
金子 低金利が続く中、多くの銀行

で新たな収益源を確保しようとして

います。個人向けの資産運用サービ

スに力を入れる動きは、その一貫か

と思います。

一番ヶ瀬 確かに本業である貸出か

ら収益を伸ばしていくのは、難しい

時期に来ています。ただそれは最近

始まったことではないので、以前よ

り、お客様から対価を頂くことがで

きるサービスは何かを考えてきまし

た。それが、お客様の資産運用のお

手伝いをすることでした。

金子 投信の銀行窓販が解禁された

のが1998年12月1日でしたので、

銀行において資産運用サービスが始

まってから丸20年が経ちました。そ

の間、銀行の資産運用サービス部門

が元気な時期もありましたが、ここ

数年、投信の預かり残高が減少して

いることから見ても、やや元気をな

くしているように感じます。

一番ヶ瀬 2017年度は投資信託

の販売が好調で残高も増えました。

しかし、18年度に入り、販売額は

対前年比マイナスの状況が続いてい

ます。そこは他行と大きな違いはな
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金子	 最近になって実績が上がっ

てきたということですね。今どれ

くらいの残高になっているのでしょ

うか。

一番ヶ瀬	 9月末時点で、福岡銀行

で89億円、福岡フィナンシャルグ

ループ（FFG）全体で119億円で

した。11月末にはFFG全体で120

億円を突破している状況だと思い

ます。

金子	 投信の預かり残高と比較す

ると2～3％といったところでしょ

うか。

一番ヶ瀬	 そうです。

　最初、担当者の中には、ファンド

ラップを投資信託の一商品のような

捉え方をしている者もいました。

キャンペーンをはることでファンド

ラップは運用を一任するサービス

で、ある特定の投資信託を買うのと

は違うというのが浸透しました。そ

れが、少しずつ実績につながってき

ている状況だと思います。

金子	 ファンドラップの取り組みを

検討している地銀のかたからは、

「投信販売とはノウハウのレベルが

まったく異なるので、行員の育成が

すごく大変だ」といった話を聞きま

す。実際に開始されて、そのあたり

はどう思われますか。

一番ヶ瀬	 ファンドラップという商

品において行員がすべきことは、お

客様から聞いた内容をヒアリング

シートに埋めて、お客様が期待する

運用スタイルをお互いに共有するこ

とです。その情報をベースに、ファ

ンドラップという形で一任勘定とし

てサービスを提供するわけです。で

すから、行員に求められるのは、

個々のファンドの細かい商品知識と

いったリタイア後の資金が、元本

の2～3倍に増えている統計があり

ます。そうしたことを伝えて、資産

運用の重要性、必要性を伝えていく

ことがわれわれの資産運用ビジネス

の拡大につながっていくのではない

か、と思っています。

金子	 御行では、新しい取り組みと

して2年ほど前からファンドラップ

のサービスを始められました。そも

そもファンドラップを始めようと

思った狙いは何ですか。

一番ヶ瀬	 お客様と話をしている

と、「将来に備えて資産運用を考え

たいけれどもどうすればいいかがわ

からない」、「預金だけで持っていて

も仕方ないので、分散投資をしてい

く必要性はわかるけれども、どうい

うのを買ったらいいのか、どう組み

合わせたらいいのか、どのタイミン

グで売買したらいいかを決める自

信がない」という声をよく耳にし

ます。そういうお客様に対するソ

リューションとして提供できるサー

ビスが、ファンドラップではない

か、ということで導入しました。

金子	 実際、始めてみて、感触はい

かがでしたでしょうか。

一番ヶ瀬	 導入当初は、あまり売れ

ませんでした。2016年11月に導

入しましたが、2018年に入って

も売れない状態が続きました。行員

にファンドラップの勧め方に慣れて

もらおうと思い、2018年7月から

キャンペーンを始めて、集中的に推

進しました。

い状況にあると思っています。

　今は、資産運用サービスについて

見直しを図る時期にきていると考え

ています。

金子	 見直しの必要性について、特

にどういうところで感じているので

しょうか。

一番ヶ瀬	 寿命が延びて人生100

年といわれる時代になる中で、自分

の資産を長生きさせることが必要に

なってきています。しかし、預金金

利も低いですし、ただ持っていても

資産は増えていきません。資産を長

生きさせる方法の一つとして、投資

信託あるいはファンドラップを用い

た資産運用があると考えています。

そのあたりをお客様にうまく伝えて

いく必要がありますし、それに沿っ

た営業スタイルに変えていかないと

いけないと考えています。

　実際、普通預金の口座を持ってい

るお客様の中で投信口座を開設して

いるのは、ほんの数％という状況

です。これは、「資産を運用してい

く」という考え方の重要性や必要性

をお客様にまだ伝え切れていないこ

とを表わしています。

金子	  「数％」から脱却するには、

まずは資産運用の重要性を伝える必

要があるということですね。

一番ヶ瀬	 元々いろいろな金融商品

がある中で、そのまま預金に置いて

いるお客様は、リスクに対してかな

りネガティブといいますか、価格が

変動する商品に対して「怖い」とい

う意識をお持ちです。投信口座を

持っている人がそれほど多くないと

いうことは、やはり大半がそういう

お客様なのだと思います。

　例えば、アメリカでは退職金と

お客様の裾野が広がる
ファンドラップ
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いうよりは、むしろお客様のニーズ

を聞きだすこと、といったほうがい

いかもしれません。ですので、単体

の投資信託の販売を長年経験してい

ない人のほうがとりかかりやすい商

品かもしれません。

金子	 お客様のファンドラップに対

する反応はいかがでしょうか。

一番ヶ瀬	  「預金では増えないし、

かといって株投ではちょっとリスク

が高いよね」と考えていらっしゃる

お客様がほとんどです。ですので、

保守的な運用を望まれる方が多いで

す。そうしたお客様に、ファンド

ラップの商品性を説明しながら、お

客様のニーズを伺うことに力を置い

ていますので、商品の押しつけに

なっていない点はお客様から評価さ

れていると思います。お客様の意向

を聞いて売るといういわゆる顧客本

位の営業がこのファンドラップでは

実践できていると思います。

　ただ、お客様の投資の意向につい

てきちんと確認する機会を今以上に

持つことで、お客様の裾野はもっと

広がると思います。当初想定してい

た層にはまだまだ当たり切れていな

いと考えています。

金子	 ファンドラップの販売を伸

ばそうとすると、「元々の投信のお

客様を食い合うだけではないか」、

「ファンドラップは伸びても元々の

を積んでいるので、お客様に対して

も説明しやすいし理解も得やすい商

品になっています。

　ファンドラップもそうですが、一

括購入する商品はどうしてもそれな

りの資金が必要です。けれども、積

み立て投信であれば、若い人たちが

将来を見通して資産形成しようとい

うときにもやりやすい商品です。

金子	 投資というのは、勉強するこ

とも大事ですが、実際に体験してみ

ることが重要だと思っています。ど

れくらいのリスクが許容できるのか

は教科書にも書いてないですし、各

人によって違います。少額ずつ積み

立てることによって、どれくらいの

リスクに耐えられるのかを体験しな

がら投資できるという意味では非

常にいい仕組みかな、と思ってい

ます。

金子	 先ほど、ファンドラップでは

顧客本位の営業が実践できるという

お話をいただきました。御行として

の顧客本位の取り組みについて教え

ていただけますか。

一番ヶ瀬	 福岡銀行では、期初の支

店長会議で、頭取から「お客さま本

位の業務運営」がいかに重要か、お

話するようにしています。それに

よってまずは意識の浸透を図ってい

ます。更に、その後、役員が営業店

を回って、改めてフィデューシャ

リー・デューティについての重要性

を伝えています。意識を浸透させる

ことを徹底してやっています。

　更に、経営層から一方的に伝える

投信ビジネスが縮小していくのでは

ないか」という懸念を持つ方がい

らっしゃいます。これは、既に始め

られた立場から、どういうふうに感

じられていますか？

一番ヶ瀬	 食い合うということはな

いと思っています。短期の利益を追

求されるお客様に単品の投資信託を

売る場合には、「どれを売るか」と

いうことになり、投資信託間で食い

合いが生じると思いますが、ファン

ドラップは違います。

　そもそもファンドラップは、今ま

で投資信託を購入されたことのない

お客様を中心に、商品説明をしてい

ます。層を広げるための商品です。

ですので、お客様の拡大にはつな

がっても販売額が食い合っていると

いう意識はないです。

金子	 ファンドラップは、サービス

の性格上、一定の資金量が必要で

す。そうでないと、ファンドラッ

プでの運用のメリットが出てきませ

ん。ですので、お勧めできるお客様

も限られてくるのではないかと思う

のですが、ファンドラップ以外で、

新しい取り組みはされていますか。

一番ヶ瀬	 ファンドラップ自体も、

もっとお客様が契約しやすい商品

性を目指して見直しを図りたいと

思っています。その他、今力を入れ

ようとしているのは積み立て型の

商品です。

　時間分散という観点でいうと、積

み立て投資信託、つみたてNISA

です。

　実は、積み立て投信をやっている

銀行員は結構多いんです。しかも、

長期保有で継続している人は、資産

が増えているんです。そうした経験

徹底した顧客本位の
意識付け
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だけではなくて、各営業店でワーク

アウトをやり、「顧客本位の取り組

みをするためには、どういうことを

やったらいいか」について自ら考え

てもらうようにしています。これに

より、意識の定着を図るようにして

います。

金子	 それは、現場の販売員の意識

が非常に重要な要素であるというこ

とですね。

一番ヶ瀬	 そうです。われわれの営

業実績は、顧客本位の取り組みをき

ちんとやる結果として出てくるもの

でなくてはなりません。顧客本位の

取り組みが今後のわれわれの銀行の

営業スタイルの根幹だというのを従

業員みんなが共有することがベース

となります。数字を取ることと「顧

客本位」は相入れない、といった考

えや意識では本末転倒になります。

金子	 長期にビジネスを安定化させ

るという視点は、顧客本位とベクト

ルがあっているということですね。

意識を徹底させるほかに、取り組ん

でいることはありますか。

一番ヶ瀬	 個人の評価や支店の業績

も、顧客本位に沿った形で、ここ数

年手直ししてきています。顧客本位

の行動ができた人を評価したり、資

産運用についても、ストック部分の

評価を強化したりしています。

金子	 現場の意識改革は結構時間が

かかると思うんです。着実に浸透し

ているという感覚をお持ちですか。

一番ヶ瀬	 だいぶ浸透してきている

と思います。

　ですが、そういう意識を持たなく

ても、普通通り「うちの売り方」を

していれば、結果としてフィデュー

シャリー・デューティができてい

金子	 個人にとって一番身近な金融

サービスを提供しているのが銀行で

す。特に、地方銀行の場合には、地

元に密着しており、頼りにされてい

る存在かと思います。「顧客本位」

のサービスへの真剣な取り組みは、

他の地方銀行からも注目を集めてい

ると聞きます。

一番ヶ瀬	 ふくおかフィナンシャル

グループのブランドスローガンは

「あなたのいちばんに。」です。こ

れは、「いちばん身近」で「いちば

ん頼れ」て「いちばん先を行」って

いる「銀行」でいたいという想いが

込められています。それを本当に体

現していきたいと思っています。

　また、FFGには、FFG証券とい

う証券子会社があり、密接に連携を

図っています。銀行で取り扱ってい

ない商品やサービスがある場合に

は、福岡銀行からFFG証券にお客

様を紹介しています。逆に、証券会

社のお客様で、資産の承継や相続と

いった課題を抱えておられる方が銀

行に紹介されることもあります。そ

うした相互送客の仕組みがしっかり

できていることも、「お客様本意」

の一要素になっていると思います。

金子	  「顧客本位」の取り組みにつ

いてじっくりお話を伺うことができ

ました。本日はありがとうございま

した。	 	 	 	 	 	 （文中敬称略）

る、という形にまで持っていかない

といけないと思うんです。そういう

仕組みをつくり上げていきたいと考

えています。

　旧来型の銀行本来業務にとらわれ

ずに、法人にしても個人にしても、

お客様の企業価値向上ですとか、お

客様の資産を拡大していくとか、そ

うした本当にお客様にとって良いこ

とを、こちらからきちんと提案して

いけるような体制にしていきたいん

です。その結果として、収益がつい

てくるというスタイルに変えていか

ないといけません。

　そういう方向に持っていくことが

今後生き残っていくといいますか、

地方銀行の求められているものだと

思います。

金子	 適切な提案ができるかという

のは、まさにお客様を深く知ること

もそうですし、多面的なおつき合い

をしないとなかなか難しいですよね。

一番ヶ瀬	 そうですね。こちらがか

なり高度な知見を持っておかない

と、難しいと思います。例えば業界

の話であれば、お客様のほうが当然

詳しいわけですが、少なくともそれ

についていくだけの知識は持ちたい

です。資産運用に関しても、非常に

詳しいお客様もいらっしゃいます。

そうしたお客様に対してもきちんと

説明できるようなスキルやノウハ

ウ、知識を身につけておかないとい

けません。それと、次世代に資産を

残していきたいお客様には、どう残

していくのがいいかといったコンサ

ルティング、アドバイスをすること

もできるようにならないといけませ

ん。ですので、専門性の高い人材を

育成していきたいですね。
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