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中期経営計画
K i r a y a k a  B a n k

きらやか銀行は、これまで培った営業基盤や身近で暖かく面倒
見の良い営業スタイルを大事にしていく一方で、従来のビジネスモ
デルを改革し、更に高度で先進的なご提案ができる銀行を目指す
べく、第1次中期経営計画「心の通うベストコンサルティングバンク
〜革新と創造〜」を策定いたしました。

本中期経営計画の着実な実行により、これまでになかった新し
い銀行“心の通うベストコンサルティングバンク”を創造してまいり
ます。

基本方針

きらやか銀行第1次中期経営計画
（平成19年度〜 21年度）

心の通うベストコンサルティングバンク
〜革新と創造〜

1 お客さまの視点に立ち、業務・サービスを改革
2 高付加価値業務・サービスを強化し収益力を増強
3 	経営資源（ヒト・モノ・カネ・情報）を「最も効率的に」「最も効果的に」

再配分
4 経営管理の高度化による信頼性の向上
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基　本　戦　略

経費削減への取組み

リスク管理態勢・ガバナンスの強化

組織・チャネルの革新

◦ 高度なファイナンススキームの提供
◦ 各種経営課題解決への積極的なお手伝い
◦ 経営改善・再生支援機能の強化

◦ 店舗統廃合（117ヵ店→77ヵ店体制）
◦ 経費削減専担者の任命、物件費の削減

◦ バーゼルⅡへの対応
◦ 統合リスク管理のレベルアップ
◦ 内部統制の強化

◦ 地区本部制の導入
◦ コンサルティングステーションの設置
◦ ＫＣＳ（きらやかお客さまサービスステーション）の設置

◦ 行員の専門化による提案力の強化
◦ 専門家によるローン・資産運用相談
◦ 税金・相続等のアドバイス能力向上

◦ 経営改善・再生支援機能の強化
◦ 抜本的な処理の推進

◦ ニーズを先取りした商品・サービスのご提供
◦ 接客マナーや提案力の向上
◦ コンプライアンス・説明態勢の強化

個人ビジネスモデル

不良債権の削減

お客さま志向の実践

〈中計最終年度に目指す姿〉＝“心の通うベストコンサルティングバンク”

〈計数目標（平成22年3月期）〉

法人ビジネスモデル

コア業務純益
当期純利益

60億円
30億円

◦ 中小企業・個人のお客さまから最も身近に相談される銀行 （変わらないもの＝心の通う銀行）
◦ お客さまが真に望まれる高度で先進的なご提案ができる銀行（変えていくもの＝ベストコンサルティングができる銀行）
◦ 高い収益力と安定した経営基盤を持つ銀行




