
宮本	 1600兆円を超える個人金

融資産は、その大半を高齢者が保有

しており、若年層への資産移転をど

う促すかが課題となっています。そ

のような中、2013年4月に発売さ

れた教育資金贈与信託は大きな反響

を呼んでいます。中西常務は、三菱

UFJ信託銀行でリテール部門を率

いていらっしゃるお立場として、ど

のように見ていらっしゃいますか。

中西	 この商品は孫の教育資金を

1500万円まで非課税で一括贈与

できるという商品ですが、発売以来

3万件を超えました。想定の2倍以

上の反響を預いており、われわれも

驚いています。また、今まで信託銀

行を利用したことのない新規のお客

さまが半分もいらっしゃるところも

驚きでした。金額的にも、100万

円位から上限の1,500万円まで幅

広くご利用預いています。

宮本	 新規のお客さまが50％とい

うのは相当高い数字ですね。

中西	 なかなか見ない数字です。大

変ありがたいことだと思います。

　信託銀行は比較的高齢の方とのお

取引が多いのですが、教育資金贈与

信託では孫、そしてその親権者であ

る親御様とも接点ができました。

宮本	 教育資金贈与信託という制度

ができた背景には、高齢者に集中す

る日本の個人金融資産を子や孫世代

に循環させ、より有効に使うことを

促す狙いがあったと思います。

中西	 安倍政権になってから、次世

代に資産を承継していく仕組みがい

ろいろできています。「教育資金贈与

信託」もその一つです。教育資金贈

与が非課税となったことを、「子育て

を上の世代が支援する仕組み」と捉

えると、今後は子供の教育だけでは

なく、幼児の子育ての面から支援し

ていくということも考えられます。

　ちなみに教育資金贈与信託の利用

者に対するアンケートでは、おじい

ちゃん・おばあちゃんに教育資金贈

与をしてもらったので負担が減った

分、「車を買いたい」「家を買いた

い」という回答も見られました。こ

のように、経済を活性化する効果も

確実に出てきていると思います。

宮本	 実際にお金が集まってきただ

けではなくて、それが有効に使われ

ているということですね。

中西	 心理的な効果も大きいと思い

ます。「これで教育資金は安心」と

いうことで新たな消費に、もしくは

投資に向かっていく、という傾向が

あるのだと思います。

宮本	 来年1月からの改正相続税法

によって、今までより相続税の対象

となる資産の額が大きく引き下げら

れます。相続に対する関心は高まっ

ていると思いますが、信託銀行に相

続の相談をされるお客さまはどのよ

うな方が多いのでしょうか。

中西	 信託銀行にご相談に来られる

方は、数千万円の貯蓄をお持ちで

教育資金贈与信託の反響

信託銀行らしい
相続サービスとは

来年施行される相続税及び贈与税の
税制改正により、相続税の課税対象
の拡大が予想され、相続に対する関
心が高まっている。また、昨年発売さ
れた教育資金贈与信託が大きな反響
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では信託銀行だけが唯一、不動産の

サービスを提供できます。日本では

個人資産のかなりの部分が不動産で

あることを考えると、そうしたサー

ビスを相続などに絡んで提供できる

というのは大きな強みです。

宮本	 将来の法律行為を事前に決め

られるということで言うと、具体的

にはどのような商品がありますか。

中西	 まず、「遺言信託」という商

品があります。公正証書遺言を信託

銀行に預けて頂いて、万が一のとき

に遺言の執行人を信託銀行が務める

というものです。

　それから「ずっと安心信託」とい

う商品もあります。この商品では、

退職金などまとまったお金を長期間

にわたって信託して頂きます。そこ

から一定額を年金のように定期的に

受け取ったりするほか、万が一のと

きには、奥様やお子さまなどのあら

かじめ指定しておいた方がすぐにお

引き出しができ、葬儀費用などにお

使い頂くこともできます。さらに、

残ったお金は、あらかじめ指定した

一つしかないと難しくなりますね。

中西	 最近、セミナーの広告を出す

とすぐに満員になります。参加者を

見ると、自分の遺産の相続のことを

考える高齢者の方はもちろん多いの

ですが、資産を受け取る側である

40代～50代の方もいます。

宮本	 親は「自分はとっても元気だ

から、今はまだ相続のことは考えた

くない」と言い、子供の方は「相続

対策はなるべく早くすべきでは」と

心配する、という話は聞きます。

　お客さまに相続対策のニーズや実

際に相続が発生したとき、信託銀行

が提供するサービスにはどのような

特徴がありますか。

中西	 信託商品の本質的な特徴とし

て、将来の法律行為を事前に決めて

おくことができるということがあり

ます。「自分が死ぬ」という法律事

実が発生する前に、自分の財産の分

け方を決めておくことができるわけ

です。

　また、不動産を取り扱うことがで

きるのも特徴の一つです。銀行の中

あったり、三十数年働いた退職金が

入ったり、昔から住んでいるご自宅

がある、といった方が多いです。長

くお取引を預いているお客さまの

ほか、三菱東京UFJ銀行や野村證

券、地方銀行などの代理店のお客さ

ま、また最近では、相続や資産承継

への関心の高まりから、初めて相続

や不動産のセミナーや相談会にお越

し頂いたお客さまからのご相談も増

えています。

　相続で揉め事が起こりやすいの

は、巨額の遺産というよりは、それ

より少ない場合が多いという分析が

あります。「10億円もらったけれ

ども、あと5億円欲しかった」とい

う人たちではなく「1,000万円も

らったけれども、あと200万円欲

しかった」といった人たちの方が揉

めることが多いのです。ですから、

資産がそれほど大きくなくても、事

前に信託銀行にご相談して頂くとよ

いのではないかと思います。

宮本	 確かに、不動産が複数あれ

ば、分け方もいくつかありますが、

を呼ぶなど、信託銀行のビジネス機
会は広がっている。信託銀行ならで
はのサービスについて、三菱UFJ信
託銀行リテール部門長の中西弘常務
取締役に語っていただいた。
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配分で遺族の方に定時定額で支払っ

ていくこともできます。

宮本	 生前も、亡くなったときも、

亡くなった後も使えるという意味で

は、まさに将来設計をいろいろなパ

ターンで作れる商品ですね。

中西	  「遺言信託」にしろ、「ずっ

と安心信託」にしろ、資産だけでは

なくお客さまの大切なご家族への気

持ちも預けて頂くものです。その期

間も非常に長いですから、私どもの

ことを長く信頼して頂くわけです。

信頼を得て関係が深まれば、その他

のお取引やご家族の方とのお取引に

もつながっていきます。

宮本	 もう一つの特徴である信託銀

行の不動産サービスは、一般の不動

産会社のサービスとどのような違い

がありますか。

中西	 信託銀行でご相談にあずかる

お客さまの不動産については、お客

さまと私どもが長い間かけて信頼関

係を築いてきた中のもの、という特

徴があります。大切な不動産につい

てご相談を頂くことは、その信頼関

係がベースになっています。

宮本	 既にいくつかご紹介頂きまし

たが、御社の商品は「日経ヴェリタ

ス賞」を3年連続で受賞するなど、

非常に注目されていますね。

　この7月からは生前贈与をお手伝

いする「暦年贈与信託」というユ

ニークな商品の販売を開始しまし

ま志向」まではできているのです。

しかし、「お客さま目線」に立ててい

るかというと、そこが課題です。

宮本	  「志向」と「目線」の違いは

どこにあるのでしょうか。

中西	 お客さま志向は、こちらの心

がけによってできることもあると思

います。一方で、お客さま目線とい

うのは、「お客さまのところへ自分

の目を持っていって、逆サイドに

立ってこちらを見る」ということで

すので、供給者論理、供給者目線で

はないことを意味します。これは不

断の努力によって勝ち取り養うもの

であり、実は大変難しいものです。

宮本	 気持ちの問題を超えて、身に

つけなければいけないもの、という

ことですね。

宮本	 三菱UFJフィナンシャル・

グループ内の協働についてお伺いし

ます。グループの中で、いろいろな

金融サービスが提供されています

が、その中でのグループ連携は、特

に相続などリテールの分野でどのよ

うに行われていますか。

中西	 グループにはいろいろなビー

クルが独立して存在しています。そ

れらが協働しながらお互いのお客さ

まに必要なサービスを提供していく

のが、われわれのビジネスモデルで

す。リテールビジネスにおいては、

特にこの協働がうまくいっているよ

うに感じます。

　商業銀行のお客さまは、非常に裾

野が広いので、全国に約600の支

店があります。それに対して、私ど

た。これらの商品をお客さまに勧め

る際、担当者がしっかり商品説明が

できることが重要だと思います。担

当者の人材育成は、どのような方針

で取り組まれていますか。

中西	  「トラスト・ファイナンシャ

ルプランナー（TFP）」という制度

をつくって、スキルの高い営業員を

育てようとしています。このTFP

は現在50人ほどおり、最低でも

FP1級や宅建主任者資格を取得さ

せ、運用商品、ローン、不動産、相

続などのスキルについて、一人ひと

り本部で試験、面接を行い任命して

いるかなり厳しい制度です。また、

営業員全体のレベルの底上げにも取

り組んでいまして、「信託銀行のリ

テール営業のフロントにいる限り

は、FP2級と宅建主任者資格は必

須だ」と言っています。

　また、信託銀行員としての「フィ

デューシャリー・デューティ（受託

者責任）」について、全社を挙げて

取り組む活動をしています。フィ

デューシャリー・デューティの本質

は、お客さまから「あなたの誠実さ

とプロとしての専門性や能力を見込

んで、大切な資産と気持ちを預けま

す」との想いに応えるために、託さ

れた者として懸命に努力することだ

と思っています。お客さまの資産承

継に携わる信託銀行の社員として、

日々の業務に活かしていくために理

解を深めているところです。

宮本	 信託銀行の方とお話しする

と、専門性や信頼を大事にされてい

まし、お客さま志向で行動されてい

ると思う点が多々あります。

中西	 実はお客さま志向であること

については自信があります。「お客さ

信託リテールビジネスの
将来像
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も信託銀行は、全国に57支店しか

ありません。これだけ豊富な商品・

サービスをご提供していると、数百

の店で提供していくというモデルは

なかなか成り立ちにくいと思いま

す。ですので、商業銀行のお客さま

の中で信託商品・サービスが必要な

方々には、商業銀行が代理店となる

ビジネスモデルを取っています。

宮本	 日本経済が成熟化する中、金

融機関も生き残りをかけて工夫が求

められていますが、信託銀行のリ

テールビジネスではどのようなとこ

ろに注目し、どういう課題を認識さ

れていますか。

中西	 リテールバンキングについて

考えるとき、われわれの対極にある

のはネット銀行と言えるでしょう。

ネット銀行は今後一段と成長してい

くと思いますが、その一方で人と人

との結びつき、直接の対話を大切に

する銀行も必要とされていくと思っ

ています。そういう中でわれわれ

は、お客さまの「家族のための銀

行」でありたいと考えています。

宮本	 ネットが普及すればするほ

ど、むしろ金融機関とお客さまとの

直接の対話が重要になっていくとい

うのは、面白い着眼点だと思います。

　富裕層の方に話を聞くと、金融機

関との過去のやりとりについて、実

はあまり覚えていないことが多いで

す。お客さまが金融機関を信頼して

いるベースには「あの時に選んだ金

融商品がよかった」ではなくて、

「担当者としっかり納得のいく話が

できた」という記憶によることが多

いのです。担当者との対話の記憶が

お客さまの満足や信頼に大きな影響

を与えていると思います。

ご提供していくために、お客さまと

そのご家族にご相談いただける銀行

になりたいと思っています。

宮本	 お客さまに話を聞くと、「金

融のことは難しいし、なるべく考え

たくない」「土日は家族と過ごした

いから金融に関することはやりたく

ない」という意見が必ず出てきま

す。金融サービスというのは人生を

豊かにするために重要なものだけれ

ど、お客さまから必ずしも好かれる

ものではないという性質が、他の消

費財との大きな違いなのではないか

と思います。お客さまの人生の節目

にいかに質の高い金融サービスを提

供していくか、それが金融サービス

の性質を踏まえたあるべき姿を示唆

していると思います。

中西	 私は金融商品がお客さまの心

にずっと残っている必要はないと

思っています。「『ずっと安心信託』

はよかったね」と思って頂かなくと

もよいのです。こういった信託商品

や窓口での担当者の対応を通じて、

おじいちゃん、おばあちゃん、お父

さん、お母さんの家族への想いや気

持ちが、次の世代に伝わっていくた

めのお手伝いができればいいのだと

思っています。

宮本	 心に残る言葉ですね。本日は

貴重なお話、どうもありがとうござ

いました。	 （文中敬称略）

　先ほどの「家族のための銀行」に

ついてお伺いしたいのですが、家族

の中でも金融ニーズは異なります。

そうした家族にワンストップ・サー

ビスでさまざまなサービスを提供で

きるというのは、信託銀行のアドバ

ンテージのように感じます。

中西	 信託銀行がライフサイクルに

応じていろいろなサービスをご提供

できる、というのは結果的にその通

りだと思います。

　しかし、私は必ずしも信託銀行が

ワンストップで何でも提供しなけれ

ばいけないとは思っていません。ワ

ンストップ・サービスというのはあ

る意味、供給者目線です。ニーズの

異なるお客さま一人一人に対し、高

度なサービスをワンストップで提供

するのは非常に難しいことであると

思います。

　お客さまが、いろいろな銀行を利

用されるのは当たり前のことです。

われわれのところには大切なご相談

があるときに寄って頂く、というこ

とを目指したいと思っています。退

職して大きなお金が入った、孫が生

まれた、不動産をどうにかしたい、

大切な家族のために資産承継を考え

たい、といったお客さまの人生の節

目ごとに、最初にご相談いただける

先として選んでいただきたい、とい

うことです。

宮本	 単にいろいろな金融サービス

を提供するのではなく、本当に大事

なニーズや重要なタイミングでよい

サービスを提供できるかがポイント

ですね。

中西	 そうです。お財布代わりとい

う意味では近くの銀行に行った方が

便利です。そうではない付加価値を
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