
Ⅱ．第五次中期経営計画第２フェーズ 

１７ 



            ２０１０年４月～２０１５年３月（５年間） 

Ⅱ－１．第五次中計第２フェーズの概要 

１８ 

中計計画期間 

１．健全かつ強靭な経営体質の戦略的向上 

３．主体的で創造性豊かな人材の育成 

２．地元のお客様との稠密な取引の拡大・深化 基本方針 

テーマ～「お客様と伴に価値共創⇔最適な金融サービスの提供」 

１．期間損益安定のための収益機会拡大 

２．経営品質向上にむけた業務・リスク管理機能の強化 

３．グループを挙げた組織運営力と人間力強化 

 基本戦略 

 従来の現場・現実の視点に中長期的な視点を加え、課題設定し、戦略策定 

第２フェーズ ２０１２年４月～２０１５年３月 



Ⅱ－２－（１）経営技術支援ビジネスモデルへの転換 
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期待される役割 金融ビジネスモデル 

経営技術支援 
（ＩＣＡＴ） 

金融環境の変遷に応じ、銀行に期待される役割も変化  
役割の変化に伴い、ビジネスモデルも転換が必要とされる 

ビジネスモデルの転換 

１９ 



２０ 

人材（教育）と経営技術（ＩＣＡＴ＝Ｉ Ｔ×ＣＴ×ＡＴ）により、総合的に 
 地域貢献する銀行グループを実現する 

コンピュータ・システム 
ネットワーク・システム 

情報共有・動機付け 
チームワーク・組織設計力 

会計（数値管理） 
分析・説明力 

Ｉ  Ｔ 
Ｉnformation Ｔechnology 

Ｃ Ｔ 
Ｃommunication Ｔechnology     

Ａ Ｔ 
Account・Analysis & Accountability 

Ｔechnology 

Ⅱ－２－（２）経営技術（ＩＣＡＴ）による経営の高度化 



Ⅱ－２－（３）計画実践運営による経営品質向上 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

支店長 役席 行員 

営業店業務計画 

係別業務計画 

営業現場主導の計画実践運営定着 
支店長のＣＴスキル ⇒ 自主性・チームワークの発揮 

統括店長を中心とした自主計画策定 

統括店長 副統括店長 構成店長 

ブロック業務計画 
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計画実践運営 経営品質向上 

支店長を中心とした自主計画策定 

第２フェーズ 



決算書より 
財務内容把握 

Ⅱ－２－（４）審査的営業活動の実践 

指導教育室 営業店 

指導役 
営業店長 

事業先担当者 

お客様 

審査的営業活動＝ＡＴスキルの更なるレベルアップ 
営業店の審査的営業活動により企業の課題解決・成長を支援 

２２ 

融資部 

融資役 

会計・数値管理力 

Ａ Ｔ 

定量・定性分析 
により課題設定 

問題意識を共有し 
課題解決策を提案 

分析力 説明力 

「指導教育室」を新設 
臨店によりマンツーマンで企業審査を指導 

ＣＴＳ（融資トータルシステム）活用 

連携 
個別 
指導 

課題 
解決 



 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

業界調査 

財務分析 

ヒアリング実施 

外部環境分析 

内部環境分析 

強み/事業課題の 

抽出 

方向性/事業領域 

設定 

具体的戦略 

提案 

提案を実現する 

課題解決実施 

経
営
資
源
の
現
状
認
識
・共
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性
共
有
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値
共
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成長 

時間経過 

ビジネスマッチング 
Ｍ＆Ａ 

グループ会社連携 

事業計画策定 

創業支援 
新事業参入支援 

事業承継 
Ｍ＆Ａ 

事業計画策定 

事業再生 

農業ファンド 

事業承継 

ファンド 

再生ファンド 

活性化ファンド 

起業化支援 
センター 

主要取引先全先を成長段階で分類 
ＩＣＡＴを駆使して各ステージに応じた課題解決策を提案 

私募債 

ストラクチャード 

ファイナンス 

Ⅱ－２－（５）経営技術支援による課題解決 

２３ 

成長 

段階 

黎明期 
成長期 成熟期 衰退期 

再生 

創業 新事業展開 破綻 

ＩＣＡＴにより 
課題解決を支援 



Ⅱ－２－（６）経営技術（ＩＣＡＴ）の戦略的活用事例 

２４ 

企業のＩＣＡＴレベルと「信用力」「成長性」との間には強い相関関係 
Ｉ Ｔ、ＣＴ、ＡＴの側面から企業を評価し、効果的な経営支援を実践 

企業のＩＣＡＴレベルを信用格付へ応用 

経営者と組織を「経営技術力」という視点で評価 

Ｉ Ｔ 
システム構築 

Ｃ Ｔ 
コミュニケーション能力 

Ａ Ｔ 
管理会計と分析・説明能力 

活用 

説明責任 
（情報開示） 

動機付け 

インフラ 人材 

組織統制 手段・機会 

経営状況の 
把握・分析 

組織・管理 
態勢 

評価項目（評点化） 経営技術 

企業のＩＣＡＴレベルを把握、審査的営業活動に活用 



２５ 

重点６業種を中心に、既存先シェアアップ、新規取引先の拡大に注力 
「農業」「半導体」「観光」各分野のアドバイザーによるコンサル強化   
ＩＣＡＴの視点からの経営技術支援により、ソリューション機能を強化 

医療・福祉 

半導体 

農業 

観光 

不動産 

自動車 

業界ネットワーク構築と推進エリアの広域化 
事業承継・ビジネスマッチング推進 

大型プロジェクトへの取組み強化 
税制改正を見据えた需要増加への対応 

農業法人への取組み強化 
「６次産業化ファンド」を活用した案件創出 
「農業アドバイザー」によるコンサルティング 

各種商談会開催による販路拡大支援 
「半導体アドバイザー」によるコンサルティング 

行政・周辺産業との連携を促進 
「観光アドバイザー」によるコンサルティング 

Ⅱ－３－（１）地域活性化の取組み～地場産業活性化 



Ⅱ－３－（２）地域活性化の取組み～ライフイベント対応 

２６ 

チャネル推進センターを新設、各チャネルの生産性を向上   
チャネル毎の特性を明確化し、ライフイベントニーズへ対応 

事業資金推進 
 （創業者等支援） 

借入条件変更相談受付 

フィナンシャルプラザ 
個人総合 

コンサルティングプラザ 
 
 
 
 
 

ビジネスローンプラザ 

２０代 ３０代 ４０代 ５０代 ６０代 ７０代～ 

就職 
結婚 

出産 
住宅 
教育 

子供 
結婚 

退職 相続 

個人生業先等 

創業 資金繰等 

資産形成層 中高年層（富裕層） 事業者 

チャネル推進センター 

営業店と連携した 
  アウトバウンド 

ハローサービスプラザ 
（コールセンター） 

営業チャネルとしての 
  ＨＰリニューアル 

営業チャネルを 
統括・支援 

ＡＴＭ・ＨＰ・ＩＢ 
（非対面チャネル） 

個人ローン 
預り資産 
遺言信託・相続相談受付 

個人ローン 
保険窓販 
預り資産 



総合取引による課題解決 

Ⅱ－４．グループ戦略 

２７ 

２０１２年４月 肥銀リースを連結子会社化 

多様化かつ高度化するお客様のご要望に 

総合的に対応する態勢を整備 

営業系３社との連携によるグループ力発揮 

法人の資産形成選択 

肥銀リース 

中小法人のＩ Ｔ化 

肥銀コンピュータサービス 

個人の決済機能充実 

肥銀カード 

フルバンキング 

肥後銀行 

クレジット・販売促進 

事業資金 
預金 

決済 

代金回収・業務効率化 
設備導入 



業務純益 

連結当期利益 

ＯＨＲ 

ＴｉｅｒⅠ比率 

ＲＯＡ（当期利益） 

５９５億円 

１１０億円 

０．２６％ 

１３．０％ 

６５．３％ 

総取扱資金量増加額 ＋３，０００億円 

不良債権比率 ２．３７％ 

コア目標 ２０１４年度目標 

サブ目標 ２０１４年度目標 

Ⅱ－５．第２フェーズ 指標目標 

業務粗利益 

単体当期利益 

２０６億円 

１１７億円 

６０２億円 

１１３億円 

０．２７％ 

１２．４％ 

６２．３％ 

＋１，８８１億円 

２．５６％ 

２０１２年度実績 

２０１２年度実績 

２４９億円 

１３７億円 

２８ 


