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　平成29年4月に設置した「地域創生部」を中心に、営業店や本部、四国アライアンス、及び外部専門機関等と連携し、企業の
本業支援や地域の資産形成支援のほか、金融の枠にとらわれないサポートを行います。

事業価値向上 〜法人のお客さまへの取り組み〜
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　お客さまの全てのビジネスフローや事業ステージに
積極的に関与し、事業性評価の深化を通じた適切な
資金供給及びソリューションの提供によ
り、お客さまの成長を強力にサ
ポートいたします。

●	平成28年7月よりお客さまに当行の事業性評価
の内容を開示し、お客さまの将来についての対話
を進めております。

●	事業性評価を「広く」「深く」「長く」行うことで、
お客さまの成長をサポートしてまいります。

情報整理 分析 提案
・基本情報
・製品・サービス
・財務情報

・財務分析
・外部環境分析
・内部環境分析

・評価結果の説明
・課題等への提案

連携

提携提携

百十四銀行企業の本業支援や
地域の資産形成のご支援

金融の垣根を越えた
取り組み

地域創生部
地域活性化推進グループ
● 地方創生　● 創業支援　● 農業振興　
● 観光振興　● 婚活支援
コンサルティンググループ
● 事業承継	 ● ビジネスマッチング　
● 医療・介護	 ● M&A
融資部
● 経営サポートグループ
市場国際部
● 海外支援デスク　● 海外駐在員事務所
営業統括部　個人営業部　金融業務部
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資金ニーズを適切にとらえた円滑な資金供給

創業支援 平成28年度実績 平成31年度計画

　創業支援件数 253件 336件

医療・介護分野 平成28年度末実績 平成31年度末計画

　与信先数（累計） 1,325件 1,475件

農業分野 平成28年度末実績 平成31年度末計画

　与信先数（累計） 206件 260件

ソリューション提供による役務収益獲得

ビジネスマッチング 平成28年度実績 平成31年度計画

　手数料収入 107百万円 275百万円

　販路開拓支援件数 303件 700件

事業承継・M&A 平成28年度実績 平成31年度計画

　M&A手数料収入 63百万円 275百万円

　M&A相談件数 504件 820件

　営業地域を香川県内、広域瀬戸内圏及び大都市圏
に分類し、地域別の戦略を一層明確化いたしまし
た。それぞれの戦略の実践を通じて、地域の活性化
をサポートいたします。

事業性評価（114バリューアップシート）

創業期

成長期

安定期
低迷期 再生期

大都市圏
総資産利益率追求

大都市圏である東京、名古屋及び大阪
では、戦略運用拠点として取引の効率
性を最重視いたします。また、大都市圏
と他の地域のお取引先とのビジネスマ
ッチングにも取り組みます。

大阪

広域瀬戸内圏

香川県を除く四国、及び兵庫から福岡
までを範囲とする広域瀬戸内圏では、
メイン先の課題解決を通じた収益基盤
強化等により、取引の効率性と採算性
の向上を図ります。

全店独立採算性確保

県外四国、
岡山、広島、
兵庫、福岡 香川

香川県内

香川県は守り育てる地域として、地方創
生への取り組みを通じた地域の課題解
決に取り組みます。また、あらゆる取引
でのメイン化を通じたシェア重視の戦
略を掲げ、経営資源も積極的に投入して
まいります。

地元を守り育てる

百十四銀行の成長戦略

地域価値創造 〜地域社会への取り組み〜

名古屋

東京

課題解決及びメイン化を通じ、地域
と企業の価値共創を図ります

コンサルティング力の強化

地方創生と課題解決力強化を実現
するための人的資源を投入します

人員の県内への重点配置

ローコストオペレーションと顧客
満足の両立を図ります

対話時間と営業人員創出

例

・婚活デスク設置（平成28年10月）

・地元資源を活かした商品・サー
  ビス開発の提案
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3つのチャレンジ 3つのチャレンジ
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平成29年
3月末（実績）

平成30年
3月末（計画）

平成31年
3月末（計画）

平成32年
3月末（計画）

3,970
3,592

3,3523,181
620

560
520494

1,550
1,520

1,5001,476

1,8001,5121,3321,210

　長期・積立・分散を意識した顧客本位の提案で、お客さ
まの資産形成を徹底的にサポートいたします。

クレジットカード
消費者ローン

住宅ローン 等

資産運用
   資産承継 等

NISA
積立投信

iDeCo 等

テクノロジー（Every Tech）
の積極的活用で

いつでも（Every Time）
どこでも（Every Place）

専門スタッフによる
コンサルティング

インターネット／スマートフォン
コールセンター／ATM、AI等

事業基盤の強化

興す
● ファンド運営会社の共同設立
● シンクタンクによる地域経済の共同研究
　 など

協働する
● 事務の共同化
● 4行間での人財交流  など

活かす
● 抽選で4県の地元産品をお届けする
　 「スタートアップキャンペーン」の実施
● 四国資源のブランド化推進に向けた
　 プラットフォームの構築及び整備
● 四国を考えるフォーラム等の開催  など

育む
● いよぎん証券の共同活用
● 四国アライアンス独自の投資信託の
　 共同組成
● FinTechを活用した新たなサービスの
　 創造  など

繋げる
● 4行でのビジネスマッチングの開始
● 海外ビジネス交流会の開催
● 若手経営者の交流会の開催  など

　他の地域金融機関、地方公共団体及び外部専門機関等との各種アライアンスを積極的に活用してまいります。
　特に、四国の第一地銀4行による包括提携『四国アライアンス』（平成28年11月締結）については、４行が健全な競争関係を維
持しつつ、それぞれの強み・ノウハウを結集して、地域、お客さま及び各行の持続的成長・発展に取り組みます。

個人メイン基準 利用チャネルライフステージ

顧客取引の入口となる「マス層」を
より多く獲得し、フローメイン層、
ストックメイン層、そしてコアメ
イン層のお客さまを増やします。
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誠実・公正な資産運用・資産形成のご支援

お客さまの資産運用及び資産形成を
ご支援する業務の基本方針

＜四国アライアンス＞

お客さま本位の販売態勢の整備

サービス品質の向上

お客さま本位の徹底とプロフェッショナル人材の育成
■ 投資信託  ■ 一時払保険  ■ 金融商品仲介

■ 生産性向上

■ チャネル改革

■ アライアンス

　各種事務改革を通じて営業人員を創出し、顧客サービ
スの充実を図ります。

営業店事務改革

■ 組織力強化

■ リスク管理高度化

① 店頭スタイルの転換

③ 顧客接点型事務のセンター集中

② サポート・オフィスによる後方事務極小化

④ 融資事務の効率化

⑤ 預り資産事務の効率化

　対面チャネルの再編成と非対面チャネルの充実を総合的に進めるチャネル改革で、営業力の強化と顧客サービスの向上を図ります。

対面チャネル
（店舗網・訪問営業等）

非対面チャネル
（インターネット・モバイルバンキング等）

営業力の強化と顧客サービスの向上

チャネル
改革
PDCA

サービス維持・向上のために
対面チャネル戦略と

連携を図りつつ
優先順位をつけて積極的に投資

営業の効率化と質向上のために
店舗網及び営業人員配置を

再編成

　個人のお客さまのライフステージや生活スタイルにかなったチャネルとサービスを提供し、お客さまが生涯必要とする金
融サービスをすべて当行一行でサポートいたします。

■ お客さまの生涯価値を創造するサービス業へと転換

■ 個人営業の変革

メイン口座の獲得、積立による資産形成等によりストックメイン
またはフローメインへのランクアップを図るステージ

マス層

ライフサイクル
に合わせた商品提
案により、コアメイン
層をめざすステージ

フロー
メイン層

総合取引推進に
より基盤取引拡充

を図り、コアメイン層
をめざすステージ

ストック
メイン層

積極対応に
よる残高維持・増額

とともに、最適なポート
フォリオ提案による収益
増強をめざすステージ

コアメイン層

5つのプラス

3つのEvery

単位：億円

●	適正なリスク管理のもと安定的な収益を確保するという前向きなリス
クカルチャーを醸成します。

●	ポートフォリオ改善により健全性維持と企業価値の最大化を同時に達
成します。

Ⅰ.働き方改革 ●	女性行員の活躍
●	長時間労働の抑制

Ⅱ.営業店表彰制度改革 ●	評価期間の長期化
●	ベンチマーク評価やプロセス評価の導入

Ⅲ.グループ力強化 ●	総合的なサービス提供
●	グループ全体での稼ぐ力を強化

営業店事務人員

120人削減

生涯価値向上 〜個人のお客さまへの取り組み〜
3つのチャレンジ

百十四銀行の成長戦略


