 東京都杉並区立中瀬中学校 中学２年生２人

セミナー きんきおおさか 子どものための 小学生１１８人
金融と囲碁の教室
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内　容 参加者

８月 職場体験 大阪府大阪市立加美南中学校 中学２年生４人

セミナー りそなキッズマネーアカデミーＩＮ長瀬 小学校高学年１２人

セミナー りそなキッズマネーアカデミーＩＮ奈良 小学５・６年生１８人

セミナー 中学生のためのサマーセミナー 中学２・３年生

セミナー キッズマネーアカデミーＩＮ多摩 小学５・６年生３０人

セミナー キッズマネーアカデミー（埼玉） 小学５・６年生３０人

セミナー キッズマネーアカデミー（大阪） 小学５・６年生３０人

セミナー キッズマネーアカデミー（東京） 小学５・６年生３０人

企業見学 川口市子ども経済塾 小学６年生５３人

親子 りそな親子で学べる、夏休みお金の教室 小学３・４年生と
セミナー 保護者２０組

９月 出張授業 りそなキッズマネーアカデミー IN 鎌田小学校 小学５年生

職場体験 大阪府大阪市立佃中学校 中学２年生３人

１０月 職場体験 武蔵工大付属中学校 中学２年生２６人

イベント 逸品縁日「ミナミあっちこっちラリー」 小中学生、幼児
参加 約１,０００人

出張授業 埼玉県東松山市立松山中学校 中学２年生約１７０人

１１月 職業体験 大阪府三島郡島本町立第２中学校 中学２年生２人

企業見学 沖縄県立球陽高校 高校２年生５人

企業見学 沖縄県立名護商業高等学校 高校２年生２４人

企業見学 茨城県龍ヶ崎市立城の内中学校 中学２年生１７人

職業体験 大阪府大阪市立東中学校 中学２年生９人

１２月 イベント 神奈川県横浜市本町第一小学校 小学生と保護者２５人

親子 りそなキッズマネーアカデミー 小学校高学年と
セミナー ＩＮ東京営業部 保護者１３人

平成１９年

１月 イベント りそなキッズマネーアカデミーＩＮ熊取 小学５・６年生３６人
参加

イベント ＮＰＯ法人金融知力普及協会主催 高校生約９０人
協力 「第１回エコノミクス甲子園」地方予選大会

企業見学 東京都品川区東海中学校 中学１年生６人

出張授業 大阪府伊丹市立北中学校 中学１年生約２４０人

２月 職場見学 東京都東久留米市立南中学校 中学１年生６人

職場体験 神奈川県大和市立大和中学校 中学１年生６人

職場体験 東京都東大和市立第２中学校 中学１年生５人

セミナー りそなキッズマネーアカデミーＩＮ平城西 小学４・５年生１５人

イベント りそなキッズマネーアカデミーＩＮ船橋 イトーヨーカ堂来店の親子

イベント 「第１回エコノミクス甲子園」決勝大会 全国５校の高校生１５人

出張授業 昭和女子大学附属中学校 中学２年生

出張授業 千葉県船橋市立八栄小学校 小学６年生約１５０人

職場体験 千葉県船橋市立八栄小学校 小学６年生５人

企業見学 東京都三鷹市立第４中学校 中学１年生１２人

３月 職場見学 埼玉大学附属小学校 小学３年生１０人

４月 イベント 第１回一之江駅西口春まつり 来場者約８００人

５月 職業体験 兵庫県伊丹市立北中学校 中学２年生２人

●りそなの「子ども向け金融経済教育」の開催実績
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りそならしさの実現に向け、
ヒューマン・サービス力を磨く

RESONA WAY
従業員と「りそな」

サービスには、「変わらないもの」と「変わるもの」があります。お客さまは、常に変わり続けます。しかし、サービスの本質は変

わりません。その本質が、ホスピタリティです。ホスピタリティとは、特別なスキルやノウハウではありません。それは、「人が

人をもてなす心」であり、ホスピタリティ精神あふれる人材をいかに育成していくかが、「りそな」の命運を握っています。

「りそな」は、社員の働きやすさや達成感をしっかり生かす組織づくりを通じて、“人づくり”を進めています。

りそなグループでは、「選ばれる金融サー

ビス企業」となるために、「ダイバシティ（多

様性）・マネジメント」を進めています。従

前の「りそな」には、銀行ならではの上下関

係、年齢、性別、雇用形態（正社員、パート

の別）による差があって、お客さまを頂点

とするサービス産業に生まれ変わる際の

ネックとなっていました。そこで、これらを

徹底的に排除し、社員一人ひとりの自立心

を育てる「ダイバシティ・マネジメント」に取

りかかったわけです。

ダイバシティ・マネジメントで新たな文化を築く
もちろん、縦社会に代表される昔ながら

の銀行文化を根絶やしにするのは容易で

はありません。しかし、新しい銀行をつく

る気概で改革に取り組んだ結果、お客さま

を頂点とする「逆さピラミッド」が定着しは

じめ、女性が目覚ましい活躍を見せるよう

になりました。また、いままでは埋もれて

いた人たちが、ポストチャレンジ制度を活

用し、新たな領域に飛び込んで成果をあげ

始めたのです。一人ひとりの向上心と、

それを支える銀行のインフラが、ようやく

整ってきたといえます。

いま、日本の金融業界は、金融商品取引

法の施行などによって新たな段階を迎えよ

うとしています。今後、消費者保護・顧客保

護の観点から求められる説明能力や商品

知識、さらにはお客さまに対する“気づき”

を含めた“ヒューマン・サービス力”が最大

の差別化ポイントになります。

「りそな」は、ここで他社に先んじるため、

「箱が大事なのではなく、なかで働く人間

が大事なのだ」に徹し、働きやすさや達成

感をしっかり生かす組織づくりを進めてい

く考えです。

S E I J I  H I G A K I

檜 垣 誠 司
株式会社りそなホールディングス　社長
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りそな『私のチカラ』

プロジェクト

りそな銀行、埼玉りそな銀行、近畿大阪銀

行では平成１８年６月以降、女性による新し

い取り組みとして「りそな『私のチカラ』プ

ロジェクト」を展開しています。

このプロジェクトは、消費者としての女

性、つくり手としての女性、経済を動かす

女性の力に着目し、りそなならではの視点

でオリジナルな金融商品や情報を継続して

提供するという、女性が主体となって立ち

上げた、女性による、女性のための新しい

プロジェクトです。

スタートにあたっては、社内公募を通じ

て「りそな『私のチカラ』プロジェクトチー

「りそな」はこれまで、次の５つのポイントに配慮しながら、“人

づくり”を進めてきました。

第一は、企業としての活力を維持する上で、従業員の報酬

水準を回復するため、持続的な黒字経営への体質転換が急務

であると考えてきました。

第二は、「りそな」が変わるには、銀行業界に深く根づいた

人事制度や慣行を打ち破らなければならないということです。

その第一歩として、銀行を特別な産業と思い込む“頭取”とか

“行員”という名称を“社長”“社員”というように普通の会社と

同じにしました。

第三に、サービスカルチャーの浸透、すなわち一人ひとり

がホスピタリティマインドを身に付けることに挑戦しています。

銀行の伝統的な減点主義を打ち壊すため、グッドワーク賞、

ＭＶＰ表彰など「褒める文化」の定着に力を入れています。

第四に、内向き経営から脱却するために、働く場の“ダイバ

シティ（多様性）”を掲げ、女性やシニアが活躍できる環境づ

くりに努めています。

第五に、経営者と社員とが直接対話することです。

経営改革には従業員の心の改革が不可欠です。「りそな」は

これからも、全員が共有化された目標に向かって、いきいき

と働ける職場、すなわち一人ひとりが本音で自由に発言し、

自分自身の目標に挑戦できる組織づくりに挑戦していきます。

りそなグループの“人づくり”

ム」が組成されました。これまでに、投資

信託「ＬｏｖｅＭｅ！Ｐｒｅｍｉｕｍ（ラブ・ミー！

プレミアム）」「ティアラ」、個人年金保険「大

人のお年玉」といった商品が開発されたほ

か、各地域・営業店で女性の視点を生かし

た販売推進企画および運営などを行ってい

ます。
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りそなグループ平成１９年３月期業績ハイライト

持続的成長を通じた企業価値の
RESONA WAY
株主と「りそな」
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平成１８年３月期から、増加基調に転換
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首都圏の不動産取扱店舗が収益を牽引、過去最高実績を達成
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最大化を目指して

会社名 長期 格付機関

りそなホールディングス A－ 格付投資情報センター（R&I)

A1 ムーディーズ(Moody's)

りそな銀行
A－ 日本格付研究所（JCR)

A－ スタンダードアンドプアーズ（S&P)

A 格付投資情報センター（R&I)

A1 ムーディーズ(Moody's)

埼玉りそな銀行 A－ 日本格付研究所（JCR)

A 新規 格付投資情報センター（R&I)

近畿大阪銀行 A1 ムーディーズ(Moody's)

りそな信託銀行
A1 ムーディーズ(Moody's)

A－ 日本格付研究所（JCR)

は、平成１８年４月以降の変動分

■格付の状況

日時 具体的な取り組み

「公的資金返済に向けた基本方針について」を公表
平成１８年 ①返済原資を可能な限り早期に確保すること
５月２３日 ②適切な自己資本比率を維持すること

③普通株式の希薄化を可能な限り回避すること

平成１８年 株主総会において新規優先株式（第４種～第９種）
６月２８日 授権枠の承認

平成１８年
第４種優先株式（払込金額の総額６３０億円）の発行

８月３１日

平成１８年 早期健全化法に基づく公的資金永久劣後ローンの
１１月２日 一部返済（金額２００億円）

平成１９年 早期健全化法に基づく公的資金優先株式
１月２６日 （発行価額の総額５,３２７億円）の買受けおよび消却

平成１９年 預金保険法に基づく公的資金普通株式の市場売却に
３月３０日 かかる申出

平成１９年
第９種優先株式（払込金額の総額３,５００億円）の発行

６月５日

平成１９年 早期健全化法に基づく公的資金永久劣後ローンの
６月１３日 一部返済（金額３５０億円）

■平成１８年４月以降の公的資金返済の取り組み
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■ 開示債権額（左軸）● 不良債権比率（右軸） 

6.74

2.56 2.47

18,841

9,188

7,108
3.39 6,868

■不良債権（金融再生法基準）の状況（傘下銀行合算）
（単位：億円） （単位：％）

不良債権比率は２.４７%まで低下
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■ 自己資本額（左軸）● 自己資本比率（右軸） 

17,735

7.74 22,034

9.74

23,860

9.97

25,158

10.56

■自己資本推移（ホールディングス連結）
（単位：億円） （単位：％）

平成１９年３月末の自己資本比率は、１０.５６%（速報値；バーゼルＩＩ基準）

→
→

→
→

→
→

■平成１９年３月末現在の公的資金残高※

金額 金額
平成１５年９月末 平成１９年３月末 返済額

（１） (２) (２)-(１）

公的資金合計 ３１,２８０ ２３,７２５ △７,５５４

優先株式 ２５,３１５ １９,９８８ △５,３２７

早期健全化法 ８,６８０ ３,３５２ △５,３２７

乙種 ４,０８０ １,６３３ △２,４４６

丙種 ６００ ６００ －

戊種 ３,０００ １１９ △２,８８０

己種 １,０００ １,０００ －

預金保険法 １６,６３５ １６,６３５ －

第１種 ５,５００ ５,５００ －

第２種 ５,６３５ ５,６３５ －

第３種 ５,５００ ５,５００ －

劣後ローン ３,０００ ８００ △２,２００

金融安定化法 ２,０００ － △２,０００

早期健全化法 １,０００ ８００ △２００

普通株式 ２,９６４ ２,９３７ △２７

※平成１９年６月１３日の永久劣後ローンの返済は上記表に反映していません。
（注）単位未満は切り捨て

平成１９年３月期におきましては、平成１８年１１月に永久劣後ローン２００

億円（早期健全化法分）の返済、ならびに平成１９年１月に優先株式

５,３２７億円（注入額ベース、早期健全化法分）の買入消却を実施しまし

た。これらの結果、平成１９年３月末現在の公的資金残高は以下のとお

りとなっています。
（単位：億円）

（平成１９年６月１３日現在）
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銀行はサービス業に
なれるのか
東京ミッドタウン支店がオープンしましたね？

細谷：はい。開発主催者の三井不動産さん

が各銀行に提案を求め、りそな銀行の提案

が一番最新で革新的だということで採用さ

れました。

何か、銀行らしからぬインテリアですね。

細谷：りそなは、これまで「次世代型店舗」

に取り組んできましたが、この東京ミッド

タウン支店はいわば「未来型店舗」で、通帳

レス、印鑑レスで、指認証でさまざまな手

続きができます。貸金庫も、日本で最初の

サービスだと思いますが、指認証で利用が

できます。店舗も、お客さまの目線でデザ

インしていただきました。

ウッディーな雰囲気になっていますね。

細谷：ミッドタウン全体が自然との調和を

大切にしていますから、そのトーンに合わ

せています。

そもそも銀行というと、直線的なカウン

ターがあって、お客さまと隔ててしまう印

象でしたね。

細谷：銀行は、護送船団のなかでお役所的

な仕事でやっていける時代が長く続いたか

らだと思います。私が会長になってからは、

「サービス」ということを繰り返し強調して

きました。日本のサービス業全体の水準か

ら比べれば、率直に言って銀行の水準は低

いと思っています。

平日５時まで営業ということですが私もい

ろいろ取材させていただくと、実は５時ま

でというのは大変なことなのですね。

細谷：そうですね、社員、スタッフは大変で

すけれども、ただ私は就任して以来、「銀行

の常識は、世間の非常識」ということを言

い続けてきました。やはりサービスはお客

さまのご不満とかストレスを解消して差し

あげることだと思います。その最大のご不

満がやはり「店頭で待たされる」、あるいは

「営業時間が短い」ということですから、ま

ずこれから解消しようと取り組んでいるわ

けです。

この５時までというのも業界初ですよね。

細谷：本格的に全店これをやっているとい

うのは、りそなグループだけです。

イーグルとなって
大空に高く舞う
りそながこれだけ変わったことについて

は、細谷さんが会長に就任されたことが大

きかったと思います。細谷さんの前職は？

細谷：ＪＲ東日本です。

ＪＲと銀行業務というのはまったく違いま

すが、いかがだったのでしょうか。

細谷：私もＪＲでお客さま第一の経営こそ

が企業成長の基本であると学んできました

ので、それが生かせるという意味では違和

感はなかったですね。逆の言い方をします

と、銀行自体が国鉄みたいな組織である限

り、国鉄をＪＲに変身させたように経営改

革に取り組めば、経営者としては変わらな

いと思っていました。しかし、鉄道業務の

場合はリアルなビジネスですので、経営者

の目線で、例えばお客さまがきちんと列車

に乗っておられるかどうかを確認できます

が、銀行経営の場合は、現場からの数字を

信頼するというか、非常に抽象的ですから、

経営者としては一段とストレス度が高いで

すね。

見えづらいということですか。

細谷：見えづらいですね。自分ではこの数

字が本当かどうか確かめることができない

という不安が常につきまといますね。

業界が違ったからこそ、しがらみがなかっ

たといえますね。

細谷：それは大きかったですね。銀行経営

の悪化の原因であった不良債権の整理と

か、あるいは子会社の整理とか、これまで

の銀行の人だとしがらみを背負っています

から、なかなか思い切った決断をできな

かったわけです。最初の１００日は本当にど

うなるか、非常に悩んだ時期もありました

が、ここで一気に古い遺産を整理しないと

組織は立ち直らないと思い、抜本的な手を

打ったことが次につながりました。ですか

ら、経営は最初の１００日が勝負だという思

いを持っています。

この４年で本当にずいぶん変わってきまし

たね。

細谷：おかげさまで、よく現場が元気に

なったというお褒めの言葉をいただきま

す。銀行を変えていくには、個人のお客さ

ま、そして中小企業のお客さまに支持され

INTERVIEW WITH THE DIRECTOR, CHAIRMAN AND REPRESENTATIVE EXECUTIVE OFFICER

選ばれる金融サービス企業

細谷英二
株式会社りそなホールディングス
取締役代表執行役会長

E I J I  HOSOYA
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る銀行でなければなりません。つまり、現

場が力をつけないといけない。はやりの言

葉でいう「現場力」が着実についてきたと

いう手応えを感じています。

「健全化計画」についてはいかがですか。

細谷：「健全化計画」は、公的資金を受けて

いる銀行が２年ごとに中期計画を金融庁に

提出しているものです。私は就任以来、

３段飛びに例えて、平成１７年３月までを

「ホップ」、平成１９年３月までを「ステップ」、

この４月からの新しい計画を「ジャンプ」と

位置づけています。ステップの段階までは、

私の期待していたように順調に計画が進ん

できたので、いよいよここからが正念場だ

と思います。いったんは水に沈んだ鳥が、

やっと水面に出てきて、飛べないけど沈ま

ないアヒルになったと。それがホップの段

階です。次のステップ段階でハトになり、さ

らに大空に舞いあがるイーグルを目指す。

このイーグルを目指す段階で、公的資金返

済の道筋をつけていきたい。その計画を

お客さま、またはマーケットにメッセージ

として出していきたいと思っています。

その時期に、東京ミッドタウン支店のよう

な未来型店舗のオープンが重なっている

わけですね。

細谷：さらに飛躍しようとしていることを

お客さまに知っていただくためのメッセー

ジになったと思っています。

多様性に富み、女性
が活躍できる銀行に
今日ぜひ細谷さんにお聞きしたかったこと

の１つに、支店長募集があります。特に、女

性支店長を、ということを訴えられていま

したね。女性という視点をずいぶん強調

されていますが、それはどういうことで

しょうか。

細谷：まず、純血主義で組織を運営してい

くと、必ず衰退していくわけです。ですか

ら、常に新しい血を入れていくためにこの

３年９カ月の間に証券会社とか百貨店とか

航空会社から人材をスカウトし、新しい血

を組織に取り込んでりそなの活性化を図っ

てきました。

一方、これから銀行が飛躍するには、個

人のお客さまを大切にする銀行でなけれ

ばなりません。いまでも３分の１くらいの支

店が個人のお客さまを専門にしています

が、これを半分以上にしていきたいと

思っているわけです。個人向けの店舗であ

れば、女性も即戦力として支店長や管理者

の仕事をやれるわけです。りそなのなかか

ら優秀な女性を選んでいくわけですが、そ

こでも外で管理職を経験された女性に

入っていただくことで、女性の支店長同士

ｉモード開発者、株式会社バンダイ取締役
１９７７年明治大学文学部卒業後、日本リクルートセンター(現リクルート)入社。「とらばーゆ」などの

編集長を経て９７年７月からＮＴＴドコモ企画室長としてｉモードの開発に従事。２０００年米国経済紙

「フォーチュン」の「ＭｏｓｔＰｏｗｅｒｆｕｌＷｏｍａｎｉｎ Ｂｕｓｉｎｅｓｓ」のアジア第一位に選ばれる。現在、

株式会社バンダイの取締役を務めるほか、松永真理事務所代表、「美しい国づくり」有識者メンバー。

を目指して

松永真理MAR I  MATSUNAGA

りそなグループの経営の方向性

トップマネジメントインタビュー
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持続的成長により公的資金返済を実現

・差別化戦略の徹底
・質を重視した成長戦略

「リストラ」から「営業力強化」へ

・地域運営
・アライアンス戦略
・オペレーション改革
・サービス改革

飛躍に向けた体制づくり

・関連会社抜本整理
・不良債権の一掃
・経費の大幅削減

地域・お客さまから最も
支持される

コミュニティ・バンク・グループ

平成１５年３月
平成１５年６月

～平成１６年度

平成１６年度

平成１７年度

平成１８年６月

平成１８年１１月

平成１９年１月

大和銀行とあさひ銀行がりそな銀行と埼玉りそな銀行へ再編

預金保険法に基づく総額１兆９,６００億円の公的資金注入

集中再生期間

黒字転換

２期連続黒字～黒字の定着

りそなとして初の普通株配当実現

新しい経営健全化計画公表

本格的な公的資金の返済開始
（５,３２７億円）
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も競争しあって、もっといいサービスがで

きるのではないか。これが、今回の募集の

趣旨なのです。

やはり銀行は男性主導型であって、せっ

かく優秀な女性を多数採用しながら女性の

潜在力を生かしていないという思いをずっ

と持っていました。女性に支持される銀行

ナンバーワンを目指すと繰り返し述べてい

るのも、女性に支持されるということは、

結局女性が活躍できる銀行になることにつ

ながるので、女性の育成に非常に力を入れ

ています。

これから人材が本当にとれなくなる時代

になったとき、女性の部長もいない、役員

もいないという会社は大学生から選ばれ

なくなるのではないかと思っています。

細谷：銀行はそういう視点で人材を育てて

こなかったので、もう少し時間がかかりま

すけど、ぜひ女性の役員を出したいと思っ

ています。いまは、社外取締役に女性２名

に入っていただいています。

『とらばーゆ』時代の経験でも、女性が活性

化すると何が変わるかというと、男性社員

がまた変わっていきます。女性の支店長が

増えていくと、いい意味でのライバル意識

が出て活性化していくのだと思います。

細谷：この２年間でりそなの業績が回復し、

女性が元気になったというお褒めの言葉を

いただくようになったわけですが、なかな

か男性についてそのようなことがなかった

（笑）。ようやく去年ごろから男性社員につ

いてもお褒めのお言葉をいただくようにな

りました。女性が元気になれば、男性も必

ず元気になるというのを目の当たりにして

います。

ｉモードのときは、女性の感性で基本料金

３００円を主張してそのとおりになったの

ですが、後で大変感謝されました。

細谷：消費者の皮膚感覚は女性が一番鋭い

わけで、やはり女性の発想をどれだけ取り

入れていくかが非常に重要だと思います。

大阪では、女性だけで支店を運営しても

らっています。店づくりのときから女性の

センスを取り入れ、いまでは非常にお客さ

まから支持されています。

２年前に、投資信託の商品がお客さまの

関心を呼んでいました。ここでも、女性の

目線で考えた投信ということで、女性のプ

ロジェクトチームに商品をつくってもらい

ました。さらに、女性だけで責任を持って

売るというプロジェクトチームを立ち上げ

たら、あっという間に１カ月ちょっとで１００

億円近い販売実績をあげました。女性だけ

のプロジェクトチームはその後も世代交代

して、ますます磨きがかかっていっている

という状況です。

柔らかい、柔軟性を持った組織でないと、

クリエイティブな発想は出てこないです

よね。

細谷：私はダイバシティ・マネジメントを掲

げていまして、性別や年齢に関係なくみん

ながお互い認め合って、新しい価値、新し

いサービスをつくり出そうということを強

調しています。

ただやはり、銀行という組織を変えるに

はなかなか時間もかかります。私が就任し

てから女性の支店長を５名起用しましたが、

うまく活躍できませんでした。これを反省

して、改革を進めると同時に、女性のリー

ダー研修を行って計画的に育てようとして

います。社内でメンターと呼んでいますが、

「自分の憧れる人」「他人の目標になれる人

材」を育てることに取り組み、時間をかけ

て女性が活躍できる職場にしていきたいと

常日ごろから思っています。

細谷さんのように、うまくいかなかったこ

とを正直に言ってくださる経営者は意外に

少ないものです。普通は、「ああ、やっぱり

女性はちょっと無理だったかな」とか「荷が

大きかったかな」と引いてしまうのですが。

細谷：私が就任してから、女性の管理職は

約３倍に増えたのですけれど、これから

５年以内に５倍にしたいですね。女性は、さ

まざまなライフサイクルを望んでいるの

で、結婚・出産を含めた多様な選択肢を用

意していきます。育児休暇を取って再び職

場に戻る場合でも、もう少し子育ての時間

が必要だという方はいったんパートとして

復職し、いずれ社員に戻るといった複線型

の選択肢を用意しているわけです。

それが柔軟性というわけですね。

細谷：一律に考えるのは、時代的に古いと

思います。新入社員によく言うのですが、

個人と企業がＷｉｎ-Ｗｉｎの関係、ある意味

では対等の関係になっていくことがやはり

２１世紀の企業経営であると思います。

一人ひとりの社員を大切にするというマネ

ジメントを求められているのだと思ってい

ます。

これからの消費社会も企業社会も一人

十色の時代になっていくということを経営

者として意識していかないと、企業は飛躍

していきません。

社会が成熟し、市場が多様化しているの

に、企業が追いついていないということで

すね。

細谷：結局、特色のある人材をたくさん擁

した組織が必ず生き残ります。そうした企

業が、お客さまのニーズが本当にわかる企

業、サービス業として「一流」と評価される

のではないでしょうか。

IRセミナー
「Money Recipe（マネーレシピ）
～これで私も経済通～」

平成１９年３月２４日、りそなホールディング

ス、りそな銀行共催によるＩＲセミナーでは、

会長の細谷英二と松永真理さん（ｉモード開

発者、株式会社バンダイ取締役）が「銀行は

サービス業になれるのか」と題して対談を

実施し、そのほか株式投資講座やワイン講

座と試飲なども行いました。

（本誌対談は、上記の対談の一部です）

トップマネジメントインタビューINTERVIEW WITH THE DIRECTOR, CHAIRMAN AND REPRESENTATIVE EXECUTIVE OFFICER



21りそな：選ばれる金融サービス企業

グループ銀行

のご紹介

りそなグループは、金融持株会社りそなホール

ディングスの傘下に４つの銀行（りそな銀行、埼玉

りそな銀行、近畿大阪銀行、りそな信託銀行）を有

する金融グループです。グループ各銀行がそれぞ

れの地域特性に応じた地域密着の営業を行うとと

もに、年金・証券信託業務は「りそな信託銀行」に集

約し高度化することで、グループすべてのお客さま

に対して、質の高い金融サービスを身近な形でご

提供しています。

グループ会社 主なグループ会社についてご紹介します。

北海道・東北 

甲信越 

中部・東海 

中国・四国 

九州 
 

関西 

関東 

りそな銀行　3カ店（有人店舗3） 

りそな銀行　　　374カ店（有人店舗160　無人店舗214） 

埼玉りそな銀行　444カ店（有人店舗127　無人店舗317） 

近畿大阪銀行　　001カ店（有人店舗1） 

りそな信託銀行　001カ店（有人店舗1） 

りそな銀行　　　431カ店（有人店舗152　無人店舗279） 

近畿大阪銀行　　161カ店（有人店舗134　無人店舗27） 

りそな信託銀行　001カ店（有人店舗1） 

りそな銀行　　　24カ店（有人店舗10　無人店舗14） 

近畿大阪銀行　　01カ店（有人店舗1） 

りそな信託銀行　01カ店（有人店舗1） 

りそな銀行　5カ店（有人店舗3　無人店舗2） 

りそな銀行　2カ店（有人店舗2） 

りそな銀行　　　6カ店（有人店舗4　無人店舗2） 

りそな信託銀行　1カ店（有人店舗1） 

 

3

820

593

7

26

5

2

（平成１９年３月３１日現在）

■りそなカード株式会社［カード］
当社は、株式会社クレディセゾンとの業務提携により、りそ

なブランドのクレジットカード『りそなカード《セゾン》』『りそ

なゴールド《セゾン》』を発行しているほか、ＪＣＢ・ＵＣ・ＶＩＳＡ

ブランドのカードを取り扱っています。りそなグループのク

レジットカード会社として、当社ならではの生活密着型の

サービスを提供し、会員の皆さまに十分にご満足いただける

よう取り組んでいます。また、法人カードや加盟店業務にお

いても、さまざまなお客さまのニーズにお応えしています。

（東京本社）東京都中央区日本橋室町１-２-６ 電話０３-５２５５-９７００（代表）

（大阪本社）大阪府大阪市中央区備後町２-１-８ 電話０６-６２０３-９３２１（代表）

ホームページｈｔｔｐ://ｗｗｗ.ｒｅｓｏｎａｃａｒｄ.ｃｏ.ｊｐ

■りそな総合研究所株式会社［ビジネスコンサルティング］
当社は、経営者の皆さまのパートナーとしてさまざまな経営

課題解決のお手伝いをしています。経営・財務・人事制度・マ

ネジメントシステム構築（各種認証取得支援）等の経営コン

サルティングのほか、マネジメントスクール（事業後継者育

成）・企業内研修・公開セミナー、会員向け経営相談サービス

などを通じて、「強い会社づくりに役立つソリューション」を

ご提供しています。

（東京本社）東京都中央区京橋１-３-１ 電話０３-３２４２-１１５５

（大阪本社）大阪府大阪市中央区備後町２-２-１ 電話０６-６２０３-３０２１

（埼玉本社）埼玉県さいたま市浦和区仲町１-４-１０ 電話０４８-８２４-５４１１

（名古屋支店）愛知県名古屋市中区錦２-１５-２２ 電話０５２-２２１-６７８１

ホームページｈｔｔｐ://ｗｗｗ.ｒｒｉ.ｃｏ.ｊｐ

■りそなキャピタル株式会社［ベンチャーキャピタル］
当社は、りそなグループのベンチャーキャピタルとしてグ

ループ各社と連携し、株式公開を展望する中堅・中小企業の

成長支援、企業価値向上策のご提案を積極的に推進してい

ます。

（東京本社）東京都中央区京橋１-３-１ 電話０３-３２７０-３３１１

（大阪支社）大阪府大阪市中央区備後町２-２-１ 電話０６-６２３２-００５２

ホームページｈｔｔｐ://ｗｗｗ.ｒｅｓｏｎａｃａｐｉｔａｌ.ｃｏ.ｊｐ

■りそな決済サービス株式会社［ファクタリング・代金回収代行］
当社は、りそなグループの代金回収代行、ファクタリング会

社として、資金決済に係る事業を通じ、お客さまのさまざま

なニーズにお応えしています。

（本　　社）東京都中央区日本橋茅場町１-１０-５ 電話０３-５６４０-８１８１（代表）

（大阪支店）大阪府大阪市中央区備後町２-１-８ 電話０６-６２２２-７７２２

（さいたま支店）埼玉県さいたま市浦和区仲町１-４-１０ 電話０４８-８２３-８３７１

ホームページｈｔｔｐ://ｗｗｗ.ｒｅｓｏｎａ-ｋｓ.ｃｏ.ｊｐ

【国　内】

有人店舗数 無人店舗数 店舗数合計

りそな ３３４ ５１１ ０８４５

埼玉りそな １２７ ３１７ ０４４４

近畿大阪 １３６ ０２７ ０１６３

りそな信託 ００４ ０００ ０００４

合　計 ６０１ ８５５ １,４５６

※有人店舗は、払込専門支店、共同利用ＡＴＭ管理専門支店、住宅ローン支店、外国

為替業務室、信託サポートオフィスを除き、ローン債権管理支店を含む。

※無人店舗は、共同出張所を除く。

※関東圏：東京都・埼玉県・神奈川県・千葉県・群馬県・栃木県・茨城県

※関西圏：大阪府・京都府・兵庫県・滋賀県・奈良県・和歌山県

上海 

香港 

バンコック 

シンガポール 

●海外駐在員事務所
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株式会社埼玉りそな銀行 経営管理部

〒３３０-９０８８ 埼玉県さいたま市浦和区常盤七丁目４番１号　電話（０４８）８２４-２４１１（代）

ホームページアドレス　http://www.resona-gr.co.jp/saitamaresona/

株式会社りそなホールディングス コーポレートコミュニケーション部

（大阪本社）〒５４０-８６０８ 大阪市中央区備後町２丁目２番１号　電話（０６）６２６８-７４００

（東京本社）〒１００-８１０７ 東京都千代田区大手町１丁目１番２号　電話（０３）３２８７-２１３１

ホームページアドレス　ｈｔｔｐ://ｗｗｗ.ｒｅｓｏｎａ-ｇｒ.ｃｏ.ｊｐ この冊子は再生紙を使用しています。

新しいクオリティへ、

新しいスピードで。

りそな銀行　河辺支店
支店長

豊田敬一郎

りそな銀行　野江支店
個人渉外

鈴木香織

埼玉りそな銀行　地域事務局
サービス改革室

飯塚美智代

近畿大阪銀行　千里山出張所
資金運用アドバイザー

松下稔子

りそな銀行
島根カスタマーセンター

堀川令子

りそなホールディングス
競争力向上委員会事務局

熊倉広将

りそな信託銀行　東日本営業部
企業年金担当

岡山仁

りそな銀行では、月～木曜日１７時、金曜日１９時まで営業しています。※１

ロビースペースを地域イベントなどにご利用いただいています。※２

カスタマーセンターでは、
お客さまからのお問い合わせを２４時間受け付けています。※３ 現場スタッフの改革への取り組みを全力でサポートしています。 従業員の皆さまの豊かな老後を支えるため、企業のお手伝いをしています。

窓口でお待たせしないよう、
さまざまな店舗・事務改革に取り組んでいます。

近畿大阪銀行 千里山出張所では、
お席を移動することなくロビーでゆっくりご相談いただけます。

※１各銀行・営業店により営業時間が異なります。詳しくはホームページをご覧ください。 ※２店舗により実施の有無、内容が異なります。 ※３一部、除く時間帯があります。




