
お客さま本位の業務運営方針に基づく

2023年度の行動計画



取組方針に基づく主な取組み

取 組 方針 主 な 取組み（概要） 行動計画
のﾍﾟｰｼﾞ

１ お客さまの最善の利益の追求
• お客さまのライフプランに合った最適な商品やサービスの提案

• お客さまの幅広いニーズに応えるコンサルティング力の継続的な向上
3～5

２ 利益相反の適切な管理
• お客さまのニーズや利益に沿う適切な提案

• 本部による取引モニタリング等を通じた適切な管理
6

３ 手数料等の明確化
• 「対面販売」「インターネット販売」毎の投資信託の手数料設定

• ご負担いただく手数料イメージとご提供するサービス
6～7

４ 重要な情報の分かりやすい提供
• 重要情報シート、目論見書、商品概要書および各種レポートを活用した説明

• セミナーやマネー講座等を通じた積極的な情報発信
8～10

５
お客さまにふさわしいサービス

の提供

• 投資目的やリスク許容度に応じた幅広い商品ラインナップ

• 市場動向やお客さまの運用状況を踏まえたタイムリーなフォローアップ

• お客さまサービスの品質維持・向上のためのモニタリング

11～12

６
職員に対する適切な動機づけの

態勢

• お客さまの課題解決に向けた活動を対象とする評価体系

• 職員へ取組方針を定着・浸透させるための教育体制の整備
13～14
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取組方針と取組みを表す指標【ＫＰＩ】

取 組 方針 主 な 取組み 指 標 【ＫＰＩ】

お客さまの

最善の利益の追求

• お客さま本位の

運用提案プロセスの実践

• 最適なポートフォリオ提案

• コンサルティング力の向上

①お客さま本位の取組方針の説明回数・・・・・・・・・Ｐ３

②ライフコンサルティングツール利用数・・・・・・・・Ｐ３

③ポートフォリオ提案ツール使用率・・・・・・・・・・Ｐ４

④スキルランク別行員数・・・・・・・・・・・・・・・Ｐ５

⑤投資信託保有顧客数・平均保有年数

⑥積立投信契約者数・積立投信振替額

⑦ＮＩＳＡ口座数・ｉＤｅＣｏ契約件数

⑧投資信託の運用損益別顧客比率

⑨外貨建一時払保険の運用評価別顧客比率

重要な情報の

分かりやすい提供

• 重要情報シートを用いた

説明

• 資産形成をサポートする

積極的な情報発信

⑩重要情報シート使用状況・・・・・・・・・・・・・・Ｐ９

⑪マネー講座セミナー実施数・・・・・・・・・・・・・Ｐ10

お客さまに

ふさわしいサービスの提供

• 適時適切な商品選定

• タイムリーなフォロー

アップ

• 適合性等のモニタリング

⑫投資性商品の販売上位商品

⑬投資信託預り残高上位２０銘柄

⑭投資信託のリターン実績（コスト・リターン）

⑮投資信託のリターン実績（リスク・リターン）

⑯外貨建一時払保険のリターン実績（コスト・リターン）
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原則２ 3

中長期分散投資を軸としたお客さま本位の運用提案プロセス 【ＫＰＩ①・②】

• 秋田銀行では、お客さまの資産状況・取引経験・知識・取引目的を踏まえ、お客さまのライフプランの実現に向けたコン
サルティングを行ってまいります。

•当行の取組方針をご説明
させていただきます。

•市場動向や資産づくりなどの
情報提供をさせていただきます。

•運用方法や将来の必要資金につい
て情報提供させていただきます。

•ライフプランとその準備資金をお
聞かせください。

•運用目標・リスク許容度などを
一緒に確認させていただきます。

•お客さまに最適な商品をご提案い
たします。

取組方針の説明 お客さまへの情報提供 お客さまの将来設計 ご提案・お申込Step１ Step２ Step３

フォローアップStep４

運用状況などを

ご自身でチェック

運用状況や市場動向などを

定期的にご案内

【当行の取組方針】 【市場動向・資産づくりなどの情報提供】

【モデルポートフォリオの紹介】

【ライフプランと準備資金の確認】

【運用目標・リスク許容度の確認】

【運用目標に合わせた商品の選定】

【お客さまに最適な商品のご提案】

【運用商品のリスク・手数料比較】

【ライフイベントごとにかかるお金】

特に投資経験が浅いお客さまには丁寧にご説明

資産クラスごとの

構成比率

資産クラスごとの

リスク・リターン

１ お客さまの最善の利益の追求
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お客さまの最善の利益の追求を第一に考えたご提案 【ＫＰＩ③】

• 秋田銀行では、お客さまの実現したいライフイベント、イベントまでの運用期間、お客さまのリスク許容度をお聞きしな
がら、お客さまの資産運用スタイルに応じた最適なポートフォリオと商品をご提案してまいります。

リ
タ
ー
ン
（
％
）

リスク（％）

安定型

やや安定型

やや積極型

バランス型

積極型

お客さまの資産運用スタ

イルに合わせて最適な

ポートフォリオを提案

お客さまのリスク許容度に応じた

資産運用スタイルを設計

０

ポートフォリオ提案ツール（Quick）

による「資産運用スタイル」の診断

１ お客さまの最善の利益の追求

原則２
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コンサルティング力の向上 【ＫＰＩ④】

• お客さまの幅広いニーズに最適なご提案ができるよう、コンサルティング力の継続的な向上をはかってまいります。

• コンサルティングに必要な知識・スキル・資格をポイント化してスキル判定（スキルマップ）を行い、スキル別に研修と
営業店でのOJT指導を実施し、コンサルティング力の向上をはかってまいります。

スキルマップによる

スキルチェック
知識・スキル・資格

をチェック（ポイント化）

スキルランク別に
研修を実施

コンサルティング力の向上に向けた取組みサイクル

担当行員 担当行員

①

営業店での

OJT指導

お客さまへ質の高いご提
案を行うための指導

管理職

③

担当行員 担当行員

研修による

スキルアップ
②

１ お客さまの最善の利益の追求

原則２
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利益相反の適切な管理

• 利益相反とは、秋田銀行（秋田銀行のグループ会社を含む）とお客さまの間でお互いの利益が相反する状況をいいます。

• 秋田銀行では、利益相反管理方針を制定しており、ご購入してから短期間で売却した取引、短期間で他の商品に乗り換え

た取引、ご融資しているお客さまとの取引など利益相反となる可能性のある対象取引を特定し、本部においてモニタリン

グを行うなど適切な管理を行っております。

利益相反の適切な管理２

手数料等の明確化３

原則３・４

■投資信託の対面販売における手数料

投資対象 販売手数料（消費税込）

バランスファンド 無料

株式ファンド
無料

２．２０％

• 秋田銀行では、投資信託の販売手数料について、下表のとおり投資対象ごとに統一したシンプルな体系としております。

• お客さまの資産形成に向けた取組みをサポートするため、中長期分散投資に適したバランスファンドの手数料につきま

しては、投資金額やご購入方法（対面・インターネット）を問わず購入手数料を無料としております。

• 非対面取引であるインターネットバンキングを利用した投資信託販売につきましては、手数料を対面販売の30％割引

（積立投信を除く）に設定し、お客さまがご利用しやすい手数料体系としております。
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運用管理費用（信託報酬）購入時手数料

ご負担いただく手数料イメージとご提供するサービス

• 秋田銀行では、投資信託・生命保険をご購入および保有していただく際にご提供するサービスの対価として、各種手数料
をいただいております。（下表参照）

• これらの手数料につきましては、お客さまがニーズに応じた商品を選択できるよう適切な情報提供を行ってまいります。
例えば、類似商品において、「対面・非対面の別」や「選択する通貨・コース」によって手数料が異なる場合は、その理
由と手数料の内容をお示ししてまいります。

• 手数料については、契約締結前交付書面・目論見書・パンフレットなどで分かりやすくご説明してまいります。

ﾀｲﾐ
ﾝｸﾞ

手数料
ご提供するサービス例

投信 生保

ご
購
入
時

販
売
手
数
料

契
約
初
期
費
用

•お客さまの投資判断、ニーズに応じた商品
選択のサポート

•市況等に関する情報提供

•お客さまニーズを確認するための将来設
計・運用目標の作成支援

•お客さまの投資に関する経験・目的、金融
資産等を踏まえた商品提案、重要事項の説
明

•契約に関する事務手続

継
続
保
有
時

信
託
報
酬

保
険
契
約
関
係
費
用

•投資信託
運用報告書等各種書類送付、口座内での
ファンドの管理、購入後の情報提供

•生命保険
お客さまの環境変化等を踏まえた将来設計
と保障内容の確認

手数料イメージ（投資信託の場合） ご負担いただく手数料とご提供するサービス

投資信託を購入する際に、

お客さまにご負担いただく

ものです。

あらかじめ定められた報酬率で日々

計算され、投資信託財産から支払わ

れます。また定められた割合で、当

行・運用会社に配分されます。

手数料の支払先

販売会社

（当行）

手数料の支払先

投資信託へ
投資する資金

購入時手数料

投資信託
財産

信託報酬
（運用管理費用）

運用開始後

委託会社

（運用会社）

販売会社

（当行）
受託会社

手数料の明確化３

原則４
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「重要情報シート」による情報提供

• 秋田銀行では、お客さまからニーズに合った商品を選択いただけるよう、お客さまの投資経験・金融知識等をふまえなが

ら、誤解を招くことのない情報提供に努めてまいります。

• 投資信託や生命保険など、複雑またはリスクの高い商品をご提案する場合は、「重要情報シート（個別商品編）」を活用

してご説明するとともに、金融商品のリスクや手数料を商品横断的に比較してお示しすることで、お客さまにご納得いた

だけるよう努めてまいります。

重要な情報の分かりやすい提供

• 主に、初めてお取引いただくお客さまが金融事

業者を選別する際の資料です。

• 取扱商品・商品ラインナップの考え方および相

談窓口が記載されています。

重要情報シート（金融事業者編）

• 商品ごとに、想定されるお客さま層・リスクの内容や過去の収益率・費用などを

記載しています。

• 複数の商品を横断的に比較していただけるよう共通フォームとしています。

重要情報シート（個別商品編）

４

原則５
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重要情報シート（個別商品編）を用いたお客さまへのご説明 【ＫＰＩ⑩】

• 秋田銀行では、重要情報シート（個別商品編）をお客さまに対する簡潔な情報提供のほか、複数商品をご検討の際に比較
を容易にするための資料として作成し、下図の流れでお客さまにご説明してまいります。

商品提案時にご説明している重要情報シート

• 複雑またはリスクの高い商品をご提案する場合には、パンフレット等を併用して下記の項目を分かりやすくお示ししてい
るほか、同種の商品内容と比較するなど、お客さまに商品の仕組みをご理解いただけるよう努めてまいります。

重要情報シート（個別商品編）を用いたご説明の流れ

申込

手続き

•複数商品を比較検討す

る際に、重要情報シー

トを使って比較説明

1

•重要情報シートの

「質問例」を用いて

お客さまと対話

2

•目論見書や販売用資料

を用いて説明

•お客さまが購入商品を

決定

3

•商品の重要事項につい

て目論見書等を用いて

説明

4

重要情報シート（個別商品編）でご説明する項目

商品の

目的や機能

想定される

購入層

提案する商品の

選定理由

リスクと

リターン

お客さまが

支払う費用

当行が

受け取る手数料

換金・解約

の条件

利益相反の

可能性

租税の概要

（NISA・iDeCoの対象有無）

複数の商品で構成されている商品の

比較情報（個別購入の可否含む）

重要な情報の分かりやすい提供４

原則５



• 運用会社と連携して、ウェブで資産形成や資産運用を学ぶことができるセミナーを開催してまいります。

• 今後は対面セミナーの開催を増やし、お客さまに投資に関心を持っていただけるよう取組みを拡大して
まいります。

投資に対する「不安の払拭」や「投資に関する基本的な知識」、そして、「資産形成」などをテーマに開
催してまいります。

お客さま向け「マネー講座セミナー」

10

資産形成をサポートする積極的な情報発信 【ＫＰＩ⑪】

• お客さまの資産形成に向けた取組みをサポートするため、引き続き資産形成や資産運用を学ぶことができるWebセミナー
や、企業などに勤務するお客さま向けに、「ためる・ふやす・そなえる」といった資産形成をテーマとする「マネー講座
セミナー」を開催してまいります。

セミナー内容（一部抜粋） セミナーの様子

お客さま向けウェブセミナー

重要な情報の分かりやすい提供４

原則５
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お客さまにふさわしいサービスの提供

投資信託の商品選定プロセス

お客さまの資産形成を支援し、お客さまの資産状況、取引経験、金融知識および取引目的・ニーズに合った商品をご提案す
るために、新たにファンドを導入する際ならびに定期的なモニタリングを行う際に、以下のファンド評価を実施のうえ選定
を行ってまいります。

新規ファンド選定プロセス

• ファンドを新規導入する際は、多数ある国内のファンドを資産カテゴリーごと

に分類します。

• 純資産比較・パフォーマンス分析等による「定量評価」を行い、運用体制・

運用プロセス・情報開示等に関する「定性評価」を実施して、導入候補を絞り

込みます。

• 評価にあたっては、「投信評価会社」の評価データを活用するほか、運用会社

から提供を受ける資料の精査・ヒアリング等を実施します。

ファンドの継続的なモニタリング

• 新規導入ファンド選定時と同様の定量評価と定性評価を実施し、お客さまの資

産形成に資する商品かどうかを検証しています。

• 検証結果は、当行が提供する商品の質を保つ取組みに活用しています。

定量評価 定性評価

年２回
お客さまへの

ご案内に活用

運用体制・運用プロセス・情報開示等

に対する評価

純資産比較・パフォーマンス分析等運

用状況に対する評価

最終

候補

定性評価

定量評価

・・・

・・・

定量評価

以下の項目を主に確認し、過去のパフォーマンス等を分析しています。

定量評価の調査項目

リターン コスト

純資産 リスク
シャープ

レシオ

定性評価

主に以下の項目を確認し、優れたパフォーマンスが継続可能か、お客さま

にふさわしいファンドかといった点を分析します。

運用会社の経営の安定性・運用資産の規模・経営戦略

等運用チームの人材や体制からもたらされる運用力
運用体制

投資哲学の明快度、投資戦略の実行可能性・経済合理

性投資手法の独自性・継続性、リスク管理の妥当性

運用
プロセス

運用体制・運用プロセスの開示姿勢、わかりやすさ

標準的な形式以上の情報開示への積極性
情報開示

ファンドが優れたパフォーマンスを継続するためには運用会

社の強固なビジネス基盤、運用力を持続させるチーム体制、

明快な投資哲学や継続性のある運用プロセス等が不可欠であ

るとの考えのもと、定性評価も重視します。

～パフォーマンス等による定量評価とともに、定性評価も重視します～

５

原則６
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フォローアップの内容 モニタリングの仕組み

フォローアップ

• 秋田銀行では、「ご契約からがスタート」と考えており、
「お取引の内容」と合わせて、「日々変化していくお客
さまのライフプラン」を定期的に確認させていただきま
す。

• 最新の状況に応じた情報提供に加え、相場・市場動向の
急変時や個々の事情に応じたフォローアップを実施させ

ていただきます。

最新のお客さまの状況等を

踏まえたフォローアップ

現状の

運用状況

今後の

運用方針

取引内容

の確認

将来設計・

運用目標

モニタリング

• 秋田銀行で投資性商品をご契約いただいているご高齢の
お客さまに対しましては、管理職の行員がお客さまの健
康状態・これまでの投資経験・今後の運用方針などを定
期的に確認させていただきます。

タイミング
• 最新の状況に応じた情報提供

• 相場・市場動向の急変時

お客さま

顕在化した課題について

指導と改善

リスク等の
説明内容

融資取引
の有無

高齢の
お客さまに
対する取引

投資比率

短期売却
短期乗換

KPIの
進捗状況

モニタリング

①

③

②④

⑤

⑥

① ② ③ ④

• 営業店での事前チェック

• 本部での事後検証

⑤ ⑥

• 本部での事後検証

５ お客さまにふさわしいサービスの提供

原則６



当 行 の取引基盤の充実
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お客さま本位の評価体系

• お客さま本位の実践および「中長期的な資産形成およびライフプランの実現」に向けて、当行では職員の「コンサルティ
ング活動」を評価対象としております。

• 加えて、お客さまにご支持いただいた結果として投信保有残高・NISA契約先数・相続関連支援数・生命保険契約数・住宅
ローン実行数などを評価しております。

お客さまの最善の利益

役職員の行動

お客さまの中長期的な資産形成およびライフプランの実現

課題解決に向けた活動

・投信保有残高 ・NISAご契約者数 ・相続関連支援数

・生命保険契約数 ・住宅ローン実行数

評
価
の
対
象

・・・・・・

・・・・・・

・・・・・・

お客さま本位の取組方針等に沿った

コンサルティングの実践

お客さまにご支持いただ

いた結果としての指標

職員に対する適切な動機づけの態勢６

原則７



FP技能士の資格保有者

• 高度なスキルと専門知識を有する人材を育成する観点から、FP資格をコンサルティング営業の実践に必要な要件として位
置づけ、積極的なFP資格取得を奨励しております。

教育・研修について

• 秋田銀行では、お客さま本位の提案プロセスを定め、お客さまサービス・対応の品質向上に向けた教育体制を整備し、
継続的な研鑽に努めてまいります。

お客さま本位の提案プロセス
「お客さま本位の提案プロセ
ス」をテキストとして、お客
さまサービス・対応の質の向
上に努めてまいります。

お客さまサービス・対応の

「見える化」

各担当者のお客さまサービ
ス・対応を見える化し、品
質向上に取り組んでまいり
ます。

研修風景

職員に対する適切な動機づけの態勢
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６

原則７


