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ごあいさつ

平素より、千葉興業銀行をお引き立て賜り、誠にありがとうございます。

このたび〈ちば興銀〉について深くご理解いただけますよう「２０１３千葉興業銀行レポート」を

作成いたしました。当行の経営方針、最近の業績、営業の内容などについて、できるだけわかり

やすくご紹介するよう努めました。ご高覧いただければ幸いに存じます。 

最近の経済状況を鑑みると、中小企業を取り巻く経営環境には依然として厳しさが残るもの

の、県内経済においては一部に持ち直しの動きが見られ、今後の本格的な回復も期待される

ところであります。当行は、千葉県経済の力強い回復に向けて、地域金融機関としての役割を

果たすべくさまざまな取組みを行ってまいります。

現在当行は、平成２５－２７年度の新中期経営計画「変革・成長戦略“２ｎｄＳｔａｇｅ”」に

基づく戦略施策を積極的に展開しております。「地域の お客さまの ベスト・コンサルタント」と

なるべく、さらには「選ばれ続け、地域・お客さまになくてはならない絶対的存在感のある銀行」

をめざし、当行グループの総力を結集して業務に邁進していく所存です。

なお、当行は平成25年7月に公的資金を完済しております。

今後とも、より一層のご支援を賜りますよう心からお願い申し上げます。

本誌は銀行法第21条に基づいて作成したディスクロージャー資料です。
（注） 1.本資料に掲載の諸計数は、原則として単位未満を切り捨てのうえ、表示しています。　
　　 2.構成比率は、100に調整しています。

［ちば興銀は、次世代認定
マークを取得しています。］

企　業　理　念

私たちは、地域とともに歩む銀行として、人々の幸せを求めて、
豊かなふるさとづくりに努めます。地 域 と と も に

私たちは、積極的にお客さまのニーズに応え、創造性を発揮し、
より質の高いサービスの提供に努めます。

お客さまのために

私たちは、心のふれあいを大切にし、自己を磨き、
親切ナンバーワンをめざします。「 親 切 」の 心 で

60
63
65
76
78

94
98
106
110
118

目　次 ーCo n t e n t s ー

ごあいさつ
トップメッセージ
地域への取組み
平成24年度の概況
経営・内部管理体制等
当行の概要
店舗等一覧
トピックス
業務内容・商品案内
財務諸表等

1
2
8
20
28
36
39
42
44
54

損益の状況
経営諸比率
営業の状況
資本の状況・株主の状況
連結決算
自己資本の充実の状況等について
　定性的な開示事項 連結
　定量的な開示事項 連結
　定性的な開示事項 単体
　定量的な開示事項 単体
　報酬等に関する開示事項

株式会社千葉興業銀行　　［英文表示］ Ｔｈｅ Ｃｈｉｂａ Ｋｏｇｙｏ Ｂａｎｋ,Ｌｔｄ.
千葉県千葉市美浜区幸町2丁目1番2号　　電話：043（243）2111（代表）　郵便番号：261－0001
昭和27年1月18日（営業開始：昭和27年3月3日）
579億4,189万円
72店舗（県内71店舗、都内1店舗）
1,239名

名 称
本店所在地
設立年月日
資 本 金
店 舗 数
従 業 員 数

プロフィール ーP r o f i l e ー

ーCo r p o r a t e  p h i l o s o p h y ー

（平成25年3月31日現在）

2013 REPORT 1



トップメッセージトップメッセージトップメッセージトップメッセージトップメッセージ

平成２３年４月よりスタートした前（平成２３ー２４年度）中期経営ビジョン「ちば興銀
“変革・成長”戦略」においては、１０年後の当行のあるべき姿を「選ばれ続け、地域・
お客さまになくてはならない絶対的存在感のある銀行」とし、その実現に向け５年後
に「地域の お客さまの ベスト・コンサルタント」をめざし、当ビジョン実現に向け、
「トップライン収益の極大化」と「持続的成長基盤の構築」を経営課題とし、「顧客
ロイヤルティ向上戦略」を経営戦略の根幹とする具体的戦略・施策の展開・実施に
取組んでまいりました。
一方、千葉県における現下の経営環境は、県内人口の減少、少子高齢化の進
展、超低金利の長期化、円高修正の進行などにより、県内中小企業の経営課題や
個人のお客さまのニーズがますます多様化・高度化するとともに、今後は金融機関
間の一層の競合激化も見込まれます。
このような経営環境を踏まえ、新中期経営計画「変革・成長戦略“２ｎｄＳｔａｇｅ”」

（平成２５－２７年度）においては、前中期経営ビジョンに基づく取組みを礎とし、
今後３年間を当行のめざすべき姿である「地域 お客さまの ベスト・コンサルタント」
の実現に向けた「挑戦」と「攻め」のステージと位置付け、より一段と地域・お客さまのお役に立ち、ともに成長を持続して
いくための強固な経営基盤の構築と新たな「ちば興銀」の確立を目標として、全行一丸となり取組んでまいります。

経営方針～経営の基本方針と対処すべき課題～

新中期経営計画「変革・成長戦略“２ｎｄ Ｓｔａｇｅ”」
　当行の長期ビジョンである「選ばれ続け、地域・お客さまになくてはならない絶対的存在感
のある銀行」（７年後）、「地域の お客さまの ベスト･コンサルタント」（３年後）の実現に向け、
平成２５年４月からの３か年計画を策定いたしました。

概 要

メインターゲット ： オーナー企業を中心とした県内企業 メインターゲット ： 地権者・資産富裕層・資産形成層

▶事業承継、Ｍ＆Ａ
▶海外事業展開
▶経営改善・事業再生

▶資金調達・運用
▶ビジネスマッチング
▶法人資産有効活用

▶住宅・教育関連等資金
▶相続対応・資産継承　
▶その他ライフイベント・ニーズ相談

▶資産運用
▶不動産等有効活用

法人顧客・ニーズ 個人顧客・ニーズ

　経営環境がますます厳しさを増していく中で、当行とともに成長を支えあう“コア顧客”を
主柱とする強固な「顧客基盤」を再構築していくことが重要であるとの考えに基づき、
その実現に向け３つの重点課題に取組んでまいります。

　顧客基点の営業態勢を徹底し、経営課題やライフイベント・ニーズに対し、的確なコンサルティング機能を発揮してまい
ります。特にオーナー企業を中心とした県内中小企業や地権者・資産富裕層・資産形成層をメインターゲットとし、課題
解決に向けた情報提供やご提案を通して、きめ細かく対応してまいります。また、地元千葉県の活性化・成長に向け、千葉
県内での成長育成分野である医療・福祉関連、アグリ事業等の支援に注力してまいります。
　本部サポート体制を強化するとともに、マネープランナーの増強、外部専門機関・外部人材の積極的な活用と連携を
強化いたします。これらを推進し、お客さまの真のニーズを見極め、的確にお応えすることで顧客リレーションを一層強靭な
ものとし、相互のロイヤルティを高め、成長のパートナーとも言える「コア顧客」の増強・拡大を推進してまいります。

基本戦略

革新Ⅰ:収益力・収益構造の革新　＜コア顧客の増強に向けて＞

地域の　お客さまの　ベスト・コンサルタント 
＜地域Ｎｏ.１のコンサルティング・バンク＞

平成23ー24年度　前中期経営ビジョン【ちば興銀“変革・成長”戦略】
公的資金返済とその先の成長に向けた取組み

平成25ー27年度　新中計【変革・成長戦略“２ｎｄ Ｓｔａｇｅ”】
～「挑戦」と「攻め」のステージ～

強固な経営基盤の構築と『新ちば興銀』の確立

＜コア戦略＞ “コア顧客”を主柱とした「顧客基盤」の再構築

財務基盤の強化　リスク・マネジメント強化

新中期経営計画（平成25‐27年度）の位置付け

選ばれ続け、
地域・お客さまに
なくては
ならない

絶対的存在感の
ある銀行

平成33年度
（当初10年後）

地域の
お客さまの
ベスト・

コンサルタント

平成28年度
（当初5年後）

変革・成長戦略
“2ｎｄＳｔａｇｅ”
～「挑戦」と「攻め」
のステージ～

強固な経営基盤の構築
と『新ちば興銀』の確立

平成25ー27年度

ちば興銀
“変革・成長”戦略

公的資金返済とその先
の成長に向けた取組み

平成23ー24年度

顧客ロイヤルティ向上

効率性・生産性
の革新革新Ⅱ 収益力・収益構造

の革新革新Ⅰ 組織力・人材
の革新革新Ⅲ

顧客対応チャネル連携の強化 成長育成事業支援強化
（医療福祉関連、アグリ事業） 店舗戦略再構築

法個人一体型取引の推進 個人営業強化体制の展開

コンサルティング機能の発揮コンサルティング機能の発揮

▶本部ソリュ－ション支援室強化
▶ハイスキル・チーム組成・対応

本部サポート体制強化

▶個社別ＰＤＣＡ運営の強化
▶ＭＰ等人員増強と戦力再配置

現場対応力強化

▶みずほグループ等との連携強化
▶外部専門家の積極活用

外部機関・専門家活用
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トップメッセージ

　　次世代経営者育成を目的とした「ちば興銀
『経営塾』」は９年目を迎え、これまでに参加された
塾生は１５０名を超えております。ちば興銀「経営
塾」は、経営に必要なさまざまなスキルを学ぶ場と
なるだけでなく、次世代経営者同士の人脈を広げる
場としても大変高い評価をいただいております。
平成２５年度からは、第５期生が活動を開始いた
します。

▲

当行の「強み」の確立
　　千葉県における社会環境の変化（高齢化の進展）
を踏まえ、「医療・介護・福祉」分野については、関連
情報および業界ネットワークの拡大・活用を図ると
ともに、医療チームおよび、ソリューション支援室に
よる営業サポートを強化してまいります。
　　また、医療・介護分野における人材育成にも力を
入れており、医療機関経営に関する民間資格である
「医療経営士（※）」の資格取得に積極的に取組ん
でおります。
　　全国屈指の農林水産県である千葉県において、
当行は「アグリビジネス」を成長分野と捉え取組み
を強化してまいります。現在、販路拡大支援を含む
農商工連携の取組みや公的助成制度の紹介等
の強化を図っております。引続き県内産業において
重要な位置付けにある第１次産業との関係を強化
し、地域の活性化につなげてまいります。

▲

法人コア顧客の拡大
　　地元中小企業はもちろん中小企業オーナー、 
地権者・地主層といったお客さまとのお取引を強固
なものとし、コア顧客の一層の拡大に向けて、地元
中小企業へ当行のコンサルティング機能を提供
していくため、引続きお客さまの実態や状況を十分
に把握・理解し、経営課題やニーズの発掘を行い
課題解決に向けた各種提案を積極的に行ってまい
ります。
　　また、営業統括部内に設置したソリューション
支援室にて、引続き、事業承継やＭ＆Ａ、営業斡旋、
遊休不動産・相続対策を兼ねた不動産有効活用
に係る提案等、お取引先の課題解決につながる
情報提供を各営業店とともに行ってまいります。
　　さらに高度なお取引先のニーズに対しては、みずほ
グループをはじめとする外部機関とも連携し、コンサル
ティング機能の充実を図ってまいります。

▲

将来のコア顧客の拡大  
　　新規のお取引先の拡大を強力に推進するととも
に、取引複合化の推進による役務収益の拡大と
取引の継続性を高め、メインバンクとして選ばれる
よう取組んでまいります。

▲

新たな収益の創出と極大化 　
　　地元中小企業の多くが課題とする、販路拡大や
売上増加をご支援するために、当行のお客さま
同士のネットワークを活用するビジネスマッチング
（営業斡旋）への取組みを強化してまいります。　
　また事業承継問題については、中小企業経営
者の多くの皆さまが関心を持つ重要な課題である
ことから、当行では「いつでも相談できる窓口」とな
れるよう、積極的に取組んでまいりました。日頃から
のリレーションを大切にし、税理士のみならず、弁護
士や投資育成ファンド等あらゆる専門家と連携して
円滑な事業承継の実現のためお客さまのニーズに
則した具体的な解決策をご提案してまいります。　
　この他にも、世界中の国々で利用されている
「経営品質向上プログラム」を活用した経営革新
手法の提供や、当行お取引先の皆さまで組織する
「興友会」の活動等を通して、中小企業の抱える
さまざまな課題の解決に取組んでおります。　　

　新中期経営計画「変革・成長戦略“２ｎｄＳｔａｇｅ”」
に基づいた具体的戦略施策を積極的に展開して
まいります。

平成２５年度の経営戦略

法人戦略施策

※医療経営士：一般社団法人 日本医療経営実践協会（代表
理事 吉原 健二氏）が実施している制度です。医療機関を
マネジメントするうえで必要な医療および経営に関する
知識と、経営課題を解決する能力を有し、実践的な経営能
力を備えた人材を｢医療経営士」として認定しています。

　営業店業務担当の業務課および渉外担当の取引先課のＢＰＲ（業務プロセスの抜本的見直しと再構築）に取組んでおります。
　また効率化によるフロント（営業）体力捻出と再配置を行うとともに、営業活動の質的向上、生産性の向上に取組んでまいります。
　さらに、ＣＲＭシステムやタブレット端末の導入等営業支援システム・ツールの充実を図り、従前に比しさらに質の高い営業活動を
展開いたします。これら営業の効率性・生産性向上を実現し、トップライン収益、そしてコア顧客を大幅に増強してまいります。

革新Ⅱ:効率性・生産性の革新

　行員のコンサルティング能力向上に努めるとともに、与信対応力・事業金融力、そしてより専門性の高いスキル向上に
向けた育成および自己啓発支援を一層充実してまいります。また人事諸制度の見直し等により、働きがいのある組織・
職場作り、自ら「考え行動する」、「変革」と「挑戦」を続ける人材・組織の構築に取組んでまいります。
　自ら考え行動し、常に果敢に難題にチャレンジしていく、そして躍動感と活力ある組織「新ちば興銀」へと変革を遂げて
いく、それが自らの成長持続性を確固たるものとすることであると考えております。

革新Ⅲ:組織力・人材の革新

▶本部ソリューション支援室の増強、外部機関連携・活用強化
による営業サポート体制の強化
▶高度ソリューション提供機能の一層の充実
▶営業店業務運営サポートの充実
▶出前勉強会の開催やテレビ会議システムを利用した現場
ＯＪＴ、若手行員指導の支援強化

人材育成の強化

営業店サポート態勢の強化

躍動感・活力溢れる組織作り

人事諸制度の充実

▶コンサルティング・スキル向上に向けた研修・セミナーの拡大
▶与信対応力（事業金融力）の一層の強化
▶目指すべき人材ポートフォリオ構築に向けた戦略的人材
育成・人員養成の強化
▶専門資格、ハイ・スキル修得に向けた支援制度の充実
▶海外派遣を含む外部派遣・研修機会の拡大

▶職務・役割課題に応じた給与体系の見直しなど、働きがいの
ある処遇・諸制度への見直し
▶ＭＰ（マネープランナー）等のキャリア・ゴール多様化、キャリア・
ビジョン実現への支援強化
▶役割課題に応じた適正かつ公平性の高い人事評価制度の充実
▶「変革」「挑戦」「チャレンジ」行動への評価の充実
▶雇用制度見直しによる人員構成補正
▶外部・エルダー人材活用の積極化

▶営業店グループ別担当役員制の導入
▶行内各ＰＤＣＡ運営の徹底による役割責任の明確な組織体制構築
▶階層間コミュニケーション機会、「考え行動する」機会の拡大
▶全行参加型イベントの開催等による組織一体感の醸成
▶地域活性化やＣＳＲへの全行的取組み強化
▶「ちば興銀プライド」の醸成、ＥＳの向上

預　金 : 2兆3,500億円
貸出金 ： 1兆8,100億円

コア業務純益
１２２億円

ＲＯＥ
９．８５％

経営目標
（平成２８年３月期）

▶営業行動に係るＰＤＣＡ体制の強化
▶ターゲット先の明確化と渉外行員の担当先設定見直し
▶顧客面談プロセスの見直し
▶若年層を自走可能とする「行動基準」の明確化
▶重層的な顧客リレーション体制の構築

生産性の高い営業体制の構築
▶営業支援システムの充実
　ＣＲＭシステムやタブレット端末等の導入
▶本部サポートの充実
　案件組成相談・支援への対応強化
　外部機関も含めた高度ソリューション提供体制の強化
▶行内分散情報の連動・集約と活用強化

営業支援体制・システムの強化

営業活動の質の向上（生産性）

営業体力の捻出（効率性）

▶管理・報告等事務の見直し、事務プロセスの改善・効率化
▶効率的な営業活動・行動の展開

『取引先課』
ＢＰＲ推進

▶新営業店端末の機能充実と活用推進
▶新機器導入による対応業務量の削減
▶融資・審査管理関連業務の効率化推進

システム化
推進

実現目標
▶営業店バック部門の
　事務量削減
  （事務量時間20％削減）
▶店頭営業・渉外行員等
　フロント部門営業体力
増強・捻出
　（顧客接点50％拡大）

人員増強
▶行員数の増員
▶本部人員削減
▶外部・エルダー人材活用

『業務課』
ＢＰＲ推進

▶業務プロセスおよびフローの改善・見直しと集中化推進
▶後方（バック）事務に係る役割・配置の見直し
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　　次世代経営者育成を目的とした「ちば興銀
『経営塾』」は９年目を迎え、これまでに参加された
塾生は１５０名を超えております。ちば興銀「経営
塾」は、経営に必要なさまざまなスキルを学ぶ場と
なるだけでなく、次世代経営者同士の人脈を広げる
場としても大変高い評価をいただいております。
平成２５年度からは、第５期生が活動を開始いた
します。

▲

当行の「強み」の確立
　　千葉県における社会環境の変化（高齢化の進展）
を踏まえ、「医療・介護・福祉」分野については、関連
情報および業界ネットワークの拡大・活用を図ると
ともに、医療チームおよび、ソリューション支援室に
よる営業サポートを強化してまいります。
　　また、医療・介護分野における人材育成にも力を
入れており、医療機関経営に関する民間資格である
「医療経営士（※）」の資格取得に積極的に取組ん
でおります。
　　全国屈指の農林水産県である千葉県において、
当行は「アグリビジネス」を成長分野と捉え取組み
を強化してまいります。現在、販路拡大支援を含む
農商工連携の取組みや公的助成制度の紹介等
の強化を図っております。引続き県内産業において
重要な位置付けにある第１次産業との関係を強化
し、地域の活性化につなげてまいります。

▲

法人コア顧客の拡大
　　地元中小企業はもちろん中小企業オーナー、 
地権者・地主層といったお客さまとのお取引を強固
なものとし、コア顧客の一層の拡大に向けて、地元
中小企業へ当行のコンサルティング機能を提供
していくため、引続きお客さまの実態や状況を十分
に把握・理解し、経営課題やニーズの発掘を行い
課題解決に向けた各種提案を積極的に行ってまい
ります。
　　また、営業統括部内に設置したソリューション
支援室にて、引続き、事業承継やＭ＆Ａ、営業斡旋、
遊休不動産・相続対策を兼ねた不動産有効活用
に係る提案等、お取引先の課題解決につながる
情報提供を各営業店とともに行ってまいります。
　　さらに高度なお取引先のニーズに対しては、みずほ
グループをはじめとする外部機関とも連携し、コンサル
ティング機能の充実を図ってまいります。

▲

将来のコア顧客の拡大  
　　新規のお取引先の拡大を強力に推進するととも
に、取引複合化の推進による役務収益の拡大と
取引の継続性を高め、メインバンクとして選ばれる
よう取組んでまいります。

▲
新たな収益の創出と極大化 　

　　地元中小企業の多くが課題とする、販路拡大や
売上増加をご支援するために、当行のお客さま
同士のネットワークを活用するビジネスマッチング
（営業斡旋）への取組みを強化してまいります。　
　また事業承継問題については、中小企業経営
者の多くの皆さまが関心を持つ重要な課題である
ことから、当行では「いつでも相談できる窓口」とな
れるよう、積極的に取組んでまいりました。日頃から
のリレーションを大切にし、税理士のみならず、弁護
士や投資育成ファンド等あらゆる専門家と連携して
円滑な事業承継の実現のためお客さまのニーズに
則した具体的な解決策をご提案してまいります。　
　この他にも、世界中の国々で利用されている
「経営品質向上プログラム」を活用した経営革新
手法の提供や、当行お取引先の皆さまで組織する
「興友会」の活動等を通して、中小企業の抱える
さまざまな課題の解決に取組んでおります。　　

　新中期経営計画「変革・成長戦略“２ｎｄＳｔａｇｅ”」
に基づいた具体的戦略施策を積極的に展開して
まいります。

平成２５年度の経営戦略

法人戦略施策

※医療経営士：一般社団法人 日本医療経営実践協会（代表
理事 吉原 健二氏）が実施している制度です。医療機関を
マネジメントするうえで必要な医療および経営に関する
知識と、経営課題を解決する能力を有し、実践的な経営能
力を備えた人材を｢医療経営士」として認定しています。

　営業店業務担当の業務課および渉外担当の取引先課のＢＰＲ（業務プロセスの抜本的見直しと再構築）に取組んでおります。
　また効率化によるフロント（営業）体力捻出と再配置を行うとともに、営業活動の質的向上、生産性の向上に取組んでまいります。
　さらに、ＣＲＭシステムやタブレット端末の導入等営業支援システム・ツールの充実を図り、従前に比しさらに質の高い営業活動を
展開いたします。これら営業の効率性・生産性向上を実現し、トップライン収益、そしてコア顧客を大幅に増強してまいります。

革新Ⅱ:効率性・生産性の革新

　行員のコンサルティング能力向上に努めるとともに、与信対応力・事業金融力、そしてより専門性の高いスキル向上に
向けた育成および自己啓発支援を一層充実してまいります。また人事諸制度の見直し等により、働きがいのある組織・
職場作り、自ら「考え行動する」、「変革」と「挑戦」を続ける人材・組織の構築に取組んでまいります。
　自ら考え行動し、常に果敢に難題にチャレンジしていく、そして躍動感と活力ある組織「新ちば興銀」へと変革を遂げて
いく、それが自らの成長持続性を確固たるものとすることであると考えております。

革新Ⅲ:組織力・人材の革新

▶本部ソリューション支援室の増強、外部機関連携・活用強化
による営業サポート体制の強化
▶高度ソリューション提供機能の一層の充実
▶営業店業務運営サポートの充実
▶出前勉強会の開催やテレビ会議システムを利用した現場
ＯＪＴ、若手行員指導の支援強化

人材育成の強化

営業店サポート態勢の強化

躍動感・活力溢れる組織作り

人事諸制度の充実

▶コンサルティング・スキル向上に向けた研修・セミナーの拡大
▶与信対応力（事業金融力）の一層の強化
▶目指すべき人材ポートフォリオ構築に向けた戦略的人材
育成・人員養成の強化
▶専門資格、ハイ・スキル修得に向けた支援制度の充実
▶海外派遣を含む外部派遣・研修機会の拡大

▶職務・役割課題に応じた給与体系の見直しなど、働きがいの
ある処遇・諸制度への見直し
▶ＭＰ（マネープランナー）等のキャリア・ゴール多様化、キャリア・
ビジョン実現への支援強化
▶役割課題に応じた適正かつ公平性の高い人事評価制度の充実
▶「変革」「挑戦」「チャレンジ」行動への評価の充実
▶雇用制度見直しによる人員構成補正
▶外部・エルダー人材活用の積極化

▶営業店グループ別担当役員制の導入
▶行内各ＰＤＣＡ運営の徹底による役割責任の明確な組織体制構築
▶階層間コミュニケーション機会、「考え行動する」機会の拡大
▶全行参加型イベントの開催等による組織一体感の醸成
▶地域活性化やＣＳＲへの全行的取組み強化
▶「ちば興銀プライド」の醸成、ＥＳの向上

預　金 : 2兆3,500億円
貸出金 ： 1兆8,100億円

コア業務純益
１２２億円

ＲＯＥ
９．８５％

経営目標
（平成２８年３月期）

▶営業行動に係るＰＤＣＡ体制の強化
▶ターゲット先の明確化と渉外行員の担当先設定見直し
▶顧客面談プロセスの見直し
▶若年層を自走可能とする「行動基準」の明確化
▶重層的な顧客リレーション体制の構築

生産性の高い営業体制の構築
▶営業支援システムの充実
　ＣＲＭシステムやタブレット端末等の導入
▶本部サポートの充実
　案件組成相談・支援への対応強化
　外部機関も含めた高度ソリューション提供体制の強化
▶行内分散情報の連動・集約と活用強化

営業支援体制・システムの強化

営業活動の質の向上（生産性）

営業体力の捻出（効率性）

▶管理・報告等事務の見直し、事務プロセスの改善・効率化
▶効率的な営業活動・行動の展開

『取引先課』
ＢＰＲ推進

▶新営業店端末の機能充実と活用推進
▶新機器導入による対応業務量の削減
▶融資・審査管理関連業務の効率化推進

システム化
推進

実現目標
▶営業店バック部門の
　事務量削減
  （事務量時間20％削減）
▶店頭営業・渉外行員等
　フロント部門営業体力
増強・捻出
　（顧客接点50％拡大）

人員増強
▶行員数の増員
▶本部人員削減
▶外部・エルダー人材活用

『業務課』
ＢＰＲ推進

▶業務プロセスおよびフローの改善・見直しと集中化推進
▶後方（バック）事務に係る役割・配置の見直し
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トップメッセージ

さまの利便性を高められたことで、お申込みは順調に
増加しております。引続きお客さまのニーズにお応え
できる商品の提供を図ってまいります。
　　また、当行とお取引いただいている企業の従業員
さま向けに「職域社員ローン」をご用意し、従業員の
皆さまのニーズにお応えするだけでなく、お取引先
企業の福利厚生制度をお手伝いいたします。

　　当行の企業理念である「地域とともに」「お客
さまのために」「『親切』の心で」の実践こそが当行
の社会的責任であると捉え、次世代育成支援を
地域ＣＳＲの基軸として、さまざまな取組みを展開して
まいります。
　　次世代を担う地域の子どもたちに向けて、「全国
高校生金融経済クイズ選手権大会（エコノミクス
甲子園）」千葉大会を本年も継続して開催してまい
ります。加えて、小学生には仕事体験を通じてお金
の仕組みと役割を学ぶ「サマーキッズスクール」、
中学生には職場見学を通じての職業教育の支援、
大学生に対してはインターンシップの受け入れ等、
各年代にあわせた地域の次世代育成の取組みを
継続的かつ積極的に行ってまいります。

　　次代を担う後継経営者の育成を目的に創設
した、ちば興銀「経営塾」の活動も引続き支援して
まいります。 　　
　　また、千葉県内において東日本大震災による影響
が残るなか、千葉県が主催する「がんばろう千葉
キャンペーン」に団体隊員として参加しており、引続き
商品等を通じて、千葉県の活性化に寄与してまいり
ます。一例として地域資源である農産物等を活用
した“千産千消”等の取組みにおいて、銀行が仲介
役となり産官学連携等へ発展させることで、地域の
活性化につなげてまいります。

▲

経営サポート支援(資金繰りの下支え・格付劣化
防止)強化による貸出資産の健全性確保への
取組み

　　当行は、従来より地域密着型金融の積極的な
推進が地域金融機関の重要な責務であると認識
し、お取引先企業への「経営改善支援」等に積極的
に取組んでおり、中小企業金融円滑化法期限到来
後の恒久的な金融円滑化への取組みを踏まえ、
従来以上に、各種の「保証協会保証制度」・「貸出

▲

個人コア顧客の拡大 　　
　　法人コア顧客の拡大施策と連携し、地権者・
地主・金融資産富裕層といったお客さまへのコンサル
ティング機能を強化し、ニーズ発掘、対応力を強化
してまいります。　　
　　具体的には相続、不動産有効活用などのお客さま
のニーズに対応するため、本部による営業店支援
体制を強化してまいります。

▲

資産運用ニーズへの対応 　　
　　資産運用商品販売については、世界的な経済情
勢変化や運用環境の変化等、その取巻く環境が
刻 と々変化するなか、お客さまとのさらなるリレーション
強化に引続き努めてまいります。また、多様化する
お客さまのニーズに対応すべく、新商品導入や各種
研修・勉強会等を通じた担い手のスキルアップに
努めてまいります。

▲

住宅ローンの推進 　　
　　住宅ローンについては、ガン保障特約を付保した
「ガン保障付き住宅ローン」をお客さまへ訴求し、安心
して住宅ローンをご利用いただけるお手伝いをいたし
ます。また、地元建設・不動産業者とのリレーション
強化を図り新規案件獲得に努めてまいります。
お客さまの借換えニーズにも積極的にお応えして
いくため、住宅ローン休日相談会の開催等さらなる
内容の充実を図ってまいります。
　　また、当行住宅ローンをご利用いただいているお客
さまに「ちば興銀サポートローン」をご用意し、教育
資金、マイカー購入、リフォーム等住宅資金以外の
資金ニーズにお応えする提案に努めるなど、お客さま
の利便性向上を図り、住宅資金供給シェアの維持・
拡大を図ってまいります。

▲

個人取引基盤の拡充 　
　　個人預金の増強については、従来からご好評を
いただいております「マリーンズ応援団定期」などの
当行オリジナル商品の販売や各種キャンペーン展開
にさらに力を入れてまいります。また、シニア層・若年
層の顧客基盤拡大に向け、年金振込先・給与振込
先の増加にも取組んでまいります。　　
　　無担保ローンについては、複数あった商品を整理
し、お客さまニーズにより一層お応えするために借入
金額枠や借入期間の拡大など商品を一新しました。
また、インターネットによる借入申込を可能とし、お客

個人戦略施策

地域ＣＳＲの取組み

実践力とマネジメント力重視の人材育成

子会社・関連会社の収益等の動向

平成２５年度の業績見通し

資産･財務の健全性向上

条件緩和債権の要件緩和措置」の積極的な活用
によるお取引先企業の資金繰り下支え（資金繰り
破綻の防止）、低迷する経済環境を乗り切るための
親身な相談・経営改善計画策定支援等によるお取
引先企業の格付劣化防止への取組みを強化して
おります。
　　一方、抜本的な事業再生支援等が必要なお取引
先企業については、中小企業再生支援協議会・
地域再生ファンド・株式会社整理回収機構（ＲＣＣ）・ 
外部コンサルティング会社等と連携した再生支援に
積極的に取組んでおります。また、半期毎に「支店
ＳＢ（貸出資産健全化）会議を開催し、お取引先
企業に対する経営改善支援による債務者区分の
ランクアップ等、個社別方針に基づいた不良債権
削減への取組みを継続しております。 　　
　　国内経済においては明るい兆しが見えてきている
ものの、海外経済環境の不透明感など、お取引先
企業の経営環境は引続き厳しい状況にあるとの
認識のもと、平成２５年度も、地域金融機関として
お取引先企業を金融面で下支えする使命を果たす
とともに貸出資産の健全性を確保するために、
「地域密着型金融推進計画」に基づき、「コンサル
タント機能発揮によるお取引先企業の経営課題
解決に向けたサポート支援」の強化を図るべく、経営
改善支援・事業再生支援等に積極的に取組んで
まいります。　　

　　“地域の お客さまの ベスト・コンサルタント”をめざし
て、「相談対応力・課題解決力を持った行員」を育成
してまいります。お客さまの高度化・多様化するニーズ
に的確にお応えできるコンサルティング能力の向上
に重点を置いた研修・セミナーの強化や、店頭営業
力強化のための研修を充実し、担い手を育成して
まいります。また、より実務に即したプログラムで管理
職・経営職のマネジメント力のさらなる向上を図ると
ともに、若手・中堅行員の育成強化のための教育
プログラムの充実を図ってまいります。さらに、市場
金融部や審査部といった専門性の高い部署での
トレーニー研修によるプロフェッショナル人材の育成
を引続き実施してまいります。

　　

　　当行グル－プ全体の財務内容の強化を図る
ため、各社の業務拡大とリスク管理の強化を進める
とともに、コスト削減と業務の効率化を推進し、関連
会社各社の自立経営体制を整備してまいります。
今後とも、お客さまのお役に立つ総合金融サービス
の提供に一段と注力してまいります。　

　　平成２５年度の業績見通しは、連結ベースでは
経常利益１０１億円、当期純利益７８億円を見込ん
でおります。
　　当行単体ベースの業績見通しは、コア業務純益
で１１１億円、経常利益９６億円、当期純利益７８億円
を見込んでおります。
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