
【企業理念】①健全経営 ②地域貢献 ③顧客志向 ④企業活力
【スローガン】『わたしは、 あなたの “かぎん” です。』

　　　　　　  ～笑顔のために、 笑顔でお手伝い～
　　（親切・便利・安心の提供）

【基本方針】
当行の存在意義を確立する“S”の追求

〈お客様〉 お客様に満足（Satisfaction）いただくために、お客様一人ひとり
にあった金融商品・サービスを、迅速に（Speed）提供し、存在感
の高い銀行となります。 

〈地　域〉 地域のポテンシャルを引き出し、高めることにより地域経済の活性化
（Economies Of Scope）に欠かせない存在となります。

第４次マスタープラン

〈株　主〉 安定的な配当ができるよう、健全（Soundness）かつ永続的
（Sustainability）に発展します。

〈従業員〉 従業員一人ひとりが高いやりがいを持って、笑顔（Smile）で働く
ことができる銀行となります。

経営計画

第4次経営戦略計画 （略称：第4次マスタープラン）　計画期間：平成２１年４月～平成２４年３月

　 計画の狙い 　 計画の体系

　 チャレンジ目標 ～平成２４年３月期計画～

当初2年間は、地元の成長分野を中心に、
これまで行ってきた地域密着型金融をさらに
強化します。あわせて、将来に向けた効率化・
基礎固め、人材育成を推進します。そうするこ
とで、3年目の飛躍を目指します。

『効率化・基礎固めの2年、飛躍の3年目』

【第４次マスタープランの“３つの柱”】

地域密着型金融の推進について

〈地域密着型金融について〉
当行は、地域金融機関として、取引先の支援を通じ地域経済の活性化を具現化するために、地域密着型金融に係る
一層の機能強化を図っていきます。あわせて、取組みに関する情報開示の充実も図り、地域・お客様からの一層の信認
確保に努めます。

〈取組項目及び主な取組施策について〉　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　
1. ライフサイクルに応じた取引先企業の支援の一層の強化

［主な取組施策］

お客様のライフサイクルに応じたきめ細かい支援は、地域密着型金融の推進に不可欠な要素であることから、各種
手法の活用を通じて、お客様の状況、ニーズに応じた経営支援を行うとともに、そのための人材育成に努めました。

各種手法を活用した取引先企業の支援

取組内容

取組結果

●当行は、平成17年度より、お客様の「営業利益改善支援活動＊」に取り組んでいます。
　＊営業利益改善支援活動：地域金融機関として単なる資金仲介に留まることなく、地域のお客様の営業利益を増加させるべく、経営コンサ

ルティング、営業支援等のソリューションを提供することで、お客様の満足・信頼を得て、取引拡大を図るビジネ
スモデル。

●平成22年度もこれまでと同じく、「営業利益改善支援活動＝リレーションシップバンキング」であるとの考え方のもと、外部コンサ
ルタント等との連携を強化しつつ、お客様の企業価値につながり、お客様満足度を高められる活動の強化を目指しました。
●具体的には、営業支援部が営業店をサポートしながら、対象企業の経営課題の抽出、改善方法の検討、提案の実施、改善策の実行
まで行うことにより、「営業利益改善支援活動」の実効性の向上を図りました。

●「営業利益改善支援活動」の実績は以下のとおりです。
　平成22年度 取組先数 目標1,500先 実績1,652先
  ポイント 目標1,977ポイント 実績2,228ポイント
＊営業利益改善支援活動の取組内容をポイント化（売上販売先の紹介2ポイント、売上原価・販売管理費の削減2ポイント、キャッシュフ
ローの改善2ポイント等）し、実績管理を行いました。

●営業支援部によるソリューション提案・案件構築サポート件数は以下のとおりです。
　平成22年度 サポート件数 163件　　実行金額　269億円
　　　　　　 　　（内訳）企業取引推進グループ　22件　128億円
　　　　　　　　　　　　　  アグリクラスター推進室　32件　  49億円
　　　　　　　　　　　　　  医業推進室　　　　　 109件　  92億円

人材の育成・活用

取組内容

取組結果

●お客様との更なるリレーション強化や金融円滑化に適切に対応していくためには、その業界動向に精通し、企業特性に応じた提案
や融資推進を図ることができる高いスキルを持った人材の育成が必要です。
●このため平成22年度も引続き、本部担当部署による営業店の指導、集合研修等により行員の「目利き力」向上に取り組みました。

●審査部による営業店の臨店指導は以下のとおりです。
　平成22年度　企業審査勉強会実施　48ヵ店　　自己査定検証指導実施　24ヵ店
●融資トレーニー＊を以下のとおり実施しました。
　平成22年度　18名受講  ＊融資トレーニー制度：営業店の行員が一定期間審査部で実習を受ける制度
●融資企画部による営業店の臨店指導は以下のとおりです。
　平成22年度　営業事務勉強会実施　25ヵ店

揺るぎない
営業基盤の確立
（営業基盤強化）

効率的な
企業活動の追求
（経営効率化）

現場力強化に
つながる人材育成
（人材育成強化）

法人部門戦略 個人部門戦略 業務部門戦略

企業力の強化

市場部門戦略

〈利益目標〉

〈経営指標目標〉

（　）は平成23年3月期実績。

業務粗利益 ５８０億円以上 （566億円）

コア業務純益 １７０億円以上 （181億円）

当期純利益 ９０億円以上  （68億円）

OHR ７０.０％未満  （67.93％）

Tier1 ROE ＊ ４.２％以上  （   3.31％）

自己資本比率 １３.５％以上  （13.76％）

Tier1比率 １２.５％以上  （12.51％）

Tier1 ROE ＝
当期純利益
株主資本（Tier1）

＊
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