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非金融事業者における銀行事業成功のカギ 
金融コンサルティング部　シニアコンサルタント  女屋  陽太郎

　バンキング・アズ・ア・サービス（BaaS）の普及などを背景に、鉄道会社や小売事業者をはじめとする非金融事業者による銀行サービス

への参入が増加している。その目的は、金融収益の獲得、本業の利用促進、顧客接点の拡充など、事業者によって異なる。しかし、口

座開設数を増やすだけでは、銀行事業を実質的な成果につなげることは難しい。重要なのは、開設された口座に資金を呼び込み、預金

残高を継続的に維持してもらうことである。口座に滞留した資金は、金融収益の源泉となるだけでなく、自社の決済やサービス利用の原

資となり本業の利用促進や顧客との関係の長期化につながるため、預金残高は銀行事業の成果を映す指標となる。

　現状、多くの事業者は、自社サービスと連動したポイント付与を、口座開設を促すツールとして活用している。しかし、ポイントは口座

獲得のきっかけになり得る一方、開設後の入金や預金残高の維持までを促せるとは限らない。「NRI 生活者 1万人アンケート調査（金融編）」

（2025 年）では、預け入れ資産が最も多い金融機関を選んだ理由として「店舗・窓口や ATM が自宅や職場の近くにある」が 74％、「店舗

や窓口、ATM が全国にある」が 55％であったのに対し「ポイント付与やポイント優遇サービスがある」は 13％にとどまった（図表 1）。また、

金融機関別の選択理由をみると、いわゆるネット専業銀行においても、ポイントよりオンライン取引の利便性が重視されている（図表 2）。

これらは、預金残高を安定的に獲得し、維持するには、ポイント以外の価値や接点も重要であることを示唆している。

　もちろん、店舗・窓口・ATM へのアクセスが直接的に預金残高の増加につながることを意味するものではなく、非金融事業者が直ち

に銀行店舗網を整備すべきことを示すものでもない。しかし、預金を預け入れる金融機関の選択において、実店舗などへのアクセス環境

が重視されている点は注目に値する。非金融事業者は、すでに保有する店舗や駅を、サービスの認知向上、口座開設や初期設定の支援、

信頼形成、本業との接続に活用することが求められる。オンラインを基盤としながら、ポイントを口座獲得の契機、リアルな接点を導入

支援の場として活用し、口座開設から入金、預金残高の維持までを一連の顧客動線として設計することが、非金融事業者による銀行事業

の成功のカギとなる。
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