
はじめに

信用金庫が、自らの営業エリアで活動する中小企業者や個人のお客さまを応援
していくためには、金庫自身の経営基盤の安定化に努めるとともに、優れた施策
を多岐にわたって展開していく必要がありますが、そのためには、他金融機関の
優れた活動を上手に取り込むことで施策の質を向上させることも大切な視点です。

2013年に筆者が初めて出版した『営業推進のための 信用金庫の現場力』では、
信用金庫の課題や改善のヒントを整理したうえで、各地の信用金庫の役職員等の
皆さまからヒアリングした施策等を関連テーマごとに「現場の声」として80事例を
掲載し、幸い、多くの読者から好評を得ることができました。

今回の本書は、その後も信用金庫の役職員や中小企業経営者の皆さまとの対話、
あるいは自身の体験から集めた信用金庫の業務に関する幅広い施策や工夫など、

「現場の声」140事例をメインに据え、12のテーマ別に展開したものです。
本書の目的は、信用金庫で働く方々を対象としたナレッジマネジメントの実現

（個人が持つ知見の共有）ですが、読者の皆さまにとって、営業推進策等の検討時
の参考事例が見つかったり、新たなアイデアが閃くきっかけになれば幸いです。
新入職員の方が、信用金庫業務の全体像を理解するためにご活用いただいたり、
店内研修で講師役が若手職員に自身の経験知（経験したことで得た知識）を伝える
際のテキスト（たたき台）にご利用されるのもよいでしょう。

最近では、社会環境の変化等もあり、上司が部下と酒を酌み交わしながら自身
の体験やそこから得られた経験知、人生訓を伝える機会が減少していると耳にし
ます。そのため、本書には業務上のノウハウだけでなく、こうした働くうえでの
考え方や対人的な心構えについても意識的に盛り込むことにいたしました。

もちろん、本書をご覧いただく読者の中には、ご自身の個人的記憶や体験とは
異なる内容が書かれているケースも少なくないと思われます。なぜならば本書は、
決して全ての読者の実感にあてはまる“真理”を示したものではなく、さらに言え
ば、本書内に記載されている様々な知見も、全てが同じ考え方や方向性に基づい
たものではありません。

実際、「定積集金」の必要性をはじめ、個別金庫の置かれた内外環境によって、



採用すべき戦略・戦術が異なってくるのが、現在の信用金庫業界の実情です。
したがって、読者の皆さまにおかれましては、“ひとつの考え方として、こうし

た見方もあるのだな…”と寛容な気持ちでご覧いただければと思います。
なお、「現場の声」のとりまとめにあたっては、信用金庫の役職員、関係先の皆

さまのお話をそのまま掲載するには不都合な面もあるため、原話（オリジナル）の
エッセンスを可能なかぎり損なわない形で加工・再構成させていただきました。

多くの知見を授けてくださった皆さまには、この場をお借りして厚く御礼申し
上げます。

また、本書制作にあたり、前作に引き続きお世話になった経済法令研究会出版
事業部の西牟田隼人氏にも、あらためて御礼申し上げます。

そのほか、本書の記述内容につきましては、筆者が個人的な立場で著述したも
のであり、作中の意見に関わる部分なども筆者の個人的見解となりますので、所
属する団体とは一切の関係がないことをお含みおきください。

今般、執筆の機会をいただいたことに感謝申し上げますとともに、本書を手に
取られた方々が、本書にまとめたヒントや事例から新たな取組みを発見し、信用
金庫業界のステータス向上と地域創生への一助となることができれば、これ以上
の喜びはありません。

2021年６月
小宮啓二朗
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現状と課題

◎全国に広がるネットワーク

　信用金庫業界は、店舗数７千店舗超、役職員数10万人超、会員数900万先超を
誇る一大金融グループですが、各信用金庫は営業地域内の法人・個人と人的にも
経済的にも深く結びついていることに大きな特徴があります。
　信用金庫は、日本国内の全ての都道府県において地域密着型の営業を展開して
いますが、『しんきんバンク』として全国を縦断する１つのネットワークを形成する
ことで、地域の様々な課題解決にも取り組んでいます。
◎地域創生でも活躍

　信用金庫には、資本主義の下での過度な営利主義や競争原理による地域経済の
混乱を金融面から防止するために誕生した歴史的な経緯がありますが、近年では、
各地の地域創生においても大きな役割を果たすようになりました。
　特に少子高齢化が進む過疎地域等の悩みは深刻であり、信用金庫は“協同組織の
地域金融機関”として、会員たちと共に地域を守る使命を果たそうとしています。
◎変革期に入った金融業務

　一方で、信用金庫の本業収益を支える預貸金利鞘の縮小傾向は、長期化の様相
を呈するなど、金融業務の収益環境は厳しさを増しています。
　今後、一部の信用金庫では、子会社等を通じて地域商社機能を取り入れるなど、
非金融分野のビジネスにも踏み込むことで、地域の課題解決に貢献するとともに、
自金庫の収益機会を広げていく可能性もあります。
　また、ＩＴと金融を融合するテクノロジーの急激な進化も金融業務の在り方を
大きく変化させつつあり、各信用金庫には、デジタル化の推進による金融業務の
生産性向上等も求められています。

1
第

章
§  信用金庫がこれまで歩んできた道のりを振り返るとともに、地域金融
機関としての信用金庫の原点をあらためて考察した。

信用金庫とは

Ⅰ  組織内の役割ごとの各種の取組み
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改善のヒント

◎“信用金庫らしさ”を極める

　Ｐ.Ｆ.ドラッカーは、『何かを成し遂げるのは、強みによってのみである』と語っ
ていますが、信用金庫の最大の強みは、『地域との結びつきの強さ』ですので、そ
こから生じる「地域への思い」、「地縁人縁」、「親しみやすさ」、「顧客への深い理解」
等の“信用金庫らしさ”を最大限活用するとともに、そうした特性を持つ金融機関
の存在価値を地域にアピールすることで、広く共感を集めることが大切です。
　世の中の便利さが飽和状態に近づく中で、人々が企業等を評価する際の基準も、

「便利さ（機能）」から「社会貢献度」に移行しつつあり、特に後者は、信用金庫がア
ピールしやすい分野ですので、今こそ信用金庫の理念（哲学）を広く地域社会に知っ
ていただくことで、理解者や協力者を増やしていくべきと思われます。
　機能面も、最近は、各信用金庫においても(ハブとなる)系統金融機関や外部機
関との連携等を進めることで、自金庫の取引先に対して専門性の高い情報やサー
ビスを提供しやすくなっていますが、上記のような信用金庫の特性を活かすこと
により顧客の課題解決を効果的にサポートしていくことが期待されています。
◎“地域創生”という使命を果たす

　信用金庫では、定款により営業地域が一定の地区内に制限される中において、
それぞれの地域の活性化もミッションの１つとなっています。
　実際、地域の繁栄なくしては、信用金庫の繁栄はありません。地元の発展は最
終的に自金庫の発展にもつながるほか、地元のために誇り高い仕事をしていると
の満足感は、金庫役職員のモチベーションを高める効果もあります。
　近年では、「自社の事業」と「社会的な課題の解決」を結びつけた企業活動を行う
ことが、これまで以上に期待される時代となっていますが、信用金庫による地域
創生に向けた活動は、こうした視点からも社会的に高い評価を受けています。
◎本章のポイント

　本章では、普段、若い読者の方が接する機会が少ない各信用金庫の役員の方々
から伺った話を掲載しています。
　創業期の信用金庫の雰囲気や、長年、信用金庫で働くことで会得した経験知を
共有することで、信用金庫の原点を見つめ直す際のご参考になればと思います。

第1章　信用金庫とは
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▶50年前を振り返って
　私は、信用金庫で50年以上働いてき
たが、今と昔を比較すると隔世の感が
ある。
　今でこそ「信用金庫」の世間の認知度
は高まっているが、自分が就職した昭
和30年代には、「信用金庫って何？」と
毎日のように言われていたものだ。
　そこから、信用金庫が今日のような
社会的地位を確立できたのは、ひとえ
に先人たちの努力の賜物である。
　現在、全国に広がる信用金庫業界の
ネットワークの有難さも、そうした時
代を知る人間ほど実感している。この
ような強みは、今後さらに活かしてい
く必要があるだろう。
　当金庫の創立十数年目には、近隣の
金融機関が破綻したことで逆風が吹い
たこともあった。信用力を補完するた
めに、市長経験者を理事長に迎え入れ
たりもしたが、昔は自治体の長（経験
者）や地域の名士を経営トップに据え
る信用金庫も少なくなかった。信用金
庫の社会的な信用力が高まるにつれ、
そのような金庫は減ったが、昔の日本
では、組織間で揉めごとが起こると、

「どちらの神
み こ し

輿が立派か」で味方につく
人の数が違ってきたもので、そのため

の知恵でもあった。
　創立後10年間くらいは、当金庫職員
の平均年齢も極端に若く、信用力のあ
る人物を担ぎ上げておく必要もあった。
　地域住民の支持を取り付けるために、
金庫の名称に地名を入れたりもした。
▶昔の営業活動は…
　当時は、若い職員が多い分、得意先
係のフットワークが軽く、集金を中心
とした営業活動が定着していた。
　その頃の当地では百貨店やスーパー
は存在していなかったが、地元の八百
屋や自転車店などをはじめとする商店
街が栄えていて、そこに信用金庫の活
動の原点があった。
　商店街で井戸端会議をしている奥さ
んたちにも話しかけて情報収集をして
いたが、鉄道路線が拡充される中で、
駅周辺に発展してきた商店街が、やが
て車社会の到来により人の流れがロー
ドサイドに移行したことで次第に衰退。
当金庫の渉外活動エリアも次第に分散
していったことが、当金庫を取り巻く
外部環境としては大きな変化である。
▶地域産業の変化
　地域の産業も大きく変わった。昔の
当地では、製材や縫製関係の会社に活
気があり、毎朝、工場に向かう従業員

信用金庫をめぐる時代の変遷
1

信用金庫　役員

Ⅰ  組織内の役割ごとの各種の取組み
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を乗せたバスが砂埃をあげて何十台も
走っていたものだが、やがて中国など
の海外勢に仕事を奪われてしまい、そ
れらの産業は衰退していった。
　どれほど立派な会社でも時代の趨勢
には飲み込まれてしまうものなので、
審査部門には、「会社だけでなく業種の
将来性を見通すのが本部の仕事だぞ」
と言い聞かせている。
　現場の営業店職員は、どうしても目
先の目標達成に追われ、視座が高まり
にくいことから、そこは役員や審査部
門が感度を高めておく必要がある。
　なお、金融機関の役員や審査部門に
は、うるさく言う人間がいるものだが、
これは過去の失敗を色々と知っている
からでもある。若い支店長にとっては、
“目の上のたんこぶ”だったりもするが、
うるさいことを言う人間ほど、組織は
大切にしなければならない。
　また、今も昔も変わらないのは、当
金庫が見捨ててしまったら、資金調達
に行き詰まる会社があるということ。
　信用金庫の歴史的な起源は、「お金を
借りにくい人たちが出資して設立した
金融機関」であることは、これからも
忘れてはならないだろう。
▶中小企業は“経営者”が浮沈を握る
　一方で、信用金庫が安定した経営を
続けるうえでは、与信先の信用リスク
管理が重要となる。中小企業金融では、
帳面（決算書）以上に経営者の人柄やそ

れを支える人たちの有無を見極めるこ
とが重要となる。
　例えば、会社の業績が傾き始める
きっかけの代表的なパターンとして、

「代替わり（社長の交代）」がある。
　事業承継においては、後継者の頭の
良し悪しよりも、先代の社長が退任後
も後見人として内外に睨みを利かせて
いるかどうかが短期的には重要となる。
　社長が突然亡くなり、急遽、経験不
足の息子が家業を継いだようなケース
では、本人の準備や周囲のフォローが
行き届かず、会社を衰退させてしまう
ことが少なくない。
　また、会社が衰退業種となったとき
に、これを打開しようと新分野に進出
することで、かえって会社の業況を悪
化させてしまうこともよくあるほか、
地元の公職に過大な時間を割いている
ような経営者も要注意である。
　公職に就き地元での顔を広げること
自体は良いのだが、社長が本業以外の
分野に意識と時間を割き過ぎたり、公
職に絡んで多額の出費を始めたりする
と、会社が傾く元になる。
　そのほか、夢を追い過ぎるタイプの
経営者は、過剰投資に走りがちな点に
注意が必要だ。経営規模が大きくなっ
た時に、一旦、落ち着けば良いのだが、
そのままのペースで突き進む人だと、
よほど運と実力が無い限りは、成功は
続かないものである。

第1章　信用金庫とは
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▶初めての契約獲得
　入庫して初めて自分で獲得した預金
には、思い出深いものがあるが、自分
の場合は、友人の母親が作ってくれた
定期預金であった。
　高校卒業後に入庫、最初に得意先係
として外に出された時に、行くあても
なく途方に暮れていたところ、子供の
頃に遊びに行った友人の家を見つけて
ベルを押すと、友人の母親が玄関先に
顔を出した。
　信用金庫に入ったことを伝えると、
驚いた様子で「ちょっとそこで待って
いなさい」と言って家の中に戻ると、
１万円札10枚を手に「これで定期預金
を作りましょう」と言ってくれた。
　嬉しさとありがたさで、心が温かく
なったことを覚えている。
▶初めてのお叱り
　初めて失敗して怒られた時のことも
よく覚えている。自分のミスが原因で
取引先のベーカリーの店主を怒らせて
しまったのだが、電話口でご主人に怒
鳴られ、受話器を手に足が震えた。
　上司の次長が「代わりに謝ってくる」
と言って飛び出していったが、さらに
ピンチを拡げて戻ってきた。
　翌日、自分で「私の誤りで本当に申

し訳ありませんでした」とお詫びして
なんとか許していただいた。その後も
定例集金先として訪問を続けたものの、
当時は本当に気まずかった。
　その後しばらく、店主も必要最低限
の会話しかしてくれなかったが、次第
に雑談もしてくれるようになり、その
うち一緒に釣りに行くようになり、30
年以上が経った今でも、個人的に年賀
状のやり取りを続ける間柄となった。
▶結果的にプラスになることも
　自身の不手際によりお客さまを怒ら
せた場合には、批判やお叱りはいった
ん素直に受けとめて、自分自身の改善
のヒントにするのがよい。
　誠心誠意、お詫びしたうえで以前よ
りも相手と良好な関係を築けるように
努力することが大切だ。「気まずいから
行かない」となってしまうと、そうし
たチャンスは永遠に失われてしまう。
　失敗は誰でもするが、その後の対応
に、その人の人間性が現れたりもする。
　周囲のアドバイスも受けつつ、タイ
ミングを見極めながら関係修復に努め
れば、より深まるお付き合いもある。
　そんなわけで、初めての「契約獲得」
と「怒られたこと」は、いつまで経って
も忘れられないものだ。

初めての「契約獲得」と「怒られたこと」
14

信用金庫　営業推進部／部長

第2章　得意先係の仕事
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▶訪問前にイメージを作る
　自分は、なるべく前営業日に「明日
は誰と会い、何を提案・ヒアリングす
るのか」を決めてから渉外活動を行っ
ている。事前に訪問先の未取引項目を
確認するほか、会話に必要な情報の準
備にも努めている。
　工夫もなくルーティン感覚で訪問し
ても営業成績は上がらない。結局は、
一回一回の「訪問の質」をどれだけ高め
られるかが勝負と考えている。
▶取引深耕を狙え
　活動のスケジュールとしては、１ヵ
月間を前半・後半に分けて、前半は刈
り取り、後半は翌月以降の見込み案件
の確保や種まきに力を入れている。
　優秀成績者の共通点は、「見込み先数
が多いこと」だと思うが、自分も１人
のお客さまを開拓したら、「世帯取引」
や「友人・知人の紹介」を狙うことで見
込み先を増やしている。実際、本人や
配偶者の勤務先等を聞いて、新規先開
拓のきっかけにつなげることも多い。
　むやみに不特定多数にあたるより、
ツテをたどったほうが効率はよい。
▶資金需要時期を整理しておく
　また、自分の「カレンダー帳」には、
担当している事業会社の「運転資金の

発生時期」として、季節性資金（年２回
の納税資金や賞与資金等）の見込み時
期などを記載している。
　そうすれば、２ヵ月前頃から「社長、
そろそろ、○○資金が必要ですよね」
と忘れずに持ちかけることができる。
　特に運転資金などは、「タイムリー」
かつ「具体的」な提案ができるか否かで
相手の反応が変わる面がある。
　また、「設備投資の予定」についても
必ず聞いているが、予定くらいは、聞
けば教えてくれる。「機械を替えたい」、
「建物を建てる」等のニーズを把握して
おき、定期的に状況をヒアリングしつ
つ、当金庫がサブ以下の取引先にも、
「うちに声だけでも掛けてくださいね」
と頼んでおくことが大切である。
▶権限者と面談せよ
　「権限者が誰か」を把握しておくこと
も事業会社との取引では大事であり、
そこを見定めたうえで行動しないと、
無駄な活動時間が増えることになる。
　例えば、「社長が婿養子で、得意先係
とは頻繁に面談してくれるが、借入等
の権限は社長以外の人が持っている」
というケースもある。
　実際の権限者を見極めて、そこにア
プローチしていくことが肝要である。

段取りの大切さ
15

信用金庫　営業店／得意先係（優秀成績者）

Ⅰ  組織内の役割ごとの各種の取組み
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▶最初の６年間は窓口担当
　信用金庫で働いて12年目となるが、
営業店の窓口と渉外を６年ずつ経験し、
現在は渉外役席となっている。
　最初の６年間は窓口を担当したが、
当時、得意先係に書類の不備を注意し
ても、「あなたは渉外の経験がないから、
そう言えるんだ」などと反論されて、
内心「本当かな？」と思っていた。
　そのため、得意先係に指名された時
は、「よしっ、やってみよう」と思った。
　得意先係の仕事を始めてみると、想
像以上に楽しかった。それまで窓口に
座り続けていたため、外回りは非常に
自由度が高いと感じたし、お客さまに
も大事にしていただいたと思う。
▶事業性融資もできるようになった
　もちろん、初めは不安もあった。特
に苦手だったのは事業性融資。最初は、
店内会議でも既存先の状況報告しかで
きずに肩身の狭い思いをしていたが、
徐々に新規開拓先を報告できるように
なった時は、本当に嬉しかった。
　事業性融資の審査スキルについては、
数をこなすことで徐々に慣れていった。
　信用保証協会を定年退職後に当金庫
に転職していた年配の嘱託職員が店内
にいたので、彼を質問攻めにして実務

を学んだり、彼の異動後は、信用保証
協会を直接訪問して「この先に保証を
つけられますか？」等と相談しながら、
保証審査やプロパー審査のコツを習得
していった。
▶応援されることも大切
　個人的に感じる“内勤出身の得意先
係の強み”は、「几帳面さ」や「お客さま
からの相談に面倒がらずに真面目に回
答する姿勢」ではないだろうか。
　異動の挨拶である会社を訪問した際、
「今までの金融機関の営業担当者の中
で、あなたが一番まめで良かったよ」
と社長に言われ、リップサービスだと
しても嬉しかったことがある。
　自分は、その社長から何か依頼や質
問があったときは、いつも社長の代わ
りに調べたりしていたが、「頼まれごと
は試されごと」でもある。
　女性の得意先係がきめ細かな対応を
していれば、中小企業の社長さんたち
は面倒見が良い人が多いので、何らか
の形で応援してくださるものである。
　また、周囲の力を上手に借りること
も大切。上司とのコミュニケーション
を緊密にとれば、周囲のサポートも受
けつつ、円滑な渉外活動ができるとも
感じている。

女性渉外として感じること
16

信用金庫　営業店／渉外役席（女性）

第2章　得意先係の仕事
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▶好き嫌いで仕事をするな
　当金庫のテラー研修では、「チーム
ワークの重要性」を徹底的に教えている。
　テラー同士の人間関係が悪化すると、
業務の効率性が著しく低下してしまい、
店内の雰囲気も悪くなるからだ。
　先輩職員が、後輩職員が質問しづら
い雰囲気を醸し出したり、必要最低限
のことしか教えないと業務に支障を及
ぼすほか、後輩職員が困っていても手
を差し伸べなくなると、事務リスクも
高まることとなる。当然、ハラスメン
トの問題も生じてくる。
　近年、“心理的安全性”という言葉が
注目されている。チームのメンバーが
安心して何でも言い合える雰囲気があ
るとチーム全体の生産性も向上すると
いう考え方なのだが、仮にテラー間の
不仲があるような職場ならば、それと
は逆の状態に陥っていることになる。
▶後輩を育てることが最重要の仕事
　支店長をはじめ役席者も、事務を中
心的に回している先輩職員には、機嫌
を損ねられても困るので注意しづらい
が、そうなると先輩職員はなおさら野
放しとなり、増長することがある。
　しかし、そのような先輩職員は「自
分は仕事ができる人間」と考えている

かもしれないが、最も重要な「後輩を
育てる仕事」を自分が放棄しているこ
とに気づいていないことが多い。
▶改善しなければ担当替えも選択肢
　先輩職員たるもの、普段から後輩職
員の動きを観察し、タイミングをみて
声をかけることも大事な仕事である。
　また、普段から仕事以外の話もする
ことで、コミュニケーションをとるこ
とも有効だ。雑談等を通じてお互いへ
の理解が深まれば、そこに寛容性が生
まれることで、両者の間で多少の食い
違いが発生しても、許せるような関係
になるものである。
　なお、辛い思いをした後輩職員たち
が金庫を去ってしまうのが最低の先輩
職員であるが、こうした“クラッシャー
型”の職員の存在は許されるべきでは
なく、放置すると次々と犠牲者が生み
出されることにもなる。
　こうした留意点は、定期的にテラー
研修等で教育しているが、それでも改
まらない先輩職員に対しては、上司は
毅然とした態度で指導する必要がある。
　場合によっては、（本部への異動等に
より）本人の担当業務を解くことも、
営業店を円滑に運営していくための選
択肢の１つであると考えている。

クラッシャー型の先輩職員への対応
25

信用金庫　人事部／部長（男性）

第3章　内勤職員の仕事



67

▶支店長の背中を見せる
　部下の得意先係たちを事業性融資の
新規先開拓に取り組ませるためには、
支店長が普段から同行訪問により自分
の背中を見せることが大切である。
　ただし、格好よい姿を見せようとす
るよりも、失敗しても、次の訪問先に
飛び込む姿（ファイティング・スピリッ
ツ）を部下に見せることが重要だ。
　そもそも新規開拓訪問など、「応接間
に通してもらえれば勝ち」くらいに考
えてよい。支店長でもなければ受付で
面会を断られるのが普通であるため、
「ダメもと」の心境で臨んで構わない。
　部下たちに新規開拓を怖がらせない
ことが大事なのである。
▶課題解決型営業をするためには
　その一方で、無策のまま支店長が断
られ続ける姿を見せても仕方がない。
　まずは、お客さまにとって「役立つ
情報」や「お得な情報」をたくさん手元
に集めたうえで、それを武器に訪問す
ることが新規開拓活動では大切だ。
　こうした武器を持っていれば、自信
を持って新規開拓にも取り組める。
　また、訪問先では「顧客の課題認識
がどこにあるのか」を探ることに意識
を集中させることも大切である。

　「御社では、業務上で解決したい課
題はありませんか？」、「売上の増加策
を考えてみませんか？」等と聞いてみ
て、反応があれば、次回訪問時での参
考情報の提供を約束することになる。
▶先入観もなくそう
　新規開拓のターゲット先を増やすた
めには、前任者からの引継ぎを鵜呑み
にしないことも大切である。
　例えば、「この先には絶対に行くな」
といった話は、どの店舗でも都市伝説
のように存在するものだが、具体的な
根拠がなく敬遠されていた先は、実際
に訪れてみると、全く問題ないことも
多い。「行っても相手にされないぞ」み
たいな話も同様である。
　そうした中で、当金庫では、定期的
に他店舗の得意先係が僚店のエリアで
事業先へのローラー活動を行うのだが、
他店から応援に来た職員のほうが先入
観がない分、無心で片っ端から訪問し
ていくことで、本来の地区担当者たち
よりも新規開拓に成功する傾向もある。
　なお、新規開拓活動を通じて訪問先
で冷遇されるような体験をしておくと、
普段、定例訪問先が自分たちの訪問を
温かく受け入れてくださることの有難
みを再認識できたりもする。

事業性融資の新規開拓
41

信用金庫　営業店／優績支店長

第5章　事業性融資の推進
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▶お客さまにとってもwin-win
　多くの事業主の共通の関心事は、自
社の売上向上であるため、信用金庫の
事業性融資の推進においても、事業先
の売上向上を支援しつつ、当金庫の融
資を利用してもらう方法が有効である。
　以前、得意先係として、Ａ社という
家族３人で経営している自動車整備業
者を担当していた頃、時期による繁閑
が極端な会社であったため、社長は受
注時期の平準化を希望していた。
　ある日、私が地元大手の運送会社を
訪問した際にトラックの整備状況を聞
くと、約100台のトラックを３ヵ月ごと
の法定点検に出していたのだが、整備
業者がトラックを引き取りに来ず、点
検費用も安くないとのことであった。
　そこで、Ａ社の社長を紹介すると、
「引き取り」と「ディスカウント」を条件
に定期点検の受注が契約できた。
　「売上は倍増するが、人も採用しな
いと仕事が回らんぞ」となり、今度は
人を探してあげようというところで、
自分が僚店に異動になってしまった。
　その後、Ａ社では、当金庫から増加
運転資金を調達したが、今でも社長は

「信金には、足を向けて寝られない」と
言ってくれているそうだ。

▶飛び込み訪問からの急展開
　トラックと言えば、以前、Ｂ社とい
うトラックの販売会社に飛び込み訪問
をしたところ、社長に金融機関からの
借入状況を聞くとメガバンク等から金
利0.4％で運転資金を借りていた。
　「信用金庫は同じ条件で貸せる？」と
聞くので、「無理ですよ。うちは1.8％
ですから」と答えた。
　そこで会話が終わってもまずいので、
「どうすれば借りてくださいますか」と
聞くと、「高機能の冷凍車を数台仕入れ
たので売ってきて」と言われた。
　とりあえず販売用のチラシを20枚ほ
ど預かり、知り合いの運送業者の社長
に配ってみると、「ちょうど買い換え時
期なんだけど、値引きできるの？」と
言う先があったので、Ｂ社に電話で聞
いてみると「買うのかよ！」となった。
　すぐに面談をセッティングした結果、
冷凍車２台を合計1,500万円で売り上げ、
喜んだ社長に3,000万円を金利1.8％で
借りていただいた。
　翌年、社長は決算書を見たメガバン
クの営業担当者から「なぜ信金からこ
んな高いレートで借りたのですか？」
と不思議そうに聞かれたが、堂々と事
情を説明できたとのことであった。

ビジネスマッチングの成功事例
53
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▶社長夫人からの電話
　先日、私の携帯電話に懇意にしてい
る会社の社長夫人から連絡があった。
　聞くと、「来月で信用金庫からの借入
金残高が無くなってしまうが、信用金
庫の担当者が何も言ってこない。信金
には、昔から世話になっているので、
一応は連絡した」とのことであった。
　慌てて支店長と一緒に訪問し、これ
までの返済についてお礼を申し上げた
後、資金需要を聞いて、設備資金を前
倒しで借りていただくこととなった。
　そうした基本的なことを管理できて
いない営業店が増えているのだと反省
するとともに、社長夫婦と自分に個人
的な信頼関係があったからこそ、与信
取引を無くさずに済んだとも感じた。
▶お客さまとの向き合いかた
　そのときに思い出したのは、自分が
得意先係だった若い頃のことだ。
　当時、私はお客さまとの人間関係を
深めたくて、色々なお客さまとゴルフ
に行ったり食事をご一緒していた。
　上司によっては「お客さまには、自
分ではなく信用金庫と付き合っている
との意識を持っていただけ」、「そうし
ないと、得意先係の交代時に困るから」
と言う人もいた。確かにそれも一理あ

るし、大切な視点でもある。
　しかし、自分は「当金庫は狭域で商
売をしているのだから個人的な信頼関
係を構築することが最も重要だ」と考
え、その後もスタンスは変えなかった。
　数倍の経営規模を誇る地方銀行を当
金庫が組織力で上回ることは容易では
ないが、「○○さんがいるから信用金庫
と取引するよ」と言ってくださるお客
さまを増やすことは、当金庫にとって、
それほど難しいことではないからだ。
▶“個人”としても付き合う覚悟で
　自分は若い頃から、「信用金庫です」
ではなく、「信用金庫の○○です」と
言って挨拶をしていた。そうすると、
「○○さん、ごくろうさま」となっていく。
　個人名で認識されたほうが互いに親
近感を持ちやすく、「私のイチ押しで
す！」などと言った場合にも「○○さん
がお勧めするなら」という具合に提案
にも耳を傾けてもらいやすい。
　逆に、こちらがお客さまの話を聞く
ときは、言葉だけではなく、相手の真
意を知ることも大切にしてきた。
　人は、すべてを言葉にできるわけで
はないため、言葉に現れない相手の本
音や心情をくみ取ることも大切な姿勢
であると考えている。

お客さまとの人間関係
92
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▶融資の謝絶はしんどい仕事
　「融資の謝絶」は、信用金庫の業務の
中でも特に“しんどい仕事”である。
　昨年も、ある会社（印刷工場）から申
し込まれた資金繰り融資を謝絶するこ
とになった。
　社長の「信金は、うちを潰すんだな」
との言葉に、「ここで無理をして融資を
実行すれば、社長も満足されるので
しょうが、自分は金融のプロとして、
先々どうなるかを考えると、お貸しす
るわけにはいかないと判断しました。
もしお貸しすれば、数年後に必ずお互
いが後悔する日が来ると思います」と
言い切って、その会社を後にした。
　結局、融資は実行されずに、会社も
廃業したが、先日、社長と再会した際
に社長から「あのとき、はっきり言わ
れて腹も立ったが、こうして会社を整
理してみると、凄く救われた気がする」
としみじみと言われた。
　冷静さを取り戻した社長からは、逆
に感謝されたということである。
▶金融機関は客観的に判断すべし
　会社が倒産する時は、多くの社長が
“最後のあがき”を見せるものだが、そ
こは金融機関側が冷静かつ客観的に見
極めて止めさせないと、社長や家族た

ちを後々まで苦しませるおそれがある。
　廃業のタイミングを見誤ると、当該
企業の取引先にも負の連鎖を及ぼし、
地域経済に悪影響を与えることもある。
　そのため、たとえ資金繰りに窮した
社長が「もうすぐ○○となることが見
込まれるので、支手決済のための資金
だけでも貸してくれ」等と必死の形相
で迫ってきたとしても、返済の見通し
が立たない融資は、断るべきである。
　融資の謝絶では、「あなたのことを考
えて融資を断る」という姿勢が大事で
あるが、それを貫くことになる。
▶社長や家族の生活も守る
　その代わり、信金職員は、社長や家
族が廃業後もきちんと生活できるよう
な助言をして差し上げるとよい。
　例えば、社長が会社を整理する際に、
金融機関からの債務の整理方法をレク
チャーしたり、専門の弁護士を紹介す
るなどのサポートも考えられる。もち
ろん、再生できる会社であれば、民事
再生の手続きを伝えることも有効だ。
　最近は、企業再生を支援する公的制
度も充実しており、自宅や預金を残す
方法等をご存知ない社長もおられるた
め、そうした制度の活用等の支援も、
できるだけ行っていきたい。

融資の謝絶について
104
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