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Ⅱ．経営戦略Ⅱ．経営戦略
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２．中小企業に対する取引の深掘り①（営業体制）

法人営業の総合的戦力を強化法人営業の総合的戦力を強化

※人員・拠点数は平成２３年１１月末時点※人員・拠点数は平成２３年１１月末時点　業種別専門営業部
　【 業種別の担当者を１２名配置 】

　業種別専門営業部　業種別専門営業部
　【　【 業種別の担当者を１２名配置業種別の担当者を１２名配置 】】

◆◆ 業種別の専門的なスキルを有した担当者がサポート業種別の専門的なスキルを有した担当者がサポート

コンサルティング営業部
【 ２１名配置（京都市内１拠点、大阪府内２拠点）】

コンサルティング営業部コンサルティング営業部
【【 ２１名配置（京都市内１拠点、大阪府内２拠点）】２１名配置（京都市内１拠点、大阪府内２拠点）】

◆◆ 法人営業に集中特化する人員を配置法人営業に集中特化する人員を配置

「 戦略的営業基幹店舗 」の設置【 ７ヵ店 】「「 戦略的営業基幹店舗戦略的営業基幹店舗 」の設置【」の設置【 ７ヵ店７ヵ店 】】

◆◆ 魅力的な法人マーケットを有するエリアに魅力的な法人マーケットを有するエリアに
　　基幹店舗を設置し、戦略的に人員を配置　　基幹店舗を設置し、戦略的に人員を配置
　　することで、エリアでのリーダーシップを発揮　　することで、エリアでのリーダーシップを発揮
　　　　　　　　　　

　　【　　【 戦略的営業基幹店舗の使命・役割戦略的営業基幹店舗の使命・役割 】】
　　営業情報・ノウハウを統轄し、エリア全体の　　営業情報・ノウハウを統轄し、エリア全体の
　　取引拡大・成長・防衛をはかる　　取引拡大・成長・防衛をはかる

「 渉外キャプテン 」を創設 【 ２４ヵ店に２９名配置 】「「 渉外キャプテン渉外キャプテン 」を創設」を創設 【【 ２４ヵ店に２９名配置２４ヵ店に２９名配置 】】

◆◆ 各店に法人営業の中核を担う戦力を配置各店に法人営業の中核を担う戦力を配置

⇒⇒ 局地戦で競合他行に勝つ局地戦で競合他行に勝つ　　

◆◆ 年間３０名の若手行員を１年間徹底教育年間３０名の若手行員を１年間徹底教育

⇒⇒ 法人営業のプロを養成法人営業のプロを養成

地域サポート営業部　【 ３０名配置（京都市内２拠点）】地域サポート営業部　【地域サポート営業部　【 ３０名配置（京都市内２拠点）】３０名配置（京都市内２拠点）】

｢｢ 地域サポート営業部地域サポート営業部 ｣で育成した人材が将来的に、｣で育成した人材が将来的に、
｢｢ 戦略的営業基幹店舗戦略的営業基幹店舗 ｣で、｢｣で、｢ 渉外キャプテン渉外キャプテン ｣として活躍｣として活躍

【【 京都府京都府 】４ヵ店　【】４ヵ店　【 大阪府大阪府 】２ヵ店　【】２ヵ店　【 滋賀県滋賀県 】１ヵ店】１ヵ店

エリア毎の法人営業力の強化エリア毎の法人営業力の強化

京都市内エリアにおける企業融資シェアの拡大京都市内エリアにおける企業融資シェアの拡大
大阪府内エリアの難攻不落先へのアプローチ大阪府内エリアの難攻不落先へのアプローチ

医療・福祉、建設・不動産、特定法人・一次産業分野など医療・福祉、建設・不動産、特定法人・一次産業分野など
高い専門スキルが必要な業種への取組み強化高い専門スキルが必要な業種への取組み強化

ハイスキルの法人営業力の強化ハイスキルの法人営業力の強化
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中小企業向け貸出金残高

15,947 15,943

16,180

15,864
16,005

16,218

15,000

15,500

16,000

16,500

H18/9 H19/9 H20/9 H21/9 H22/9 H23/9

◆◆ 優良な中小企業に対して推進し、優良な中小企業に対して推進し、
　　良質な貸出資産を積み上げ　　良質な貸出資産を積み上げ

融資総額　３００億円融資総額　３００億円
取扱実績　２４３億円取扱実績　２４３億円

（億円）

２．中小企業に対する取引の深掘り②（重点戦略）

｢｢ 京銀スーパープライム融資３京銀スーパープライム融資３ ｣｣

｢地域企業パワーアップ運動｣を展開｢地域企業パワーアップ運動｣を展開
個社別方針の徹底による融資推進個社別方針の徹底による融資推進「「 地域密着型金融推進地域密着型金融推進 」の全店運動」の全店運動「「 京銀スーパープライム融資３京銀スーパープライム融資３ 」の投入」の投入

平成２３年度上期は中小企業向け貸出金が年増プラスに転換平成２３年度上期は中小企業向け貸出金が年増プラスに転換

◆◆ 取引先の経営課題やニーズに取引先の経営課題やニーズに
　　対してビジネスマッチングや　　対してビジネスマッチングや
　　Ｍ＆Ａ、ベンチャー投資など　　Ｍ＆Ａ、ベンチャー投資など
　　 適なソリューションを提案・実行　　 適なソリューションを提案・実行

◆◆ 営業店と本部の連携により営業店と本部の連携により
　　取引先の実態把握を強化し、　　取引先の実態把握を強化し、
　　個社別方針に基づくより踏み　　個社別方針に基づくより踏み
　　込んだ融資提案を実践　　込んだ融資提案を実践

⇒⇒ 融資取引を維持・拡大していく融資取引を維持・拡大していく
　　　　 べきべき取引先の方針を明確化し、取引先の方針を明確化し、
　　　　 中小企業貸出の推進を積極化中小企業貸出の推進を積極化

⇒⇒ 全営業店で取引先をサポートし、全営業店で取引先をサポートし、
　　 中長期的な取引基盤を維持・拡大中長期的な取引基盤を維持・拡大

（平成２３年１０月末時点）（平成２３年１０月末時点）

（平成２３年８月　取扱開始）（平成２３年８月　取扱開始）
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２．中小企業に対する取引の深掘り③（地域密着型金融）

｢｢ 地域密着型金融推進室地域密着型金融推進室 ｣を設置｣を設置
～～ 本部提案組織を集約し、サポート体制を強化本部提案組織を集約し、サポート体制を強化 ～～

「 地域密着型金融推進室 」
（専担者を１４名配置）

「「 地域密着型金融推進室地域密着型金融推進室 」」
（専担者を１４名配置）（専担者を１４名配置）

Ｍ＆Ａの成功事例Ｍ＆Ａの成功事例

　■　■Ａ社Ａ社
〔業種〕　〔業種〕　 印刷、マルチメディア業印刷、マルチメディア業
〔年商〕　〔年商〕　 ３０億円　（単体）３０億円　（単体）
〔従業員〕〔従業員〕 １００名１００名
〔特徴〕　〔特徴〕　 旧来型の商業印刷からの脱却が経営課題。旧来型の商業印刷からの脱却が経営課題。
　　　　　　　　　　　　 ＦＡ関連製品部門との相乗効果を狙い、ＦＡ関連製品部門との相乗効果を狙い、
　　　　　　　　　　　　 本件買収を検討。本件買収を検討。

＜買収側＞

　■■Ｂ社Ｂ社
　〔業種〕　　〔業種〕　 　トナープラントの設計、製造業　トナープラントの設計、製造業
　〔年商〕　　〔年商〕　 　７億円　７億円
　〔従業員〕　１０名　〔従業員〕　１０名
　〔特徴〕　　〔特徴〕　 　技術力の高さは業界内でも有名。　技術力の高さは業界内でも有名。
　　　　　　　　　　　　 　一方で、　一方で、後継者問題の解決が課題。後継者問題の解決が課題。
　　　　　　　　　　　　　　　　【仲介者】

　100％株式譲渡

｢地域密着型金融推進室｣のＭ＆Ａ担当者が成約を全面的にサポート｢地域密着型金融推進室｣のＭ＆Ａ担当者が成約を全面的にサポート

＜譲渡側＞

◆◆ 「「 第３回京銀ビジネス商談会第３回京銀ビジネス商談会 」」
　　　　　　　　　　　　　　　　 　（平成２３年９月開催）　（平成２３年９月開催）

　　～　　～ 当行独自の個別商談会当行独自の個別商談会 ～～

商談会の開催商談会の開催

◆◆ 「「 日中ものづくり日中ものづくり
　　　　　　 　　　　　　商談会＠上海２０１１」商談会＠上海２０１１」

　　　　　　　　　（平成２３年９月開催）　　　　　　　　　（平成２３年９月開催）

　　～　　～ 他の地方銀行等と合同開催他の地方銀行等と合同開催 ～～

ベンチャー投資ベンチャー投資

◆◆ 当行投資先から、これまでに当行投資先から、これまでに
　　　　 １０社の上場企業が誕生！！１０社の上場企業が誕生！！

＜＜ 当行のベンチャーファンド一覧当行のベンチャーファンド一覧 ＞＞

・・ ＫＫ..ＳＳ..Ｏベンチャーファンド４号Ｏベンチャーファンド４号
　（ファンド総額：１０億円）　（ファンド総額：１０億円）
・・ がんばれ中小企業活き活き育成ファンドがんばれ中小企業活き活き育成ファンド
　（ファンド総額：１０．０５億円）　（ファンド総額：１０．０５億円）
・・ 同志社発ベンチャーファンド同志社発ベンチャーファンド
　（ファンド総額２億円）　（ファンド総額２億円）

　　【【 主な業務内容主な業務内容 】】

Ｍ＆ＡＭ＆Ａ
ビジネスマッチング支援ビジネスマッチング支援
事業承継事業承継
ベンチャー投資　などベンチャー投資　など

（平成２３年９月）
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投資信託・保険の販売額
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３．個人取引の強化①（預り資産・マーケティング）

（億円） （億円）

275

（ 計画 ）

販売体制の強化販売体制の強化

（ 計画 ）

366

457

369

455

538

12.7
14.6

16.5

14.0
16.0

19.6

　　

　

　◆◆ 預り資産販売を担当する｢預り資産販売を担当する｢ 個人金融アドバイザー個人金融アドバイザー ｣の増員（３２０名体制）｣の増員（３２０名体制）

◆◆ ｢｢ 上級個人金融アドバイザー上級個人金融アドバイザー ｣の新設｣の新設 ⇒⇒ ライフプランに基づいた総合提案の実践ライフプランに基づいた総合提案の実践

マーケティング強化マーケティング強化 　　　　

高度なマーケティングモデルを共同開発し、個人取引を総合的に推進　高度なマーケティングモデルを共同開発し、個人取引を総合的に推進　

◆◆ 個人リテール分野における金融マーケティングについて地銀６行※で提携個人リテール分野における金融マーケティングについて地銀６行※で提携

（ ※当行・北海道銀行・ 横浜銀行・北越銀行・北陸銀行・西日本シティ銀行 ）

※保険 ＝ 個人年金保険・一時払終身保険の合計

平成２３年度上期の預り資産販売は前期比増加。下期はさらなる販売拡大を計画　平成２３年度上期の預り資産販売は前期比増加。下期はさらなる販売拡大を計画　

⇒⇒ 将来的に 先端のマーケティング戦略を構築将来的に 先端のマーケティング戦略を構築　

・・ 地銀６行と株式会社ＮＴＴデータで｢共同ＭＣＩＦセンター（仮称）｣を設立し、地銀６行と株式会社ＮＴＴデータで｢共同ＭＣＩＦセンター（仮称）｣を設立し、
　システムの共同利用、金融マーケティングモデルの共同開発を行う　システムの共同利用、金融マーケティングモデルの共同開発を行う
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エリア別実行額
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5.8%

8.7%

37.6%

47.9%

３．個人取引の強化②（住宅ローンの推進）

住宅ローン残高

12,494

13,174

13,752
14,109

10,000

11,000

12,000

13,000

14,000

15,000

H21/9 H22/9 H23/9 H24/3
（計画）

53.4%

29.6%
8.5%

8.4%借換え

戸建て

マンション

その他

平成２３年度上期平成２１年度上期

住宅ローン用途別実行比率住宅ローン用途別実行比率エリア別の住宅ローン実行状況エリア別の住宅ローン実行状況

（億円）

（億円）

55.8%
44.2%

エリア別実行比率
（平成２３年度上期）

京都府内
京都府外

　　　

◆◆ 店舗新設エリアが住宅ローン増加に寄与店舗新設エリアが住宅ローン増加に寄与

◆◆ 住宅ローンの借換え営業強化住宅ローンの借換え営業強化

◆◆ ｢｢ 個人ローンアドバイザー個人ローンアドバイザー ｣｣

　　→ 女性を中心に１５３名任命し、営業力を強化

◆◆ 有望マーケットへの有望マーケットへの
　　　　　　　　住宅ローンセンターの戦力再配置　住宅ローンセンターの戦力再配置　
　　→ 阪神エリアへ営業人員を配置

※京都府外
＝大阪府・滋賀県・奈良県・兵庫県の合計

※京都信用保証サービス保証扱い分のみ
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京都市京都市

大阪府大阪府

奈良市奈良市

名古屋市名古屋市

神戸市神戸市

京都府京都府

愛知県愛知県

兵庫県兵庫県

奈良県奈良県

４．チャネル戦略①（店舗ネットワークの拡充）

桑名市桑名市

平成２３年１０月開設
王寺支店

平成２３年１０月開設
大日支店

大阪市大阪市

⇒⇒ 堺支店、茨木支店を２３年度中に地上化（予定）堺支店、茨木支店を２３年度中に地上化（予定）

｢｢ 空中店舗の地上化空中店舗の地上化 ｣｣
◆◆ 大阪府内の空中店舗を中心に今後、順次地上化予定大阪府内の空中店舗を中心に今後、順次地上化予定

　　　地上化により、個人取引も拡大！！　　　地上化により、個人取引も拡大！！

　　

｢｢ 店舗新設店舗新設 ｣｣
　◆　◆ 今年度に出店を計画していた今年度に出店を計画していた

　　　　　　５店舗については、全て設置済み　　　　　　５店舗については、全て設置済み
･･ 名古屋支店名古屋支店 （４月・愛知県）（４月・愛知県） 　･　･ 大日支店大日支店 （１０月･大阪府）（１０月･大阪府）
･･ 聖護院支店聖護院支店 （５月･京都府）　（５月･京都府）　 ･･ 王寺支店王寺支店 （１０月･奈良県）（１０月･奈良県）
･･ 摂津支店　摂津支店　 （７月・大阪府）（７月・大阪府）

鈴鹿市鈴鹿市亀山市亀山市

津市津市

松阪市松阪市

伊勢市伊勢市 鳥羽市鳥羽市

津市津市津市

当行の店舗数

H11/3 H14/3 H17/3 H20/3 H23/3 H23/10 H26/3

京都 大阪 滋賀 奈良 兵庫 東京 愛知

157

172

107

24

6

7

12

1
1

109

30

7

14

10

(計画）

中計
計画

中計
計画

108

26

12

7

7 1
1

162

1

116

150

200
( ヵ店 ）

13

滋賀県滋賀県

100
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地上化実施店舗（東大阪支店）の個人取引

0

10

20

30

40

50

H19/3 H20/3 H21/3 H22/3 H23/3 H23/9

0

500

1,000

1,500

2,000

2,500

3,000

3,500

個人預金残高 普通預金口座数

４．チャネル戦略②（新設店の状況）

新設店の業務粗利益

76

60

38

29
22

14
7

50

68

41

0

20

40

60

80

100

14年度 15年度 16年度 17年度 18年度 19年度 20年度 21年度 22年度 23年度

（億円）

新設店の貸出金残高

1,860

1,940 2,047

790
836

816
876

480

102629

1,874
1,771

1,788

672

679

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

6,000

7,000

H13/3 H14/3 H15/3 H16/3 H17/3 H18/3 H19/3 H20/3 H21/3 H22/3 H23/3 H23/9

愛知

兵庫

奈良

滋賀

大阪

京都

新設店の預金・譲渡性預金残高

1,115

1,517
1,656

717

762

561

490

665

171113
24

1,032
886

1,258

617

533

0

1,000

2,000

3,000

4,000

5,000

H13/3 H14/3 H15/3 H16/3 H17/3 H18/3 H19/3 H20/3 H21/3 H22/3 H23/3 H23/9

愛知

兵庫

奈良

滋賀

大阪

京都

（億円）（億円）

5,484 3,943

3,319
4,920

6,205

4,862

◆　◆　預金・貸出金ともに堅調に増加し、預金・貸出金ともに堅調に増加し、 新設店の新設店の預貸和が１兆円を突破！！預貸和が１兆円を突破！！

◆　◆　新設店の新設店の収益は堅調に増加！！収益は堅調に増加！！

23年度
上期実績

◆◆ 地上化した店舗は個人取引が拡大！！地上化した店舗は個人取引が拡大！！
（億円） （先）

平成２１年１０月地上化平成２１年１０月地上化
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４．チャネル戦略③（顧客利便性の向上）

　

エリア 設置箇所数 設置台数

①大阪府 90 108

②滋賀県 14 15

③兵庫県 145 160

④奈良県 18 21

⑤愛知県 96 116

⑥東京都 43 55

①～⑥計 406 475

京都府 25 30

全国合計 1,720 1,895

イオン銀行ＡＴＭの設置状況

京都銀行のキャッシュカードをお持ちの京都銀行のキャッシュカードをお持ちの
　　　　お客さまのイオン銀行ＡＴＭでの利便性が向上お客さまのイオン銀行ＡＴＭでの利便性が向上

実施店舗：京都府内３ヵ店（下鴨支店・長岡支店・大久保支店）実施店舗：京都府内３ヵ店（下鴨支店・長岡支店・大久保支店）

　土・日でも、通常営業と土・日でも、通常営業と
　　　　　　ほぼ変わらない取引が可能に！！ほぼ変わらない取引が可能に！！

◆ 京都府外のイオン銀行ＡＴＭご利用時の手数料を無料化

⇒ 引出し（平日８：４５～１８：００）、預入れ（全日・全時間帯）の
　 手数料を無料化

◆ 対象取引に預入れを追加

◆ 利用時間帯を拡大

・ 普通預金・貯蓄預金の新規開設・預入れ・引出し
・ 振込みの受付【翌営業日（月曜日以降）扱い】
・ 定期預金・定期積金の預入れ・解約
・ 公共料金等の支払い
・ 京都府・京都府内市町村の税金等の納付
・ 口座振替の手続き
※金額・取引内容・対象先などに一部制限有り。詳細は当行ＨＰに掲載。

土・日パーソナルプラザ土・日パーソナルプラザ

新たに利用できる主な取引

ＡＴＭ提携戦略 ～～ 京都府外での利便性向上京都府外での利便性向上 ～～

（平成２３年９月３０日現在）
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５．人材開発戦略 ～学び、闘う集団の養成～

　　　　　 　　 　新研修センターの概要（ 計画 ）

人材育成に向けた主な取組み

　 ●● ５００人を一同に集めて研修ができる大ホール５００人を一同に集めて研修ができる大ホール

　 ●● パソコンなど、ＩＴ機器を完備した中・小規模研修室パソコンなど、ＩＴ機器を完備した中・小規模研修室　 ●● オンライン端末を完備した端末研修室オンライン端末を完備した端末研修室

　 ●● 実践的なロールプレイングが可能な模擬店舗実践的なロールプレイングが可能な模擬店舗

◆◆ 先進的な機能を有する先進的な機能を有する ｢｢ 新研修センター｣新研修センター｣ を建設（創立７０周年記念事業）を建設（創立７０周年記念事業）

※平成２５年度に竣工予定

◆◆ ｢｢ 地域サポート営業部地域サポート営業部 ｣による若手行員の徹底教育｣による若手行員の徹底教育
　　　　 ～～ 教育から本格営業実践まで１年間かけて徹底的指導教育から本格営業実践まで１年間かけて徹底的指導 ～～

◆◆ ｢｢ 専任教授専任教授 ｣による指導の強化｣による指導の強化
　 ・・ 各分野に精通したトップクラスの人員を金融大学校に配置（法人営業・融資管理・業務管理）各分野に精通したトップクラスの人員を金融大学校に配置（法人営業・融資管理・業務管理） 　　

１年後には・・ 法人営業のプロを育成
地域のリーダー店舗である地域のリーダー店舗である｢｢ 戦略的営業基幹店舗戦略的営業基幹店舗 ｣｣で、で、
法人営業の中核を担う法人営業の中核を担う｢｢ 渉外キャプテン渉外キャプテン ｣｣として活躍！！として活躍！！

　　　　　　　　　　
　　　　　

新研修センターの外観

　　　　　　　　　　
　　　　　

端 末 研 修 室

　　　　　　　　　　
　　　　　

模 擬 店 舗

（完成イメージ）

敷地面積：約３，０００坪
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６．結びにあたり　

強い志を持ち、信じる道をひたすら行く強い志を持ち、信じる道をひたすら行く

　一燈を提げて暗夜を行く。暗夜を

　　　憂うること勿れ。只だ一燈を頼め。

　一燈を提げて暗夜を行く。暗夜を

　　　憂うること勿れ。只だ一燈を頼め。
　出典 ： 佐藤一斎　｢ 言志晩録 ｣

　　　

②② 人材育成　人材育成　

① 中小企業取引の推進　中小企業取引の推進　

２つの取組みを徹底的に推進！！２つの取組みを徹底的に推進！！




