
ちばぎんIRDay
（DX戦略）

2024年4月8日

千葉銀⾏Webサイト
〔IRライブラリ〕

⃝ 皆さまこんにちは。淡路でございます。

⃝ 第２部では、当行の成長戦略の要となるＤＸ戦略について説明します。それでは

３ページをご覧ください。
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ちばぎんのDX戦略

DX戦略による最⾼の顧客価値の創造へ

2017 2020 20262023

ちばぎんDX「3.0」
最高の顧客体験の創造

お客さまにパーソナライズな
提案を⾏う
地域のエンゲージメントを促

進するエコシステムの構築

ちばぎんDX「2.0」
CXと生産性の向上

ムーンショット目標を策定
アプリ・ポータル・データ

活⽤・ペーパレス印鑑レスを
進展
DX人材育成制度を導⼊

ちばぎんDX「1.0」
デジタルバンキング戦略

TSUBASAFinTech
共通基盤 稼働
FT共通基盤を使った通帳アプ

リ・バンキングアプリを開発

⃝ まず当行のＤＸ戦略の全体像についてです。

⃝ 当行では、ちばぎんＤＸ１．０として始めたＤＸ戦略ですが、ＴＳＵＢＡＳＡ行と

連携したデジタルサービス提供基盤である「フィンテック共通基盤」を構築し、ま

ず基礎を固めました。

⃝ そして２０２０年からの前中計、ちばぎんＤＸ２．０では、「アプリと法人ポータ

ル」というデジタルインフラを導入し、ペーパレス・印鑑レスを実現させ、そし

て、ＤＸを担うデジタル人材の育成に取り組みました。

⃝ 新しいＤＸ戦略「ちばぎんＤＸ３．０」では、これまで整備したデジタルインフラ

を最大限活用して、お客さまに最高の「ちばぎん体験」をしていただくこと、すな

わち「最高の顧客体験の創造」を基本方針としています。

⃝ ４ページをご覧ください。
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ちばぎんDX「3.0」 〜最高の顧客体験の創造〜

お客さま中心のビジネスモデルを進化

個人のお客さまのニーズ 法人のお客さまのニーズ
最高の顧客体験の創造

パーソナライズ戦略パーソナライズ戦略 地域エコシステム戦略地域エコシステム戦略

お客さま中心のビジネスモデルの進化

戦略を加速するための人材開発

銀⾏業務を効率化する
業務インフラ開発

AD

戦略効果を上げるためのデジタルマーケティング

お客さまとつながる
デジタルインフラ開発

プラットフォームや
新技術で事業を支援

販売をデジタルで
支援

ニーズをデジタルで
支援

⾮⾦融事業の創造⾮⾦融事業の創造⾦融事業の進化⾦融事業の進化

アプリ
法人ポータル

ペーパーレス
印鑑レス

地域商社

広告事業

プラットフォーム

BaaS
新技術

⃝ 「最高の顧客体験を創造」するための戦略の柱は二つです。一つは「パーソナライ

ズ戦略」です。これは一人ひとりのお客さまに最適なご提案をお届けするもので

す。

⃝ もう一つは「地域エコシステム戦略」です。これは地域の法人のお客さまと個人の

お客さまを繋ぎ、経済循環を活性化させるものです。

⃝ この１年のあいだ、本業である金融事業を進化させること、そして新しく非金融事

業を創造するということを、当行グループ全体で進めてまいりました。

⃝ 金融事業では、アプリと法人ポータルというデジタルインフラの機能を改善させ、

非金融事業では昨年１０月に本格展開した広告事業の参入と、ちばぎん商店の事業

領域の拡大を進めてまいりました。

⃝ 図の下の方にございますデジタルマーケティングはこれら金融・非金融、両方にお

いて、最高の顧客体験の創造を支えるベースとなる施策です。また同様にその下に

あるＤＸ人材の育成を継続することで、戦略全体を加速させていきます。

⃝ ５ページをご覧ください。
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⃝ パーソナライズ戦略では、サービスをご利用いただくお客さまのデータを活用する

ことで、最適なタイミングで、リアルやデジタルの最適なチャネルから、非金融

サービスも含めて提案を適時に行うことを目指しています。

⃝ 図の左側、データの分析により、お客さまそれぞれの背景、状況が推測できるよう

になってきています。これにより、お客さまのニーズや今後のライフプランを先読

みすることが可能となり、図の上段、ライフステージに最適な提案が可能になると

考えています。このアプローチや提案にお客さまに納得いただき、ご利用の幅を広

げていただくことで、ファンになっていただけるのではないかと考えています。

⃝ ６ページをご覧ください。
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パーソナライズ戦略 (One to One マーケティング）

データを活用してお客さま毎の悩みに適した解決策を提案し、ファンを増やしていく

法人ポータルアプリ

窓口・渉外ATM

SNS

商流の川上に⽴った提案

多様な媒体からデータを収集

データ分析により､お客さまの
ニーズやライフプランを先読み

お客さまのニーズを喚起

ご希望に沿った商品・サービス

家計・ライフプランの診断

⾦融教育・資産運用情報

デジタルデジタル リモートリモート リアルリアル

・カスタマーエンゲージメント向上
・更なるデータの蓄積へ

住宅 ⾞

グリーン電⼒

旅⾏ブライダル

介護 終活

お客さま毎に最適なチャネルで
お客さま毎のライフプランにご提案

⾮⾦融サービスによる
提案ラインナップのさらなる充実

・口座開設
・デビットカード

・給振口座
・クレジットカード
・カードローン
・公共料⾦支払

・生命保険
・資産運用

・住宅ローン
・⾃動⾞ローン
・損害保険

・教育ローン
・保険の⾒直し

・退職⾦
・運用⾒直し

・遺言信託
・生前贈与

学生

就職

結婚・出産

住宅・⾞購⼊

⼦供の成⻑

定年

終活



⃝ もう一本の柱である「地域エコシステム戦略」では、私共のサービスを介して、地

域のお客さまと事業者の方々をつなぎ、地域経済を活性化していきます。

⃝ これまで取り組んでまいりました、キャッシュレス事業や、広告事業、ちばぎん商

店のクラウドファンディングやＥＣサイトの提供が、地域エコシステムの要素であ

ると考えています。

⃝ また、これらの取り組みによってデータが蓄積されます。これを活用することで、

パーソナライズ戦略もさらに加速し、最高の顧客体験の創造につながると考えてい

ます。

⃝ ８ページをご覧ください。
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地域エコシステム戦略

地域のお客さまと事業者を繋ぎ、経済循環を構築

地域住⺠ 地域事業者

地域エコシステム

広告事業キャッシュレス決済
プラットフォーム
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最⾼の顧客体験の創造



⃝ 個別戦略についてご説明します。私共の目指す、デジタルマーケティングの姿で

す。この図は、データを活用した営業活動の目指す姿を示しています。

⃝ これまでのＤＸ戦略により、お客さまとのタッチポイントやデジタルの取引が増加

しています。これらから、より多くのデータを蓄積することができるようになって

います。

⃝ これまでは、口座保有のお客さまであれば単純な属性データのみでしたが、デジタ

ルツールを通じてお取引が増えることで、お客さま行動情報などを蓄積することが

可能となります。これらのデータを分析し、お客さまの生活スタイル、興味・関心

がより鮮明に把握できるようになり、お客さまの解像度がより高まっています。

⃝ これらをもとに、本部からは口座保有者全体に対して、パーソナライズされたデジ

タルマーケティングを推進します。また営業店では、この分析結果を還元すること

で、お客さまへ適切なタイミングで提案できる体制を構築していきます。

⃝ ９ページをご覧ください。
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デジタルマーケティング①

本部専門部署によるデジタルマーケティング × 分析結果を活用した営業店担当者による一人ひとりにあったクロスユース提案

分析担当者

デジタル顧客
⾏動情報・⼝座情報

非デジタル顧客
口座情報のみ

商品利⽤先

コンサルティング提案先
200名/担当者

商品所管部
非対面

➀ デジタルマーケティングによる
デジタル顧客化（解像度↑）

② パーソナライズ提案による
商品利⽤・クロスユース推進

①

② デジタル
マーケティング担当者

営業店担当者

お客さまの⾏動捕捉

ニーズランクモデル

ライフイベント予測

③

④

非対面
対面

対面

③ 分析結果を活⽤したクロスユース提案

④ 新たな提案先へのアプローチ

ニーズランク等分析の共有
マーケティング結果の共有

コンサルティング提案先以外
500名/担当者

45万人 28万人

255万人77万人



⃝ 分析・マーケティング基盤について説明いたします。

⃝ これまで進めてきたＯｎｅ ｔｏ Ｏｎｅマーケティングは、お客さまの属性やお取

引のデータを分析し、お客さまのニーズを推測し、お客さまにあったご案内をメー

ルするなど、広告やアプリからの行動データは連携されない一律的なマーケティン

グでした。

⃝ このマーケティング基盤を再構築することで、これらの連携できなかったデータも

一元管理して分析することが可能になります。また、お客さまへのご案内も一律で

はなく、最もお客さまがご覧になるツールでアプローチすることが可能になりま

す。

⃝ 高まった解像度を生かして、ＡＩなどを活用することで、これらのデータの分析

や、ここから生まれる施策、またその施策の効果測定までのＰＤＣＡサイクルを高

速化させることができます。

⃝ １０ページをご覧ください。
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デジタルマーケティング②

あらゆるデータの⼀元管理によって、分析から効果測定までマーケティングのPDCAを高速化

どこにも連携されて
いないデータ

アプローチに有効な
チャネルとの連携

アウトバウンド アプリ SMS
アプリ広告

個人のお客さま

PDCAサイクル
の⾼速化

効果測定効果測定

データ分析データ分析

施策実⾏施策実⾏

分析・マーケティング基盤

データ準備データ準備施策企画施策企画

データ分析施策企画

お客さま一人ひとりのライフイベントに寄り添った価値を
「リアル×リモート×デジタル」で実現

属性分析

取引分析

⾏動分析

ライフイベント分析

AI・
機械学習

様々なチャネルを横断した
お客さまには一人の担当が

ついているかのような一貫した体験

広告 App 広告 App TEL

真のOne to One マーケティングの実現

DMコールセンター

リモートリアル

ATM店舗

デジタル

SNSSMSアプリHPメール

店舗
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デジタルマーケティング③

ニーズランクモデルの構築 メールマーケティングの実施

興味がある先に
タイミングよくアプローチ実際に関心の強い顧客が分かる

顧客体験の向上

担当者がデータを活用して提案

興味やニーズを予測

データ分析 クリック メール開封

担当者によるアプローチ

既に実現している事例

あらゆるチャネルでタイミングよく顧客ニーズにあった提案を実現し、顧客体験を変革

デジタル広告

アプリ

チャット

電話

メール

店舗

ＨＰ

あらゆる顧客接点における
データを統合

さまざまなチャネルでデータ
を活用した顧客アプローチ訪問

顧客体験の変革

データ分析・ＡＩの活⽤
によるニーズの予測

メール
対面提案

電話

DM

アプリ通知

わたしのことを分かってくれている･･･

クロスユースの拡大

生産性の向上

当⾏の成⻑へ
「気になっていたら、ちょうど

ちばぎんから○○がきた」

当⾏グループのファンに
更なる⼀⼈当たり

業務粗利益の向上

⃝ 分析・マーケティング基盤を活用したタイムリーな提案は、お客さまの体験も変え

ることができると考えています。

⃝ 先ほど頭取の米本からも説明いたしましたが、興味のある先にタイミングよくアプ

ローチすることは既に実現できており、データを活用した営業活動の目指す姿に向

けて着実に取組みが進んでいると認識しています。

⃝ お客さまが気になっているものがあるときに、訪問の際やアプリ通知などで、ちば

ぎんからタイミングよく提案される、このような顧客体験を増やし、当行グループ

のファンを増やしたいと考えております。

⃝ １１ページをご覧ください。
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⃝ アプリでは、今年２月には住宅ローンの固定金利申込や明細照会などの各種手続き

機能が加わるなど、さらにアプリの機能の充実に努めてまいりたいと考えていま

す。

⃝ ３月末の登録者数は約９７万人、１日あたりおおよそ１５万人の方がアプリをご利

用いただいています。

⃝ 中計で目指す登録者数１５０万人は、千葉県の人口に引き直すと、４人に１人にご

利用いただくことになりますが、計画の達成に向けて登録者数は順調に増加してい

ます。

⃝ 今後は、家計簿診断やライフプランシミュレーションなど、一人ひとりのお客さま

にあわせてご利用いただけるパーソナライズな機能を拡充して、お客さまとアプリ

上で会話をしていくような世界をつくることを目指してまいります。

⃝ １２ページをご覧ください。
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ちばぎんアプリ

あらゆる困りごとを解決できるアプリへ

機能を拡充させる

⾝近な⾦融サービスのアプリ化
店頭取引のデジタル化

⾦融サービスの充実
便利で安心なサービスの充実

顧客接点を増やす

パーソナライズ

UI/UXの向上

コミュニケーション

スマホ上での心地よい体験

いつでもどこでも気軽に相談
手軽なコミュニケーション /対面取引との連携

取引・資産の可視化 / 個客に応じた提案

１つのチャネルで
どんな困りごとも解決できる くらしにつながる

他サービスへの連携

シンプル・簡単操作でワクワクするデザイン305 514 738 972 

10.6%
17.8%

25.5%
33.0%

50.0%

2021/3 2022/3 2023/3 2024/3 2026/3

(千人)

アプリ浸透率※

※ちばぎんアプリ登録者数÷個人の稼働顧客先数

アプリ
登録者数
150万人

アプリ登録者数･浸透率

（計画）

千葉県人⼝の
約1/4

（2024年2月末現在）

■1日あたりアプリ利⽤者数 15万人
※1回以上アプリの利用があったユーザー数

•バーコード支払
•振替・振込
•残高・⼊出⾦明細表
•定期預⾦⼊⾦・解約・⼝座開設
•WEB⼝座開設・⼝座振替申込

実装済み
2025/3期 2026/3期〜

今後の計画

•公的個人認証
•公⾦受取口座の登録
•諸届
•継続的顧客管理

• ローン返済予定表
• アプリ内ローン
•投信明細照会
•投信⼝座開設

•住宅ローン繰上返済
• ファンドラップ残高

•証券⼝座照会
•外貨預⾦・保険

• Google Pay Apple Pay
•地方税統一QR
• API連携

•⾃治体･異業種･
ﾏｲﾅﾝﾊﾞｰ連携

•きせかえ
•通帳モード(明細検索、メモ登録等)
•導線やボタンなどの随時改善

• UI/UXの継続的な
改善
•他ﾁｬﾈﾙへの認証連携

•来店予約
•お友だち紹介
•広告配信

•チャット・オン
ライン相談等

•データ分析結果を取り入れたアプリ推進
•引き落とし予定お知らせ

•資産／
契約情報一覧化
•エンゲージメント
ツール

（⾒込み）

•家計簿診断･
LPシミュレーション
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3,950 3,927 3,971 4,013 4,052 4,120 4,200

0
305

514 738
972 1,236

1,500

0.0%

7.8%
12.9%

18.4%
24.0%

30.0%
35.7%

ちばぎんアプリ②

稼働口座約３００万に対し、
２０２４年３月のアプリ登録者は約９７万人

（稼働口座浸透率︓３３％）

個人顧客数・アプリ⼝座登録者数利便性の⾼いアプリの提供

数字で⾒る顧客体験の変化
（⾒込み） （計画） （計画）

アプリの提供により顧客体験は着実に変化

26.6%

36.1%

2023年2月 2024年2月

仕向振込件数※

＋9.5％

3.8%
8.0%

2023年2月 2024年2月

税公⾦収納

＋4.2％

7.9%

28.9%

2023年2月 2024年2月

普通預⾦⼝座開設※

＋21.0％

41.6%

2023年2月 2024年2月

投資信託⼝座開設

41.2%

2023年2月 2024年2月

ＮＩＳＡ⼝座開設

2023年4月
リリース 44.0%

2023年2月 2024年2月

カードローン契約

2023年4月
リリース

アプリを利⽤した取引の割合（月次）

仕向振込全体 2021年3月期 2024年3月期（⾒込み） 増加率
件数 544万 697万 ＋28％
手数料 15.8億円 19.7億円 ＋24％

※ 仕向振込全体の件数は全体で増加
アプリ経由の手数料単価を低く設定しているが、全体の手数料も増加

足許

アプリ
登録者数
（千人）

個人
顧客数

（千人） アプリ
登録率

2023年4月
リリース

※ 普通預⾦口座開設のみ「web口座開設」の数値

2020年3月期 2021年3月期 2022年3月期 2023年3月期 2024年3月期 2025年3月期 2026年3月期

⃝ 先ほど頭取の米本からも説明いたしましたが、足許では、当行稼働顧客約３００万

に対し、アプリ登録者数は約９７万人、浸透率は３３％となっています。

⃝ また３割から４割のトランザクションがデジタルに移行しております。

⃝ そしてこれが浸透すると、同時にコストを削減も削減できると考えております。

⃝ １３ページをご覧ください。
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⃝ 法人ポータルです。全てのお客さまにとってわかりやすく、機能的なポータルサイ

トの実現に向けて取組みを進めています。

⃝ 預金・融資・為替・諸届といったポータルで完結する銀行サービスを提供し、リア

ルだけでなく、デジタルでも身近な銀行となることを目指します。

⃝ 契約件数は、足元では約４万５千件となっています。融資先への浸透率は６５％

と、中計最終年度に目指す７０％の目標に対して順調に進捗しています。

⃝ １４ページをご覧ください。

13
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5.0
17.4 26.3 34.8 44.7

60.0

8.4%
27.1%

41.9%
52.9%

64.1% 70.0%

2021/92022/32022/92023/32024/2 2026/3

(千先)

融資先ポータル浸透率※1

※1 融資先の法人ポータル登録先数÷法人融資先数

法人ポータル

全てのお客さまにとって機能的でわかりやすいポータルサイト

ソリューションの紹介銀⾏サービスの提供 対面取引

全てのお客さまに案内

高度な営業

⾮対面取引

・純預⾦先・⼩口先との取引維持/拡大
・新たな顧客層の獲得

デジタル接点

・既存顧客とのリレーション強化
・コンサルティング機能の強化ちばぎんのトリセツ

パーソナライズ
リコメンド

リアルでもデジタルでも
⾝近な銀⾏を目指す

・全てのお客様にとって機能的でわかりやすいポータルサイト
・オンライン店舗として経理事務の合理化につながる機能を実装

（法人取引のコンシェルジュ）

法人ポータル
登録先数※2

（計画）

使ってみる1
窓口に⾏かなくてもポータルで完結

サービスを知る２
必要な情報を必要な時に取得 自社の課題を適切に解決

３ 相談する・申込む

預⾦

融資

為替

諸届等

当座借入・返済受付

口座残⾼・入出⾦明細 入出⾦推移(グラフ化)

他⾏口座一覧表⽰口座情報比較

融資関連書類電子化

借入一覧照会 返済予定表

入出⾦管理をWebで完結

届出事項変更 残⾼証明書発⾏

情報提供

新たなサービス

点線︓将来構想実線︓実現済

外部サービスの連携強化

オンライン融資

セミナー情報情報発信

当⾏グループのソリューション案内

CO2排出測定

ポータル登録先数･融資先浸透率

Web-EBとのスムーズな連携

対面取引へ

接点の活⽤ 営業生産性の向上

コンシェルジュ

お客さまにあわせた取引チャネル
マーケティング

※2 法人ポータルへのログイン履歴がない先を除いた件数を記載

機能追加

 ちばぎんe-Taxデータ受付（2024/1〜）
e-Taxにて電子申告した税務申告データの
オンライン提出が可能に

 C-checker（2023/9〜）
お客さまの事業活動から
排出されるCO2の可視化
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キャッシュレス

グループカード会員数・加盟店数

グループ取扱高・収益

54万先 54万先 63万先 73万先

83万先

118万先

2.8万先
3.3万先

3.8万先 4.2万先 4.7万先

6.8万先

2019/3 2020/3 2021/3 2022/3 2023/3 2024/3 2025/3 2026/3

30億円 32億円 31億円
38億円

44億円

62億円

4,251億円
4,571億円

4,371億円
5,098億円

6,312億円

10,004億円

2019/3 2020/3 2021/3 2022/3 2023/3 2024/3 2025/3 2026/3

2019年10月〜
本体加盟店事業参入

2020年10月〜
VISAデビット発⾏

カード会員数

加盟店数

収益

取扱⾼取扱高の約60bpが
収益※に

ちばぎん
JCBカード
ちばぎん
DCカード

千葉銀⾏

ちばぎん
カード

2023/10 JCBカード関連業務を移管

2023/10 社名変更

千葉銀⾏

バックオフィス
効率化

サービス向上
提案強化

更なる業容拡⼤へ

2024/4 合併 New

本体加盟店
事業

Visa
デビッド • アプリからデビッド会員Webへの

シングルサインオン接続（予定）
• アプリ申込機能（予定）

銚子市観光協会
（2024年2月）

今後、他の観光協会とも契約締結へ

• POSレジ・決済端末の連動
（調剤薬局向け）

• モバイルPOSサービスの提供

POSレジ
機能強化

加盟店紹介に関する
契約書の締結

アプリとの
連携強化

これまで 2024/4〜

グループ業務再編の完了

新たな取組み

※グループ会社の収益は、銀⾏本体（役務利益）と同じ基準で算出

⃝ キャッシュレスは、カード会員数は約９０万先超、加盟店数は５万先超、取扱高は

年間７，５００億円に増加しております。

⃝ 中計最終年度にはグループ全体のカード会員数は１１８万先、加盟店数は

６．８万先、取扱高は年間１兆円を目指しています。

⃝ ４月にグループ会社の再編が完了し、重複する機能の集約によって、バックオフィ

スの効率化が進行します。

⃝ また、加盟店営業では、これまでＪＣＢとその他のブランドでは、別々の担当者が

提案しておりましたが、再編により、ワンストップで、全ブランドの提案が可能と

なり、お客さまの利便性も向上すると考えています。

⃝ さらに、ＰＯＳレジベンダーとの新しい連携、Ｖｉｓａデビットでは、アプリとの

連携強化を予定するなど、積極的に機能を拡充してまいります。

⃝ 日本全体でみると、政府は２０２２年の３６％から２５年には４０％、将来的には

８０％までキャッシュレス決済比率を高めようしています。

⃝ クレジットカードの取扱高も成長しており、キャッシュレスについてはさらなる成

長が期待できる分野だと考えます。

⃝ １５ページをご覧ください。

14
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メタバース・BaaS・AML

今後も新たな事業分野に参入して、⾮⾦融サービスの充実・収益の多⾓化を図る
メタバース TSUBASA-AMLセンター株式会社

AMLシステム

A銀⾏

TSUBASA各⾏

B銀⾏

最終判断

• 格付モデル
• モニタリングシナリオ
• リストメンテ

データベース

AI

一次検証
届出業務

(１)オペレーション集約 (２)企画業務等

 データは各⾏毎に
分別管理

TSUBASA-AMLセンター株式会社

連携

TSUBASAアライアンス株式会社
（TSUBASA加盟⾏全10⾏が参加）

AMLセンター

TSUBASAアライアンス株式会社
（TSUBASA加盟⾏全10⾏が参加）

AMLセンター

TSUBASA-AMLセンター株式会社
（千葉・第四北越・中国・ NRIが参加）

TSUBASA-AMLセンター株式会社
（千葉・第四北越・中国・ NRIが参加）

・ノウハウの集約による業務の⾼度化・効率化
・システム、人件費の削減効果

キャッシュレスプラットフォーム

ローン機能

BaaS事業

⾦融・その他機能を提供

事業者のお客さま

アプリ TSUBASA
ポイント

キャッシュ
レス 域内広告

事業者

他

• 不動産事業者
• ⼩売事業者
• 職域

• 大学
• 広域医療施設
• 地方⾃治体 他

当⾏内々定者や⾃治体向けイベント等
の運営でノウハウを蓄積

ちばぎんメタバース
住宅展⽰場（試験提供）

お客さまが場所や時間を問わず気軽に
住宅購入の検討ができる仕組み

Step
1

Step
2

⾦融機関初

⃝ 新事業についてです。

⃝ 左上にございますメタバースについては、住宅展示場の試行を地域の住宅事業者と

連携して行いました。これは金融機関として初めての取組みで、

１，０００人を超える来場がありました。

⃝ メタバースは、若年層に親しみがあるだけではなく、デジタルに興味のあるお客さ

ま、全ての年代層に訴求できるコミュニケーションツールととらえています。この

メタバース空間をお客さまを集める場として活用するノウハウが、私共に蓄積され

てきています。

⃝ 今後は実証実験ではなく、導入フェーズへと進化させて、活用場面を増やしていき

たいと考えています。

⃝ ＢａａＳでは、アプリやキャッシュレスなどのプラットフォームの提供によって

「地域エコシステム」を形成を目指してまいります。

⃝ 続いて１６ページをご覧ください。

15
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ちばぎん商店

今後も新たな事業分野に参入して、⾮⾦融サービスの充実・収益の多⾓化を図る

地域商社︓ちばぎん商店

STEP１地域産品

STEP2 ライフイベント

千葉発の｢地方創生の起爆剤｣を生み出す

商流の川上に⽴った新たなビジネスモデルを確⽴

不動産
業者

不動産
業者

住宅購⼊に関する
コンシェルジェサービス

データ活⽤･
パーソナライズで
潜在ニーズ発掘

食品小売

【主要領域】

教育健康/介護

クラウドファン
ディング

ECサイト ブランド化

新たな日常における消費活動を支援し「くらしとつながる」を実現する
STEP３ くらし

1年⽬2年⽬3年⽬4年⽬5年⽬

収
入

支
出 損益

収益イメージ

当初計画通り
2024年3月期（3年⽬）

⿊字を⾒込む

住宅購⼊コンシェルジュ

個人向けオートリース

25〜49歳
当⾏住宅ローンなし 25万先（約15%）が

住宅購⼊検討の可能性

メールマーケティングにより統計的に把握

コンシェルジュサービスのターゲット

Web広告 ランディングページ
の製作 オウンドメディア

ターゲットにアプローチするチャネルの強化

グループ役職員向けに
サービス提供開始

サービスを高度化し、
⼀般顧客向けに

展開へ

ニーズ・課題を把握 ⾞のコンシェルジュの検討

銀⾏本体・デジタル戦略部においても、データベース活用により
４００万先のうち潜在的に住宅購入ニーズのある先の特定を実施

約160万先
約400万先

１

２

⃝ 左側、地域商社「ちばぎん商店」については、クラウドファンディング、ＥＣサイ

トのプラットフォームで、千葉の魅力の発信、発信を続けています。

⃝ ＳＴＥＰ２では、住宅購入に関するコンシェルジュをスモールスタートで進めてい

ます。

⃝ このコンシェルジュサービスでは、データ活用によって住宅購入見込みの高いお客

さまを抽出し、お客さまに対してご案内を差し上げます。

⃝ このお客さまのニーズが顕在化した場合、住宅ローンの借入、一連のサービスを提

供するものです。

⃝ また、ＳＴＥＰ２では、住宅のほか車の領域でのコンシェルジュサービスも検討し

ています。

⃝ スモールスタートとして、グループ役職員向けにサービス提供を開始しており、

ニーズや課題を把握したうえで、サービスの高度化し、幅広いお客様に提供してい

きたいと考えています。

⃝ １７ページをご覧ください。
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⃝ 広告事業の二つの柱となる、広告媒体業務と広告コンサルティング事業を昨年

１０月より全店で開始しました。

⃝ 右上の広告媒体業務では、銀行が持っているデジタルサイネージやアプリなどの媒

体を広告媒体として提供しています。

⃝ 各拠点の媒体を合計すると合計で６６３の広告枠を設けることができ、徐々に提供

媒体を拡大しているところです。

⃝ 開始当初から想定以上のニーズがあり、契約率は３４％と大変好調です。

⃝ アプリも広告媒体としていますが、アプリをご利用いただくお客さまがさらに増え

れば、広告媒体としての魅力も向上していくと考えます。媒体提供をさらに拡大し

ていくため、広告事業の態勢も今後強化していきます。

⃝ 左下は、広告コンサルティング事業です。当行が２０％出資する、オニオン新聞社

はＷｅｂ広告を得意としています。

⃝ お客さまのＷｅｂ広告運用をサポートしながら、これをきっかけとして、資金繰り

や他の経営課題への支援にもつながっていくと考えています。

⃝ １８ページをご覧ください。
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広告
消費者のブランド認知から商品･サービス購入までのステージに応じたサービスを提供

▼千葉駅前デジタルサイネージ ▼ロビーサイネージ ▼ATMコーナーサイネージ

▼ちばぎんアプリ_おすすめ欄 ▼ATM上部ディスプレイ ▼メール※

広告広告

広告

お客さま

（株）オニオン新聞社
（当⾏20%出資）

ブランド認知と対応メディア

媒体種類 拠点数 広告枠数
千葉駅前デジタルサイネージ 1か所 12枠
支店ロビーサイネージ 152店舗 270枠
ATMコーナーサイネージ 93店舗 270枠
ATM上部ディスプレイ 12店舗 108枠
アプリ 94万人 3枠

広告枠合計 663枠

広告媒体業務

広告コンサルティング業務

事業課題支援
資⾦繰り相談

広告企画・制作・運用
サポート

連携しながら
マーケティングを支援

広告

広告
広告

消費者の状況 配信先メディア

認知

興味・関心

購入

比較・検討

ブランド
戦略

リード
獲得戦略

デジタル
サイネージ
(千葉駅前)
(銀⾏内)

スマート
フォン

(ちばぎん
アプリ)

上部
ディス
プレイ

操作画面 Web広告
(リステ
ィング)

メール広告
配信

（登録者数）

3 5
8

11 12

10月 11月 12月 1月 2月
2024/3 下期

2024/3期
（年換算）

約1.5億円
（百万円）

2024/3末
契約率

約3４％

業務粗利益

2023/10〜
本格展開

2026/3期
（⽬標）
3億円

※検討中



⃝ 左側は、リモート金融コンサルティングサービスのオンアドについてです。ファイ

ナンシャル・ウェルネスへの取組み強化に向けて、法人サービスの契約を開始して

います。

⃝ 有料面談先へのアンケートでは、９８％が面談内容に満足、９５％が再利用意向が

あるなど、評価は高くなっております。

⃝ 右側は、ＧｏｏｇｌｅＣｌｏｕｄとのジョイントビジネスプランについてです。Ｇ

ｏｏｇｌｅのマーケティングツールの活用や、ＧｏｏｇｌｅＣｌｏｕｄの活用に

よって「Ｏｎｅ ｔｏ Ｏｎｅマーケティング」の高度化に取り組んでまいります。

⃝ １９ページをご覧ください。
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再利用意向あり
95%

なし
5%

オンアド・ＪＢＰ

リモート⾦融コンサルティングサービス︓オンアド

中⽴性

オンライン
完結

アドバイス
特化

出資

とても満足
71%

満足
27%

有料面談先からの高い評価

９８％が
面談内容に満足

95％が
再利⽤意向あり

「ファイナンシャル・ウェルネス」
への貢献 個人 法人

サービス

Google Cloud の AI・機械学習を活用したデータ解析技術

オンライン広告や動画を活用したマーケティング

「One to One マーケティング」の高度化

Googleのマーケティングツール・Google Cloudの活用

New

GoogleCloudとのジョイントビジネスプラン（ＪＢＰ）

アプリ カード NISA ･･･

広告会社
Ａ社

広告会社
Ｂ社

広告会社
Ｃ社

予算 予算 予算

商品ごとに異なる広告会社・個別の予算設定

各商品 無担保ローン

分散・⾮効率

ＪＢＰ戦略的予算の設定

広告会社
X社

広告会社
Y社

･･･

･･･

横連携
不足

入札
競合

学習効率
低下

２つのＷＧに整理し、体制を強化

集約・効率化

体制強化によるＪＢＰを通じたノウハウ蓄積の加速

クラウドデータ環境の整備

ワーキング
グループ

ワーキング
グループ

2024年1月に合意



⃝ 業務効率化についてご説明します。

⃝ 店舗運営の効率化ですが、昨年に開設した浜松町支店や水戸支店では、テラーや内

部役席を置かない店舗運営を実現しています。

⃝ 具体的には、テレプレゼンスシステム「窓」というモニターを利用します。リモー

ト取引であるのに、まるでその場に相手がいるような高性能な映像で、本部担当者

との手続きを可能にしました。すでに開発済みのペーパーレスで手続きのできるＴ

ＳＵＡＳＡ Ｓｍｉｌｅも利用し、また遠隔検印を可能とするＰＬ基盤なども導入

したことによって、テラー、内部役席を置かない店舗を実現しています。

⃝ リモートチャネルについては、現在、特にお手続きに時間を要する相続手続きにつ

いて、来店予約の上、リモートで受付しています。件数の増加に合わせて受け入れ

態勢を拡大しています。

⃝ 業務効率化の取り組みでは、２０２０年からの累計の削減時間は５５万時間となり

ました。中計最終年度に目標とする７３万時間に向けて、各種効率化施策や、下に

ございます提案制度を活用した業務改善の取組みを継続してまいります。

⃝ ２１ページをご覧ください。
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業務効率化

店舗運営の効率化によって、チャネル最適化と人員再配置を両輪で進める

業務削減

9 
23 

43 

11 
30 

2021/3 2022/3 2023/3 2024/3 2026/3

(累計 万時間)

 提案制度を活用した業務改善の継続

420 
966 1,147 

3,000 

2022/32023/32024/3 2026/3
（計画）

（件）

（計画）

73
前中計計画達成
(目標 40万時間)

（2020/４〜累積）

今中計⽬標

業務削減量

お客さま 遠隔受付
(テラー)

遠隔検印
(役席)

 テラー・内部役席を置かない店舗運営

浜松町支店・⽔⼾支店で導⼊
（2023年開設）

 リモートチャネルの拡充によりお客さまをお待たせしない店頭態勢構築

検印担当者が
遠隔でチェック

お客さま
来店

TSUBASA smile

テレプレゼンスシステム「窓」

PL基盤
後続事務完全ペーパレス各種受付のペーパレス

その場に相手がいるような体験

本部オペレーターが
遠隔で受付

受付メニュー
• 相続
• 教育資⾦贈与
• 諸届
• ローン/資産運用 他

3.1

7.8

13.7 15.0

2021/3 2022/3 2023/3 2024/3

（千件）

55

店舗運営の効率化

提案制度

店舗軽量化

リモートチャネル拡充

人員再配置

相続受付件数

2024/3期 中計計画
営業店 ▲約10名 ▲約200名
本部 ▲約60名 ▲約100名
グループ ▲約10名 ▲約70名
合計 約80名 約370名

（速報）

提案内容（一例）

• おかねのバスケットとアプリの連携
• 営業店融資システム内の改善・機能拡大

事務等

企画（新事業・DX等） +約30名
営業（本部） ＋約90名
営業（営業店・海外店） ＋約110名
グループ会社 +約60名

企画･営業等

捻
出
内
訳

主
な
再
配
置
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DXによる組織の変革



⃝ 組織の変革について、まずはＤＸ人材の育成についてご説明します。

⃝ ２０２１年１０月に左側にあります「ＤＸ認定制度」を導入しました。３つの段階

の人材を計画的に育成しております。

⃝ 中計スタートのタイミングで育成人数の目標を立てましたが、ＤＸベース人材は目

標２，０００名に対して、現在８０％程度の進捗と順調に推移しています。

⃝ また、右下のＤＸトレーニーですが、中計期間中には合計６０名を予定しており、

ＤＸコア人材の増加につなげていきます。

⃝ また、さらに高い専門性を有する専門人材の育成に向けては、この下期から一人一

人のスキルにあわせたオーダーメイド型の研修の実施を検討しています。

⃝ まずは、ベース人材を増やすことができていますので、ＤＸ戦略の加速に向けて、

より高度なスキルを持つＤＸ人材の育成を強化していきます。

⃝ ２２ページをご覧ください。
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2023/9時点

12人

進捗
40％

DX人材育成

DX
専門人材

ＤＸ
トレーニー・

職務公募

外部人材
（中途）DX専門人材養成コース

コア人材の中から専門人材
候補者を選定し、
オーダーメイドで育成

DXベース人材

営業店DX
コア人材

本部DX
コア人材

DXスコア

DX関連部署での経験

基準
スコア
達成

基準
スコア
達成

・ICTコンサルティング
・キャッシュレス加盟店
・広告関連 DXコア人材

養成コース

DXに必要な知識･スキ
ルをオンデマンド学習､
研修､資格取得等で身
に着ける

営業店を含めてDX人材を育成

成約件数基準達成

経験 実績 知識 意欲

⾼い専門性を有する人材

一定の知識を有し、DXを中心的に推進できる人材

DXに関する一定のリテラシーを有する人材

DX
専
門
人
材

DX
専
門
人
材

DX認定制度 育成計画

DX
コ
ア
人
材

DX
コ
ア
人
材

DX
ベ
｜
ス
人
材

DX
ベ
｜
ス
人
材

2023/9時点

75人

進捗
47％

2023/9時点

1,602人

進捗
79％

30人
育成計画

150人
育成計画

（2026/3計画）

2,000人
育成計画

ちばぎんアカデミー

※職員数︓4,061名 (2023/9時点)

（うち中途採用5名）

DXトレーニー
中計計画 60名

2024/3期
実績20名

2023/3比
+15名

2023/3比
+5名

2023/3比
+142名
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15
30

100

2022/3 2023/3 2024/3

ＤＸ × 組織風土改革 ①

キャリア採用の強化や新たな人事制度の創設によってDX推進を加速

専門人材 キャリア採⽤

（人） DX
18人

キャッシュレス
4人

法人ソリューション
19人営業

17人

市場
10人

推進企画
5人

その他管理
部門
27人

2024/3期
100人

キャリア採用 専門人材の例

当⾏に⼊⾏するまでのキャリア 当⾏⼊⾏後のキャリア

専門職コース
 高い専門性を有する人材確保のため、スペシャリスト型の人事制度を創設

 データサイエンス
 システム企画・SE
 新事業
 マーケティング
 ストラクチャー
 M＆A
 プライベートバンキング 他

 ＤＸの中核を担う人材の採用強化

制度の特徴 想定される職種

キャリア採⽤の拡大、専⾨職志向の既存⾏員のリテンション

新卒採⽤

 オープンコースのほか、専門人材確保のため３つのコースで採用を実施

オープン
コース

デジタルコース
マーケットコース
エンジニアコース

（銀⾏業務全般に従事）

 当⾏初の⾮⾦融業界出身の管理職として入⾏
 DX人材育成や、関連部署へのナレッジ提供

など当⾏のDX推進底上げにも注⼒

これまで参画した代表的なPT等
• アプリ企画開発
• 新事業として広告事業の⽴上げ
• 今中計のDX戦略策定
• デザイン思考、マーケティング等新しいフレーム

ワークの導⼊

最終キャリアは⾮⾦融業界のデジタル
イノベーション部門の事業部⻑

現在は、デジタル戦略部担当部⻑として
DXの幅広い業務を統括

• 各デジタルデバイスへのコンテンツ企画開発
• Web/アプリのUI/UX向上、サブスク増、デジタル

マーケティング
• 媒体側の広告企画営業、アドテク
• システム管理を含めたシリコンバレー駐在
• DX人財育成、全社DX推進・新規事業担当

 デジタルを軸に複数社を経験
 Web団体の理事も担い、国内当該業界のDX

底上げを図る

対象者 「高度な専門性」を有する人材

キャリア形成 スペシャリスト型（⇔ジェネラリスト型）

職務 ジョブディスクリプション（職務記述書）
に応じた専門業務に特化して従事

賞与 評価による変動幅大（成果を重視）

（初期配属から専門部署）

⃝ ＤＸに関するキャリア採用の人数は、２０２４年３月期は、前期比３倍超の

１００名まで増加しており、そのうちＤＸ、キャッシュレスなど、ＤＸ人材は採用

の約４分の１を占めています。

⃝ 本日会場におります、デジタル戦略部担当部長である伊藤は、キャリア採用で

２０２１年に千葉銀行に入行しています。

⃝ デジタルを軸に複数社で経験を積んだのちに、当行初の非金融機関出身の管理職と

して活躍していただいています。中計のＤＸ戦略策定だけでなく、先ほどご紹介し

た広告事業の立上げや、ＧｏｏｇｌｅＣｌｏｕｄとのジョイントビジネスプランな

どを主体として進めているほか、各関連部署へのナレッジ共有など当行全体のＤ

Ｘ、意識、知識の底上げにもかかわっています。

⃝ キャリア採用を拡大できるよう、専門職コースを創設したり、新卒採用においても

デジタルをはじめ専門的な３コースでの採用も実施しています。

⃝ ２３ページをご覧ください。
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ＤＸ × 組織風土改革 ②

アイデアピッチコンテストの開催により、挑戦する風土を醸成するとともにアイデアを施策として実現

アイデアピッチコンテスト

2021年12月に初回開催
累計324のアイデア、応募総人数258人

■パーパス・ビジョンの浸透
■ＤＸ、挑戦する風土の醸成

2024年2月 第5回 アイデアピッチコンテスト開催
- テーマ –

「地域に寄り添うエンゲージメント バンクグループ」に資する アイデア・サービス

組織風土改革

アイデアの発掘

 グループ全職員を対象にアイデアを募集
 頭取が審査委員⻑
 最終審査会場に観覧席を用意するとともに、オンラインビューイング

も実施

■アイデアを参考にして実現した施策
・ちばぎんアプリのお友だち紹介キャンペーン

■アイデアを参考にして検討中の施策
・カタログギフト（ちばぎん商店新サービス）
・アプリのライフプランシミュレーション機能

本部
66件

営業店
26件

関連会社
25件

2024/2
第5回

117件応募41 35 39

92
117

第1回 第2回 第3回 第4回 第5回

（件）

⃝ 組織全体のＤＸ意識を高める取組みとして、２０２１年より実施しているアイデアピッチ

コンテストについて紹介します。

⃝ この２月に第５回のコンテストを実施しております。それまでは私が審査委員長でした

が、審査委員長を頭取に変更し、また参加対象もグループ全体に拡大しました。

⃝ この結果、応募件数は過去最高、本部、営業店、関連会社と様々な所属の人、パート社員

も含めて様々な立場の人が応募しており、提案内容もさらに高度化し、全社をあげた取組

みに成長しました。

⃝ それではここで実際のピッチの様子をダイジェストにまとめた動画をご覧ください。

【動画視聴】

⃝ いかがでしたでしょうか。一つ目のアイデアのお友だち紹介キャンペーンは既に実現して

います。二つ目のちばぎん商店のカタログギフトサービスは今検討をしています。

⃝ これらの取組は、パーパス・ビジョンの浸透と、失敗を恐れない挑戦する風土の醸成を

狙ったもので、組織風土の改革にも繋がっています。

⃝ ２４ページをご覧ください。
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ＤＸ × 組織風土改革 ③

新たな発想や挑戦を後押しする組織へ

ＤＸサポーター制度

 新サービスの提供前に、職員から「お客さま⽬線での率直な声」を収集

 ちばぎんアプリ
Apple Watch/通帳機能

 メタバース住宅展⽰場 他

実証実験

アプリ通帳モード機能へ声の反映

職員2,000名以上が参加

 ちばぎん商店コラム
 広告、オウンドメディア 他

アンケート

通帳の前月・翌月画面への遷移時、
横持ちだとボタンのタップがしづらい

スワイプ機能を追加

前月 翌月

お客さま目線のサービスの提供、DXの風土醸成・自分事化
アプリキャンペーン

デジタル体験今後はテストマーケティング、
デプスインタビュー※の

場としても活用

当⾏グループの
新しい取組みを発信 NISAキャンペーン

スマート納付キャンペーン

VRイベント（鋸⼭・千葉⽒）
バーチャルサイクリング
ぬり絵水族館

ちばぎんイノベーションラウンジ

 ちばぎんアプリの登録・操作方法の体験・ご案内のほか、各種イベントを開催

※対象者とインタビュアー1対1の定性調査

⃝ 左側のDXサポーター制度は職員の声を収取する制度で、２，０００名を超える職員

が参加しています。

⃝ アンケートや実証実験を通して、お客さま目線での率直な声を収集し、サービスの

向上に繋げています。

⃝ ちばぎんイノベーションラウンジでは、これまではアプリのキャンペーンやＶＲを

はじめとしたデジタル体験の提供をこれまで行ってきました。

⃝ 今後は、地域とつながる場として当行の施策を体験してもらうとともに、テスト

マーケティングの場としての活用なども考えてまいります。

⃝ この写真はお客さまにバーチャルリアリティのヘッドセットをつけていただいて、

ゲームをしていただいている様子です。

⃝ ２６ページをご覧ください。
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⾮デジタル
158億円
36%

デジタル
281億円
64%

2026/3

⾮デジタル
300万人
75%

デジタル
100万人
25%

2023/3

ファンの変化

デジタル顧客を増やすと共に、商品･サービスの利用を促進して顧客単価の向上を⽬指す

デジタル区分

取
引
区
分

デジタル顧客
29%

16千円

デジタル顧客
29%

16千円

⾮デジタル顧客
71%
6千円

⾮デジタル顧客
71%
6千円

口座のみ
34%

0.3千円

口座のみ
34%

0.3千円

口座活用
49%
5千円

口座活用
49%
5千円

商品利⽤
13%

30千円

商品利⽤
13%

30千円

クロス
ユース
4%

74千円

クロス
ユース
4%

74千円

DX戦略に基づく個人役務収益向上プロセス

表⽰例
お客さまの区分

個人顧客中の割合
1人当たり粗利

中計期間中 ＋20万人中計期間中 ＋20万人

⾮デジタル
281万人
70%

デジタル
123万人
30%

2024/2

⾮デジタル
198億円
50%

デジタル
201億円
50%

2024/2

中計期間中 ＋60億円中計期間中 ＋60億円

中計期間における人数構成の変化

中計期間における収益構造の変化
（計画）

（計画）

これから
ファンになる

ファン

⼤ファン

194万人

138万人

72万人

合計404万人

少しファン

合計400万人 合計404万人

合計399億円
合計439億円

⾮デジタル
240万人
57%

デジタル
180万人
43%

2026/3

合計420万人

⾮デジタル
203億円
54%

デジタル
176億円
46%

2023/3

合計379億円

デジタル顧客収益
が50%超に

デジタル顧客収益
が50%超に

＋20億円＋20億円

2種類以上の商品利用者

いずれかの条件を満たす顧客
・給与・年⾦受取
・残⾼30万円以上
・口座振替利用

口座保有顧客

1種類の商品利用者

・住宅ローン
・無担保ローン
・投資信託（残⾼あり）
・保険
・クレジット・デビッドカード（稼働先）

対象商品はクロスユース同様

⃝ ファンについてです。最高の顧客体験を創造することで、お客さまとの関係を、口

座のみを保有するお客さま、やや一方的ではありますが、「これからファンになっ

ていただくお客さま」、口座を活用していただいている「少しファンのお客さ

ま」、商品を利用いただいている「ファン」、クロスユースとして２種類以上の商

品を利用いただく「大ファン」へと、徐々に上へ遷移させていきたいと考えていま

す。

⃝ 右上の人員構成の変化では、中計開始時は２５％であったデジタル顧客の割合は、

足許では３０％、中計最終年度に４０％を超えるまで引き上げたいと考えていま

す。

⃝ 右下の収益構造について、デジタル・非デジタル合計で中計最終年度４３９億円と

し、中計期間中に６０億円増加させたいと考えています。足許では既に２０億円の

増加となっております。

⃝ デジタル顧客からの収益が占める割合は増加し、中計開始時は４６％であったデジ

タル顧客からの収益は、足許では５０％を超えています。

⃝ ２７ページをご覧ください。
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ＤＸによる変革

営業店職員数・個人業粗（億円）

トランザクションのデジタル移⾏に伴い、
個人業務粗利益を伸ばしながら

営業店職員数を抑制することが可能に

トップライン・コストへの効果

デジタルトランザクションで得たデータの活用・
ＡＩ分析により、更なる顧客体験の変革を⽬指す

更なる顧客体験の変革へ

ＤＸによりトップライン向上・コスト削減を実現 / 更なる顧客体験の変革へ

379

399

418

439

2,186 2,077 2,020 2,007

営業店
職員数
（人）

個人
業務粗利益
（億円）

2023年3月期 2024年3月期 2025年3月期 2026年3月期
（⾒込み） （計画） （計画）

営業店職員数
2020年3月期 2023年3月期 2026年3月期（計画）

2,484人 2,186人 2,007人

（前中計実績▲298人・▲11.9％） （今中計計画▲179人・▲8.1％）

※ 新入⾏員を除く

⃝ こちらは先ほど頭取の米本から説明させていただいた通りでございます。

⃝ ２８ページをご覧ください。
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DX戦略の加速

AD

アプリ
機能強化

➡時間・場所を選ばず
お客さまと対話

専門的な手続き・
ご相談

➡お客さまをお待たせ
しない態勢

地域商社

広告事業

プラットフォーム

BaaS
新技術

⾮⾦融事業⾮⾦融事業

ファンの増加

最高の顧客体験の創造

トランザクション
増加

AI分析マーケティング
シナリオ

ホームページ

法人ポータル
ペーパーレス・印鑑レス

➡来店不要

個人

TSUBASA smile 
ペーパレス➡事務効率化

法人

コンサルティング機能の強化デジタル
チャネル
デジタル
チャネル

対面チャネル対面チャネル

成⻑分野への
人員再配置

（営業・企画等）

One to One マーケティング

リモート
チャネル
リモート
チャネル

⃝ これはＤＸ戦略の全体像を示したものです。デジタルチャネル、対面チャネル、リモート

チャネル、そして非金融事業とございます。

⃝ トランザクションの増加と、成長分野への人員再配置の好循環を生み出していくこと、さ

らにデータを活用したＯｎｅ ｔｏ Ｏｎｅマーケティングを進めることでＤＸ戦略は加速

していくものと考えています。

⃝ 金融事業ではリアル・リモート・デジタルの各チャネルの機能を強化し、非金融事業では

広告事業や地域商社など幅広いニーズにお応えできるラインナップを拡充します。

⃝ アプリやポータルの機能拡充を継続し、時間や場所を選ばずに私共と対話できる状況をつ

くりたいと考えています。対面チャネルでは、人員の再配置、育成を行うことで、法人、

個人のお客さまに対するコンサルティング機能を強化してまいります。

⃝ また、デジタルとリアルの中間に位置するリモートチャネルの活用、これは現在相続手続

きに活用していますが、専門的な手続きやご相談をお受けすることで、お客さまをお待た

せしない態勢を構築できると考えています。

⃝ それぞれのチャネルの機能を強化し、最適なチャネルでお客さまにご提案を行うことで、

最高の顧客体験を創造し、ちばぎんのファンを増やしたいと考えています。

⃝ 私の説明は以上です。ありがとうございました。
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本資料に関するご意⾒、ご感想、お問い合わせは
下記ＩＲ担当までお願いいたします。

株式会社 千葉銀⾏経営企画部（ＩＲ担当）

Tel : 043-301-8459
Fax: 043-242-9121

E-Mail: ir@chibabank.co.jp

本資料は、情報の提供のみを⽬的として作成されたものであり、特定の証券の売買を勧誘
するものではありません。
本資料に記載された事項の全部⼜は一部は予告なく修正⼜は変更されることがあります。
本資料には、将来の業績にかかる記述が含まれています。こうした記述は、将来の業績を
保証するものではなく、リスクや不確実性を内包するものです。将来の業績は、経営環境
の変化等により異なる可能性があることにご留意ください。

mailto:ir@chibabank.co.jp

