
楠	 今年7月に、みずほ銀行とみず

ほコーポレート銀行の統合が予定さ

れています。すでにワンバンク体制

を敷いていらっしゃいますが、斉藤

常務が統括していらっしゃいます個

人向けビジネスについて、営業戦略

や新しい取り組みについてお話いた

だけたらと思います。

斉藤	 私自身、個人マーケットの世

界は非常に面白いと考えています。

法人のお客さまは、一度お取引いた

だくと、長いお付き合いになること

が多いですが、個人のお客さまは、お

得感と利便性で簡単に銀行を変えて

しまいます。また、お客さまのライフ

ステージごとに銀行との付き合い方

が変化していきますので、長いスパ

ンでの取引の戦略が必要になります。

　＜みずほ＞が個人向けビジネスで

目指している姿を一言でいえば、「最

高のサービスを提供して、お客さまか

ら最も支持され、最も信頼されるメ

インバンクになる」ということです。

そのために、標榜しているのが「サー

ビス提供力No.1」であり、この実現に

よって、お客さまから選ばれ続ける銀

行になることを目指しています。ただ

「選ばれる」のではなく、「選ばれ続

ける」ことに意味があります。

　具体的にいえば、先ほど申しまし

たように個人のお客さまには就職、

結婚、住宅購入、退職などいろいろな

ライフイベントがありますので、その

ときどきで最適な商品・サービスを提

案していくことが重要です。また、今

後日本の人口増加が期待できない中

で、お客さま一人一人との取引を重層

化し、メインバンクとして取引いただ

くことが大事だと考えています。

　当行は、首都圏の基盤が厚く、1

都3県では約5割、東京都では約3

分の2のお客さまとお取引いただい

ています。もちろん、複数の銀行口

座をお持ちの方もいますので、その

中から最終的にみずほ銀行を選んで

いただくことが「真のメインバン

ク」になることだと思っています。

　そのために、われわれが実践して

いるのがコンサルティング営業で

す。フィナンシャルコンサルタント

（FC）がお客さまの相談にきちん

と対応し、金融のことについて何か

困ったらホームドクター、主治医と

して、ファーストコールをいただけ

る関係をつくり上げるのが重要です。

楠	 FCはいろんな業界でキーに

なってきています。従来型の銀行

サービスは待ち受けのかたちが主流

でしたが、FCはプロアクティブに

提案していきます。お客さまを、

FCにつなぐために、特に取り組ん

でいることはありますか。

斉藤	 支店で開催するセミナーなど

も利用して、お客さまが来店するきっ

かけを作っています。また、電話や電

子メールなどのリモートチャネルを

通じてコンサルティング営業を専門

に行う「リモートチャネルFC」という

担当者を配置し、日常ご来店いただく

ことが難しいお客さまのご相談に応

じるなどの取り組みもしています。

楠	 FCというと、伝統的には証券
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戦略についてお聞かせいただけます

か。特にスマートフォンの活用が積

極的ですよね。

斉藤	 銀行に行かずに用事を済ませ

たいお客さまもいらっしゃると思い

ます。そういう意味で、お客さまが

ロケーションフリー、タイムフリー

で銀行にアクセスできる環境をつく

り出すことは極めて重要です。銀行

からお客さまに近づくことが大事

であり、その手段の１つとして、

ネットの活用が考えられます。最初

はPCから入って、それがモバイル

フォンになって、今やスマートフォ

ンが当たり前になっています。

　＜みずほ＞では、お客さま一人一人

のスマートフォンの中に銀行の店舗

を出すつもりで、他行に先駆けてサー

ビスをリリースしてきました。例え

ば2010年11月に、スマートフォン

による振り込み、残高照会のサービス

を始めました。これはメガバンクの中

で最も早い対応です。また、営業推進

にも力を入れており、「スマホでみず

ほ」というロゴまで作っております。

行」というキャッチフレーズのもと

で、銀行のカードローンをポジティブ

なイメージでお客さまに説明するよ

う心がけています。お客さまのニーズ

にお応えするため、最大極度額はメガ

バンクで最高の1,000万円、最低金

利は一番低い4％で提供しています。

　住宅ローンでは、中古住宅を買って

リフォームしたいお客さま向けに、

「住宅」と「リフォーム」の2つのロー

ンを住宅ローンに一本化した商品を

いち早く提供しています。通常、リ

フォームローンの場合は、無担保扱い

となり金利が高くなりがちですが、有

担保で相対的に低い金利により、借り

ていただくことができます。

　大事なのは、プロダクトアウト的

な発想ではなく、お客さまにとって

何が必要なのかという目線で商品を

提供することだと思います。

楠	 個人部門におけるネット利用の

会社の強い分野だと思います。しか

し証券会社の関心は、どちらかとい

うと退職以降のライフステージで

「団塊の世代」以降が主戦場です。

銀行は、もっと若い方々、例えば

30代、40代、あるいは20代にも

アプローチしていると思うのです

が、こうした年代への対応はなかな

か難しいのではないでしょうか。

斉藤	 おっしゃる通りです。当然の

ことながら、まとまった金額の運用

となると、基本的には退職世代が多

いのは事実です。しかし、これから

資産をつくっていく資産形成期のお

客さまには、例えば平準払保険や積

立投信のような地道に将来に備える

金融商品のニーズが着実にありま

す。そういったニーズを的確にとら

え、長い取引の中でメインバンク化

を図ろうとしています。

楠	 ローンの分野はいかがでしょう。

斉藤	 借り入れについては、銀行な

らではの取り組みとして、特にカー

ドローンには力を入れています。「銀

行のカードローンといえばみずほ銀
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　スマートフォンでは特に使い勝手

のよさを追求しています。たとえば、

ATMの店舗検索アプリでは、当初銀

行のATMしか表示していなかったの

ですが、「お客さまが使える」という観

点からコンビニATMも加えました。

　それからAR（拡張現実）を利用

して、画面上に、ATMのある方向

を矢印で示す機能も装備しました。

コンビニATMや銀行まで「あと何

メートル」という表示はお客さまに

ご好評いただいています。

　おかげさまで、これらの取り組

みに対して、「モバイルコンピュー

ティング推進コンソーシアム」と

いう団体が主催しているMCPCア

ワードを2年連続で受賞させていた

だくことができました。

楠	 このARはコンテンツとして実

にユニークですね。スマートフォン

ならでは、だと思います。

　金融機関はもっとコンテンツを増

やして多様化させないと消費者を引

きつけられない、と私は感じていま

す。おそらく他業態のコンテンツも

取り込んでいく必要があります。

斉藤	 おっしゃる通りです。そこに

は若干の遊びの感覚も必要ですし、

お客さまのニーズを取り入れなけれ

ばなりません。先ほどのスマート

フォンのアプリでも、ATM検索にコ

ンビニのATM情報を入れたことでダ

ウンロード数が急に増えました。顧

いただいた、職域の専用ウェブサイ

ト「プロムナードウェブ」を展開

しています。昨年2月から取り扱い

を開始して、現在、約280企業グ

ループに導入いただいています。

楠	 1年足らずで導入がかなり進ん

でいます。やはりこれは、ワンバン

ク戦略のシナジー効果が出ていると

いえるのではないですか？

斉藤	 確かにその効果は出ていると

思います。

楠	 NRIでも、早速、この「プロムナー

ドウェブ」のサービスを利用してい

ます。使い勝手がよく、自分に合った

銀行サービスを知ることができるの

で、喜んでいる者が多いようです。こ

のサービスは新しいチャネルという

位置づけになるんでしょうか。

斉藤	 イントラネットを利用した職

域ウェブサイトというチャネルは以

前からありました。重要なのは「チャ

ネルがある」ということではなく、い

かにそれが見栄えがよく、使い勝手

がよいかにかかっています。

楠	 あそこまでサービスを充実させ

ている例は、他ではあまり見ません。

　職域マーケットから退職金マー

ケットに、さらに相続マーケットに

もつなげたら、ベストな展開ですね。

斉藤	 そうです。御社の皆さまに

も、ぜひ退職金をわれわれの方に入

れていただきたいです（笑）。

楠	 それでは業務命令にしておきま

しょう（笑）。

　グループの話でもう1つ。みずほ

信託銀行やみずほ証券との連携は、

いかがでしょうか。

斉藤	 銀信証の連携は、われわれの

大きな強みです。「One MIZUHO」

の中で、みずほ信託銀行との連携で

客オリエンティドであることが今後

もっと求められると思います。

　お客さまの利便性という観点でも

う一つ申し上げますと、お客さまの

都合が合いやすい平日夜間や休日を

利用した相談会の取り組みがありま

す。支店での資産運用・ローンの休

日相談会に加え、首都圏中心に11

カ所で「ローンコンサルティングス

クエア」を開設して平日夜間や休日

に、ローンの相談を行っています。

楠	 相談会以外では、休日の店舗運

用はどのようになっているのですか。

斉藤	 マーケットに応じたかたち

で、一部の店舗は休日も開けていま

す。例えばスーパーに入っている店舗

は、スーパーの定休日に合わせて休ん

だりしています。営業時間の概念は昔

と比べ、だいぶ変わってきています。

楠	 みずほ銀行の強みの一つに職域

マーケットがあります。ワンバンク

化の戦略の中で、更にその強みが発

揮されるのではないかと思います。

斉藤	 おかげさまで、みずほコーポ

レート銀行を中心に上場企業の約7

割と取引があり、これが職域におけ

る強みになっています。大企業など

では、みずほコーポレート銀行取引

先の役職員が約500万人、みずほ

銀行取引先を合わせると約650万

人の役職員がいらっしゃいます。

　職域マーケットでは、住宅ローン

の実行額が伸びていますし、給与振

込の口座数も増加しています。そう

した中で、更にサービスの充実を図

ろうということで、御社にお力添え

職域、銀信証連携の
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いえば「トラストラウンジ」があり

ます。これは支店における信託に関

する相談の専門拠点です。

　みずほ証券との連携では「プラネッ

トブース」という証券ブースを展開し

ています。銀行と信託、証券との共同

店舗で、お客さまの多様なニーズに応

えられる体制をつくり上げています。

楠	 グループで、みずほ信託銀行を

100％子会社のかたちとしています

が、100％子会社だからこそできる

アプローチは、何かありますか。

斉藤	 例えばみずほ信託銀行のお客

さまには、基本的にみずほ銀行の

ATMをお使いいただいています。

店舗数ではみずほ銀行のほうが多い

わけですから、決済はそちらを利用

いただいています。

楠	 みずほ信託銀行のATMはもう

ない、ということですか。

斉藤	 その通りです。みずほ銀行の

ATMをお使いいただくことにしま

した。グループ口座というかたちで

みずほ信託銀行の商品も含め、一体

的に資金決済ができるので、ご好評

いただいています。

　それから、みずほ信託銀行の遺言信

託や遺産整理などのサービスを、みず

ほ銀行と同一建屋内などにあるみず

ほ信託銀行のトラストラウンジで紹

介できます。こうして信託と一体で動

けるところも、＜みずほ＞ならではの

強みではないかと思います。

　みずほ銀行のお客さまでこれまで

なかなか信託機能を使えなかった

方々の間で、こうしたサービスは一

気に広がっています。100％子会

社でなければ、ここまでうまくいか

なかったのではないかと思います。

　それから信託商品では金銭信託の

楠	 日本版ISAが、2014年1月か

らスタートします。これはどう見て

いますか？

斉藤	 口座の申込開始が今年10月

ですので、もう１年を切っていま

す。スピード感を持った対応が必要

になっています。ぜひとも御社の力

をお借りして共同で取り組んでいき

たいと思っています。

楠	 ありがたいお言葉です。

　ISAに関しましては、制度詳細は

決まっておりませんが、私どもでは

見切りで投資をスタートさせていま

す。お客さまの中には今年8月ぐら

いから資料ベースで営業を始めて、

予め申込書を蓄積しておき、10月

の申込開始と同時にシステムに入力

したい、と考えているところもある

ようです。何しろ1年間につき1人

1口座しかつくれない仕組みになっ

ているので、金融機関はどこも熱が

入っていると思います。

　御行のISAについても、私どもが

全面的にバックアップさせていただ

きたいと思っています。

斉藤	 ぜひお願いします。

楠	 最後に、あらためまして、いろ

いろなところでNRIをご利用いただ

きありがとうございます。今後とも

よろしくお願いいたします。

　本日は、ありがとうございました。

（文中敬称略）

「貯蓄の達人」が非常に売れてい

ます。昨年8月に取扱店舗を全店に

拡大し、昨年9月末までの販売額は

2,400億円にのぼっています。

楠	「貯蓄の達人」は、銀行が投信

を販売するようなチャネルで営業し

ているのですか。

斉藤	 そうです。投信に比べて低リ

スクであるだけでなく、魅力的な金

利の水準になっているので、買いや

すいようです。銀行のお客さまには

なじみやすい商品だと思います。

楠	 銀行における投信やこういった

金融商品の販売は、第3ラウンドに

入ったのかな、と感じています。第1

ラウンドでは、比較的リスクの低いも

のを売っていました。それが第2ラウ

ンドになって、ちょっとリスクの高い

商品も扱うようになりました。そして

ここに来て、また次の動きが始まって

いるのかな、と感じています。他の信

託銀行でもSMAやラップをだいぶ伸

ばしています。まさに、コンサルティ

ングサービスの中でお客さまのリス

ク感応度に合ったサービスをしてい

こう、という展開に変わってきている

ように見えます。

　こうした、金融商品の選択の在り

方については、どのようにお考えで

すか。

斉藤	 われわれの場合は、原点であ

る「コンサルティング営業」という

言葉に戻ってくるような気がしま

す。コンサルティング営業というの

は、お客さまのニーズを深掘りし

て、本当に求めているものをきちっ

と提供していくことにあります。そ

れを突き詰めることが長い取引につ

ながり、ウイン・ウインの関係でお

取引いただけると考えています。
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