
リアルとWeb両面での顧客利便性のさらなる追求

◦新たなリアル店舗戦略
◦ATM戦略

◦アプリ機能拡充
　（個人）

(2025年3月末時点) 店舗内 店舗外
(うち道民のATM※)

北陸3県 114 133

北海道 138 875
（594）

その他 19 1
合計 271 1,009

※ �道民のATM：コンビニエンスストア（セイコーマート）
に設置している自行ATM

地銀トップクラスの
ATM数

非金融機能の拡充 セキュリティの向上

金融機能の拡充

地銀トップクラスの広域店舗網とATM数
現在 非対面取引の利便性向上

（アプリ/法人ポータルの機能拡充）

これから

＋

総預金残高推移

10兆円

2013年度 2024年度 2027年度計画

14兆円
総預金
15兆円へ

アプリからの
申込機能の拡充

アプリからの
金融機能の充実

セキュリティの
向上

▲
投資信託口座開設
喪失・発見・キャッシュカード再発行
優遇サービスの見える化
口座解約

▲
画面ビジュアルアップ
（スマホへの最適化）
家族口座の見守りサービス

▲
子供口座の開設

▲
スマホＡＴＭ機能

▲
リアルタイムモニタリング機能

▲
高リスク取引の自動検知機能

2025 2026 2027

2028年
3月末目標

2024年
3月末

2025年
3月末

……
876,255

1,020,916

1,400,000

想定する機能の例

Web口座開設 他行口座連携 資金繰り可視化 オンラインファクタリング IB振込

無償版法人IB

アプリ化

請求書管理

取引可視化 オンラインレンディング

でんさい

カード決済

入出金予測

取引開始 資金管理 資金繰り 資金調達 決済

新規機能 既存機能

業務プロセスを一気通貫し、効率化を支援
フリクションレスで
取引開始へ

新Web当座貸越

◦法人ポータル機能拡充（法人）
 ・決済機能の利便性向上
 ・各種サービスのデジタル化

◦店舗機能の見直し・再配置
◦�マーケットに応じた店舗の再配置・スリム化
◦�地域に応じた店舗取り扱い業務の見直し
◦営業拠点の新設
◦�拡大マーケットに営業拠点の新設を検討
◦コンビニATMの拡大
◦�セブン・セコマ提携による顧客利便性強化
◦銀行ATMの高機能化・配置数見直し
◦�店頭運営の効率化
◦データ分析に基づく店舗外ATMの再配置
◦�顧客利便性・プレゼンスの向上

取り組み事項

2024年7月 2024年11月 2025年3月

設置台数

取引件数

268,413件
309,679件

594台562台

37台

道民のATM利用状況

アプリユーザー数の推移
（単位：名）

経営基盤の構築

リテールマーケット戦略
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預金の重要性が改めて高まる中、リテールマーケットを取り巻く競争環境は、ネット銀行やFinTech企業の台頭により大きく変化
しています。こうした中、当社グループは地域に根差した高いシェアと営業基盤を強みに、広域にわたる店舗ネットワークやATM
といったリアルチャネルの利便性向上に取り組むとともに、アプリやポータルサイトなど非対面チャネルの拡充を進めてきまし
た。本中期経営計画においては、リアルとWebの両面におけるサービスの質をさらに高め、顧客接点の最適化を図ることで、地域
のお客さまから選ばれ続ける金融機関として、経営基盤のさらなる拡充を目指します。

目指す姿・戦略の方向性
■ 店舗・ATM・Webチャネルの最適配置と機能強化による顧客接点の確保および利便性の向上
■ 対面・非対面の役割整理と人員配置による経営資源の最適化
■ 利用促進と機能改善を通じたメイン口座化と預金基盤の拡充

戦略概要（チャネル戦略）

具体的な取り組み

店舗・ATM戦略
多様化する顧客ニーズや地域特性に対応し、リアルチャネルにおける顧客利便性の向上を図るため、店舗やATMの機能・配置の
見直しを進めます。また、対面・非対面の取引特性を踏まえた業務再構築により、店舗運営の効率化と人員の再配置を実現します。
これにより、成長マーケットへの人的資源の重点投入と経営資源の最適活用を推進し、新規口座および預金の獲得、ならびに既存
取引のメイン化を目指します。

アプリ戦略
デジタルチャネルの中核としてのアプリ機能を強化し、顧客利便性の向上と業務効率化の両立を図ります。各種手続きや照会を
アプリで巻き取ることで、店頭業務の省力化と職員の接客力の最大化を目指すとともに、お客さまに日常的にご利用いただける
アプリ体験を提供し、取引のメイン口座化を促進します。

法人ポータル戦略
法人ポータルを、だれもが簡単に利用でき、日常的な業務の中で自然に使われる非対面チャネルとして確立していきます。企業
のお客さまとの接点をポータルに集約することで利便性を高めるとともに、融資取引などの各種手続きをデジタルで完結可能と
し、対面と非対面を組み合わせたハイブッリド型の取引スタイルの定着を図ります。
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セグメントを明確化し、グループ一体となったワンストップソリューションを拡大

セグメントアップ 施策

50百万円以上
アフルエント層

30百万円未満

５億円以上
超富裕層

30百万円以上
マスアフルエント層

１億円以上
富裕層

（金融資産残高）

非対面サービス 対面サービス

●　アプリ・IBサービス拡大
●　コールセンター・ホームページ
　　のサービス拡大
●　メール配信サービス拡大

●　提案ツールの充実
●　NISA利用の促進
●　マーケット分析の高度化による
　　新たな顧客管理、アプローチ手
　　法の確立

セミナー・イベント・キャンペーン 若年層取引

●　金融リテラシーの向上促進
●　顧客ロイヤリティ向上を目指し
　　たセミナーの開催
●　訴求力の高いキャンペーン

●　金融経済教育コンテンツの提供、
　　内容の充実
●　優遇サービスによる長期的な接
　　点の確保およびメイン化促進

銀行・ほくほくコンサルティング
事業承継、M&A、
ファミリーオフィス、
プライベート

バンキングサービス

銀行・ほくほくTT証券
豊富な商品ラインナップ

資産運用

銀行
遺言信託・非金融サービス

遺言・非金融サービス等

銀行・ほくほくコンサルティング
収益物件取得、
資産売却・整理

不動産活用

資産の移転

法人から個人へ

現金、株式、不動産

個人から法人へ

事業承継

法人・オーナー視点 個人・ファミリー視点

高度な金融コンサル支援
世帯含めたトータルコーディネート

グループの力を結集し、リテール戦略を深化
当社グループは、お客さまの課題解決に向け
てグループ全体の連携を強化し、ワンストッ
プ体制で取り組んでまいります。広域地域金
融グループとしてのネットワークを活かしな
がら、チャネル・属性に応じた戦略の展開によ
り、顧客基盤・預金残高を拡大しトップライン
向上につなげます。とりわけオーナー・富裕層
は資産運用、信託、不動産関連、自社株承継、
相続税など幅広いお悩みをお持ちですのでグ
ループ一丸で対応したいと考えています。

またリアルとWeb両面での利便性をさらに
追求してまいります。特に非対面サービスで
はお客さまがより便利に使えるよう、アプリ
機能拡充に取り組みます。

プロダクトガバナンスの体制につきましても
お客さまに寄り添いながら、より良い商品の
提供と情報提供・フォローに努めてまいりま
す。

ほくほくフィナンシャルグループ
営業戦略部副部長
兼　北陸銀行個人ソリューション部長
高橋　博子

◦　MAツールによるオートメーションシナリオの拡充
◦　�アプリ、Web行動ログデータを活用した新たな顧客理

解・アプローチ手法の確立
◦　�有人チャネルとデジタルチャネルの連携によるOMO・

オムニチャネル施策
◦　�法人向けデジタルマーケティング（法人ポータル・

BizSOLデータの分析活用とMAツール等デジタルチャ
ネルによるアプローチ）

取り組み事項 顧客分布とMAツールの主要対象先

活動顧客
（マスリテール層）

非稼働顧客 （1年以上口座非稼働）
北陸：49万人　北海道：61万人

（金融資産10百万円未満）
北陸：109万人　北海道：163万人

（金融資産10百万円以上）
北陸：15万人　北海道：11万人大口先

（対面接点層）

日常的
接点

ニーズの
創出

ニーズの
刈り取り ファン化

トスアップ LTV↑

人口減少や地域経済の縮小が進む中で、持続的に顧客基盤を維持・拡大し、収益力を高めていくためには、経営資源の効果的な投
入が不可欠です。本戦略では、顧客をセグメント化し、それぞれのニーズに応じたマーケティングとアプローチを通じて、お客さ
ま起点のサービス提供を推進します。

なかでも、今後の成長に向けた重点領域として、資産管理ニーズの高い富裕層との接点強化に取り組みます。ほくほくコンサル
ティングやほくほくTT証券と連携し、資産運用・相続・不動産などの領域でワンストップの高度なソリューションを提供します。
加えて、こうした高付加価値ニーズに応えるための専門人材の育成にも注力し、グループ一体での対応力を高めていきます。

また、預かり資産30百万円未満のお客さまに対しては、ライフプランに応じた資産形成支援を行うため、対面・非対面でのサポー
ト、各種セミナーやイベントの開催など多面的な取り組みを進めます。こうした全体的なサービス力の向上を通じて、預かり資産
の着実な拡大とともに、30百万円以上のお取引先数を1.5倍に引き上げることを目指します。

目指す姿・戦略の方向性
■ リアルとWeb両面での顧客利便性のさらなる追求
■ セグメントを明確化し、グループ一体となったワンストップソリューションを拡大
■ スケールメリットを活かした顧客基盤・預金残高の拡大とトップラインの向上

戦略概要（セグメント戦略） 具体的な取り組み

デジタルマーケティング・MAツールの拡充
データの活用を通じてお客さま一人ひとりの属性や行動を深く理解し、それぞれに最適なタイミング・手法での情報提供や提案
を行うことで、顧客体験の向上と収益性の最大化を図ります。多様化するニーズに対応したマーケティング施策を実現するため、
MA（マーケティング・オートメーション）ツールの活用を強化し、効率的かつ精度の高いアプローチを推進します。

2024年度 2027年度
計画

2.8兆円
2.4兆円

…
2024年度 2027年度

計画

50,000先
43,895先

…
2024年度 2027年度

計画

105億円
91億円

…

※�投資信託・保険・信
託・新サービス（ほ
くほくTT証券含む）
等を含む収益

預かり資産先数（預金含む）
※30百万円以上

預かり資産残高（預金含む） 個人コンサル※部門収入

グループ一体となった高度な金融コンサルティングの実現
富裕層をはじめとする多様で高度なニーズに的確に応えるため、本部・営業店・関連会社が緊密に連携したワンストップ体制を
構築します。資産運用、相続・事業承継、不動産などの分野において、グループの総合力を活かした高度な金融コンサルティング
を提供するとともに、世帯全体を視野に入れたトータルなコーディネートを通じて、お客さまとの中長期的な関係構築を図ります。

Hokuhoku Financial Group,Inc.63 Hokuhoku Financial Group,Inc. 64


