
ごあいさつ
皆さまには、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。

ちば興銀について深くご理解いただけますよう「2012中間期ディスクロージャー誌」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

することに努めました。ご高覧いただければ幸いに存じます。

当行は、平成23年4月より中期経営ビジョン『ちば興銀“変革・成長”戦略』に基づく戦略

施策を積極的に展開しております。平成24年上期における国内経済は、復興需要等を背景

に持ち直しの動きが見られたものの、長引く円高、海外経済の減速などの懸念材料が残り、

先行きは依然として不透明な状況にあります。当行が営業基盤とする千葉県経済においても、

改善の動きに足踏みがみられ、中小企業を取巻く経営環境は依然として厳しい状況です。

このような時こそ、千葉県経済の力強い回復に向けて、「地域の お客さまの ベスト・コンサル

タント」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

目指し、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。

今後とも、より一層のご支援を賜りますようお願い申し上げます。

平成25年1月
取締役頭取・ＣＥＯ

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
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平成２4年度中間期の概要平成２4年度中間期の概要平成２4年度中間期の概要

企業理念 地域とともに お客さまのために 「親切」の心で

経営の基本方針は、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」を
徹底して実践していくことです。主要施策の確実な
実行を通じて、地域金融機関として地域のお客さま
のお役に立ち、信頼され支持される銀行となるよう、
全行員･スタッフが全力で業務に邁進しております。
平成２３年度･２４年度においては、中期経営

ビジョン『ちば興銀“変革・成長”戦略』に基づき、

「トップライン収益の極大化」と「持続的成長基盤
の構築」を経営課題に、「顧客ロイヤルティ向上
戦略」を経営戦略の根幹とした具体的施策に
取組んでおります。
平成２４年度は、この取組みの仕上げとなる重要

な年度であります。各種経営課題への挑戦を成し
遂げ、「地域の お客さまの ベスト・コンサルタント」
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」の実現をめざし、
株主の皆さま、お取引先の皆さま、そして市場や地域
社会からの信頼、ご期待にお応えしてまいります。

　当中間期における国内経済は、復興需要等を背景
に持ち直しの動きが見られたものの、長引く円高、
海外経済の減速などの懸念材料が残り、先行きは
依然として不透明な状況にあります。当行が営業
基盤とする千葉県経済においても、改善の動きに
足踏みがみられ、県内企業を取巻く経営環境は依然
として厳しい状況にあります。

経営体質・財務体質の強化
中期経営ビジョン『ちば興銀“変革・成長”戦略』に

基づく経営課題に対する取組みとして、法人取引・個人
取引において、収益増強の柱となる重要戦略施策を
積極的に展開してまいりました。営業戦力の増強と
お客さまとのリレーション強化により、顧客基盤の強化
に努め、全店を挙げて、収益計画の達成、業容の拡大
と磐石な経営基盤の構築に努めてまいりました。

●法人取引増強
お取引先企業との接点増強とリレーション強化、

新規収益機会の獲得に重点を置いた渉外活動を
展開し、中小企業貸出の増強に努めてまいりました。
事業資金の適切なご提供はもちろんのこと、中小

企業のお客さまの多様なニーズにお応えするべく、
様々な情報提供を通じてお客さまとの接点増強を
図っております。中小企業のお客さまにとって、円滑
な事業継承や販路拡大は大きな経営課題となって
いることから、税理士法人等の外部専門家と連携した
ご提案や、お客さま同士の商流をつなぐビジネスマッ
チングなどのコンサルティング営業を強化し、お客さま
の課題解決に向けて積極的にお手伝いしており
ます。また、企業が持続的に成長するための仕組み
である「経営品質向上プログラム」の実践をサポート
する勉強会の開催、事業後継者の育成を目的として
設立した「ちば興銀『経営塾』」の運営などにより、
お客さまとのリレーション強化に努めてまいりました。
さらに、千葉県の主要産業である「農業」について

も専属の担当者を配属し、公的助成を活用した新
商品開発や販路開拓の支援など農商工連携による
アグリビジネスの活性化に向けた取組みを積極的に
行っております。
今後も千葉県内の地域特性に応じた効率的な

人員配置や渉外担当行員の営業力強化等に向けた

取組みにより、お取引先へのきめ細かいニーズ対応
に努めてまいります。

●個人取引増強
お客さまの様 な々ライフプラン･資金ニーズにお応え

できるよう、商品性の見直しを含め、利便性の向上･
充実を図ってまいりました。
当行とのお取引内容に応じてＡＴＭ・貸金庫の

手数料や預金・ローンの金利を優遇する「ちば興銀
ポイントサービス『コスモスクラブ』」の利用拡大に
努めるとともに、インターネットバンキング・ＡＴＭ等の
各取引チャネルの利便性及び安全性の向上により、
お客さまに当行を一層幅広くご利用していただける
よう努めております。
また、団塊世代の方を中心とした資産運用ニーズ
等にお応えするため、退職金を対象とした特別金利
定期預金「ハッピーステージ」のお取扱いのほか、
シニア層向けに「セカンドライフセミナー」「相続
セミナー」を開催いたしました。また、年金相談会を
県内各地で開催しご好評をいただきました。
資産運用商品については、多様化するお客さま

ニーズにお応えできるよう取扱商品の充実に努めて
まいりました。
生命保険商品については、資産運用や相続対策

等、豊かなセカンドライフの実現にお役立ていただける
商品として、個人年金･一時払終身保険の充実した
ラインナップを取り揃えております。平成２４年度上期
には、一時払終身保険２商品の取扱いを開始いたし
ました。
投資信託については、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
する中、お客さまのニーズに対応すべく商品の充実を
図ってまいります。
住宅ローンは、県内金融機関の中で唯一当行だけ

が取扱う「ガン保障付住宅ローン」を積極的に推進
しております。また、住宅ローンを当行でご利用いただ
いているお客さまの、マイカー、リフォーム、教育資金
のニーズにお応えする商品として「ちば興銀サポート
ローン」を発売しております。さらに、お客さまの利便性
向上の観点から各営業店における住宅ローン休日
相談会の運営により、借換えニーズに対しても積極
的にお応えしております。
個人向け無担保ローンについては、お客さまの

ライフプランにあわせた資金ニーズにお応えする
ために目的別ローン（マイカー、リフォーム、教育）を商品
改定しております。不意の出費に備える「カードローン」
や、自由に資金をお使いいただける「フリーローン」等
お客さまの多様なニーズにお応えできる商品をご用意
しております。

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 “ちば興銀ブランド”の確立

地域の  お客さまの  ベスト・コンサルタント “ちば興銀ブランド”の発現

当行の
あるべき姿
（10年後）

当行の
めざすべき姿
（5年後）

平成23-24年度
中期経営
ビジョン トップライン収益極大化と持続的成長基盤の構築

『ちば興銀“変革・成長”戦略』 “ちば興銀ブランド”の創造
相談対応力・課題解決力を持ち、
真摯・親身にお応えする銀行［　　　　　　　　　　］

顧客ロイヤルティ向上戦略

顧客基盤・収益基盤の強化

■ ロイヤルカスタマーの拡大・増強
　中小企業（オーナー）、地権者、金融資産富裕層に対する
　 取引推進強化
■ 顧客ニーズ基点の営業態勢強化
■ 強固かつ中長期的な顧客リレーションシップの構築
■ 「個人」への営業展開の強化

　 新たな顧客・収益の創出に向けた取組み1

■ 顧客満足度（CS）の向上　
■ 顧客対応力の向上
■ 顧客サービス力の向上

　 顧客接点の継続性・持続性を高めるための取組み2

■ 地域密着型金融の恒久的な取組み
　経営改善・事業再生に向けたコンサルティング機能の発揮
■ 成長基盤分野・事業への支援強化
　「医療・介護・福祉」「農業（アグリ）」を重点とする支援強化

　 当行「強み」のさらなる強化のための取組み3

人材・組織基盤の強化

■ コンサルティング人材の育成・強化
■ コンサルティング機能提供態勢の強化

　 コンサルティング能力の向上1

■ 自律型人材育成等の強化
■ 組織活力・体制の強化
■ 業務改善・効率化への取組み強化
■ 創立60周年記念事業の展開
■ みずほグループ・アライアンスの活用強化

　 人材育成と組織力の強化2

■ リスクマネジメントの強化
■ 強固なコンプライアンス態勢の構築
■ コスト管理高度化体制の強化
■ 財務体質の強化、外部評価改善への取組み強化
■ 株主・投資家リレーションシップの強化

　 経営体質の強化3

経営の基本方針と対処すべき課題 営業の経過及び成果等

経営の環境

当行の概況


