
Merrill LynchMerrill Lynch
Japan ConferenceJapan Conference

2005年9月7日

株式会社株式会社 三井住友フィナンシャルグループ三井住友フィナンシャルグループ

取締役社長取締役社長 北山北山 禎介禎介

「新たなステージ」における成長戦略

- リテール・ビジネスを通じた価値創造 -
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本日のアジェンダ

１．SMFGのグループ戦略

「新たなステージ」における経営ミッション

2008年度経営目標

競争優位性と成長ポテンシャル

新たな複合金融グループとしての成長戦略

中期経営計画における成長分野

「リテール」ビジネスの位置づけ

２．SMFGの「リテール」ビジネス

実績

競争優位の源泉

ビジネスチャンス

アプローチ

今後のビジネス展開

個人向けコンサルティング（資産運用ビジネス、住宅ローン）

コンシューマー・ファイナンス

クレジットカード

ミドル・スモール向け新型無担保貸出

３．終わりに
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グループベースでの新たな顧客価値グループベースでの新たな顧客価値

創造を通じた収益力の一段の強化創造を通じた収益力の一段の強化

強固な財務基盤の構築強固な財務基盤の構築

戦略分野における戦略分野における

競争優位性の確立競争優位性の確立

バランスシートのバランスシートの

クリーンアップクリーンアップ

「新たなステージ」「新たなステージ」

「顧客、株主・市場、社会から最高の信頼を

得られ、世界に通じるトップバンクの実現」

「顧客、株主・市場、社会から最高の信頼を

得られ、世界に通じるトップバンクの実現」

「集中処理期間」「集中処理期間」

収益体質の強化収益体質の強化

--20042004年度年度

20052005年度年度--

１．SMFGのグループ戦略

「新たなステージ」における経営ミッション
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20082008年度年度20052005年度年度--

ROEROE 1515％以上％以上

当期純利益当期純利益
6,5006,500億円以上億円以上

自己資本比率自己資本比率
11%11%程度程度

Tier I Tier I 比率比率
7%7%程度程度

グループベースでの新たな顧客価値グループベースでの新たな顧客価値

創造を通じた収益力の一段の強化創造を通じた収益力の一段の強化

-既存ビジネスラインの強化

-新たなビジネスラインの創出

強固な財務基盤の構築強固な財務基盤の構築

-資本の質・量両面における拡充

-公的資金完済の体制構築

株主価値の株主価値の
持続的向上持続的向上

１．SMFGのグループ戦略

2008年度経営目標
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１．SMFGのグループ戦略

競争優位性と成長ポテンシャル

三井住友銀行三井住友銀行

三井住友フィナンシャルグループ

*2005年10月1日にエヌ・アイ・エフ ベンチャーズとSMBCキャピタルが合併予定

••投資信託・個人年金保険販売投資信託・個人年金保険販売

••住宅ローン住宅ローン

••ﾐﾄﾞﾙﾐﾄﾞﾙ･･ｽﾓｰﾙ向け新型無担保貸出ｽﾓｰﾙ向け新型無担保貸出
等等

収益力トップを支えるNo.1ビジネス

リーディング・カンパニーとのアライアンスリーディング・カンパニーとのアライアンス

大和証券SMBC

大和住銀投信投資顧問

ｴﾇ･ｱｲ･ｴﾌSMBCﾍﾞﾝﾁｬｰｽﾞ*

投資銀行ビジネス 大
和
証
券
グ
ル
ー
プ

大
和
証
券
グ
ル
ー
プ

アットローン

コンシューマー・ファイナンス

クレジットカード

三井住友カード

邦銀随一のビジネスポートフォリオ邦銀随一のビジネスポートフォリオ
商業銀行としての強固なプラットフォーム商業銀行としての強固なプラットフォーム

プロミス



55

金融業界

その他の業界 より多様かつ高度な金融ｻｰﾋﾞｽの提供

ﾌﾗﾝﾁｬｲｽﾞ（顧客基盤・ﾈｯﾄﾜｰｸ）の拡大

SMFG

グループベースでの新たな顧客価値の創造による収益力強化グループベースでの新たな顧客価値の創造による収益力強化

商業銀行の

プラットフォーム

（SMBC）

投資銀行ビジネス投資銀行ビジネス

ｺﾝｼｭｰﾏｰｺﾝｼｭｰﾏｰ･･
ﾌｧｲﾅﾝｽﾌｧｲﾅﾝｽ

クレジットカードクレジットカード

運輸運輸 通信通信 流通流通I TI T

・・ SMFGSMFGグループ各社の更なる強化グループ各社の更なる強化

・・ 業種を超えたアライアンスの推進業種を超えたアライアンスの推進

・・ 既存ビジネスラインの強化既存ビジネスラインの強化

・・ 新たなビジネスラインの創出新たなビジネスラインの創出

１．SMFGのグループ戦略

新たな複合金融グループとしての成長戦略
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2004年度粗利益実績

2008年度4カ年増益計画

SMBC

個人部門

法人部門

企業金融部門

国際部門

グループ会社

*グループ会社における収益改善効果（ローン保証子会社）を含む。

三井住友カード

プロミス

アットローン 等

大和証券SMBC

三井住友銀ﾘｰｽ

等

+ 30%

+ 20%

+ 10%

+ 50%

約+  3,000億円 約+ 1,500億円*

2004年度

連結業務純益
10,144億円

１．SMFGのグループ戦略

中期経営計画における成長分野

（ミドル・スモール企業）

（大企業）

2008年度までの4ヵ年増益：約+  4,500億円
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ﾌﾟﾗｲﾍﾞｰﾄ･ﾊﾞﾝｷﾝｸﾞ層

大企業

スモール企業

ミドル企業

マス層

資産形成層

資産運用層

中期経営計画における増益の柱 ＝ 個人、ミドル・スモール分野における戦略ビジネス中期経営計画における増益の柱 ＝ 個人、ミドル・スモール分野における戦略ビジネス

個
人
マ
ー
ケ
ッ
ト

法
人
マ
ー
ケ
ッ
ト

プライベートバンキング

投資銀行ビジネス 大和証券SMBC
との連携

「リ
テ
ー
ル
」ビ
ジ
ネ
ス

「リ
テ
ー
ル
」ビ
ジ
ネ
ス

顧客セグメント顧客セグメント 主要戦略ビジネス（国内）主要戦略ビジネス（国内）

個人向けコンサルティング個人向けコンサルティング
（資産運用ビジネス、住宅ローン）（資産運用ビジネス、住宅ローン）

コンシューマーコンシューマー･･ファイナンスファイナンス

クレジットカードクレジットカード

ミドル・スモール向け新型無担保貸出ミドル・スモール向け新型無担保貸出

１．SMFGのグループ戦略

「リテール」ビジネスの位置づけ
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投資信託投資信託投資信託

個人年金保険個人年金保険個人年金保険

0

100

200

300

'00 '01 '02 '03 '04年度

（億円）

0

100

200

300

'02 '03 '04年度

（億円）

【販売手数料等】

【販売手数料等】

「リテール」ビジネスを核に、手数料ビジネスを拡大「リテール」ビジネスを核に、手数料ビジネスを拡大

預り資産残高邦銀No.1

販売累計額邦銀No.1

80

100

120

140

160

180

200

'00 '01 '02 '03 '04年度

役務取引等利益（財務ﾍﾞｰｽ）における競争優位性*役務取引等利益（財務ﾍﾞｰｽ）における競争優位性役務取引等利益（財務ﾍﾞｰｽ）における競争優位性**

*各グループの中核銀行単体ベースの’00年度水準を100とし、
財務ベース役務取引等利益を指数表示

SMBC

みずほ＋

みずほｺｰﾎﾟﾚｰﾄ

東京三菱

UFJ

２．SMFGの「リテール」ビジネス

実績 ー手数料ビジネスー

（出典）各社開示資料
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0.0

0.4

0.8

1.2

1.6

’02 ’03 ’04年度

取組額

期末残高

SMBC

みずほ*

東京三菱

UFJSMBC

みずほ*

東京三菱

UFJ

50%

55%

60%

65%

70%

75%

80%

'00年度 '04年度

預貸金利鞘（国内）

「リテール」向け貸出を核にして貸出ポートフォリオの収益性改善を推進「リテール」向け貸出を核にして貸出ポートフォリオの収益性改善を推進

中小企業等（中小＋個人）貸出金比率中小企業等（中小＋個人）貸出金比率中小企業等（中小＋個人）貸出金比率

ｽﾓｰﾙ向け新型無担保貸出（ﾋﾞｼﾞﾈｽｾﾚｸﾄﾛｰﾝ）ｽﾓｰﾙ向け新型無担保貸出（ﾋﾞｼﾞﾈｽｾﾚｸﾄﾛｰﾝ）ｽﾓｰﾙ向け新型無担保貸出（ﾋﾞｼﾞﾈｽｾﾚｸﾄﾛｰﾝ）

住宅ローン取組実績、残高*

0.0

0.5

1.0

1.5

2.0

2.5

'01 '02 '03 '04年度

7

8

9

10
取組額（左軸）

期末残高（右軸）

（兆円） *自己居住用の住宅ローン、取組額は除くつなぎﾛｰﾝ

取組額・残高ともに邦銀No.1

（兆円）

取組額・残高ともに邦銀No.1

SMBC
SMBC

みずほ*

東京三菱
UFJ UFJ

みずほ*

東京三菱

1.2%

1.4%

1.6%

1.8%

2.0%

'00年度 '04年度

（兆円）

２．SMFGの「リテール」ビジネス

実績 ー貸出ビジネスー

*みずほ＋みずほｺｰﾎﾟﾚｰﾄ

*みずほ＋みずほｺｰﾎﾟﾚｰﾄ
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競争優位の源泉 ＝ ビジネスモデル競争優位の源泉 ＝ ビジネスモデル

プロダクツプロダクツ

ｵｰﾌﾟﾝ･ｱｰｷﾃｸﾁｬｰ

ｸﾚｼﾞｯﾄ･ｽｺｱﾘﾝｸﾞ
･ﾓﾃﾞﾙ

個人向け
ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞ

ｽﾓｰﾙ向け
新型無担保貸出

チャネルチャネル

ﾘﾓｰﾄﾁｬﾈﾙの活用

分業化・専門化

地方・空白地展開

高い効率性高い効率性

軽量化

人材人材

OB・外部労働力の活用

ｽｷﾙの高度化

高いﾓﾁﾍﾞｰｼｮﾝ

明確なﾐｯｼｮﾝ

高い生産性高い生産性

顧客価値の実現顧客価値の実現

一人のｺﾝｻﾙﾀﾝﾄで
完結する

ﾜﾝ･ｽﾄｯﾌﾟ･ｼｮｯﾋﾟﾝｸﾞ

無担保・第三者保証
不要での借入

ｽﾋﾟｰﾄﾞ審査

個
人
マ
ー
ケ
ッ
ト

法
人
マ
ー
ケ
ッ
トﾎﾟｰﾄﾌｫﾘｵ型

与信管理

収益力の向上収益力の向上

２．SMFGの「リテール」ビジネス

競争優位の源泉
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顧客
セグメント

チャネル

法人マーケット

顧客
セグメント

人材チャネル

個人マーケット

人材

コア
法人営業部

ﾋﾞｼﾞﾈｽｾﾚｸﾄﾛｰﾝ
取扱法人営業部

ﾋﾞｼﾞﾈｽｻﾎﾟｰﾄ
ﾌﾟﾗｻﾞ

法人営業所

分室

法人営業デスク

ミドル I

ミドル II

スモール

銀行担当者

OB

外部労働力

支店・出張所

ローンプラザ

プライベートバンキング
営業部

SMBC
ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞﾌﾟﾗｻﾞ

マス層

資産形成層

資産運用層 ブロック

PB層 プライベートバンカー

ファイナンシャル・
コンサルタント

ローンプランナー

ﾏﾈｰﾗｲﾌ･ｺﾝｻﾙﾀﾝﾄ
ﾛｰｶｳﾝﾀｰ・ﾃﾗｰ

リモートチャネル

SMBC
ｺﾝｻﾙﾃｨﾝｸﾞｵﾌｨｽ

ﾏﾈｰﾗｲﾌ・ｺﾝｻﾙﾀﾝﾄ

TSR* リモートチャネル

２．SMFGの「リテール」ビジネス

（ご参考）チャネル戦略・人材マネジメント

* ﾃﾚﾌｫﾝ･ｾｰﾙｽ・ﾚﾌﾟﾘｾﾞﾝﾀﾃｨﾌﾞ
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個人向けコンサルティング（資産運用ビジネス、住宅ローン）

（出典）国立社会保障・人口問題研究所（2003年１月推計）

13,165

14,396

18,496

16,564

17,299

18,669

14,483

9459

4,166 （千人）

12,334

12,050

16,412

16,741

17,438

12,208

6,963

14,684

18,641

（千人）81-

31-40
21-30
11-20
0-10

41-50
51-60
61-70
71-80

（歳）

「団塊」世代 「団塊ジュニア」世代

ミドル･スモール向け貸出

・依然大きな開拓余地

人口構成の変化⇒ 団塊世代の大量退職による資産運用ニーズ、団塊ジュニア世代の住宅ローン需要

81-

31-40
21-30
11-20
0-10

41-50
51-60
61-70
71-80

（歳）

クレジットカード

・小額決済市場にポテンシャル
日本の家計最終消費支出（除く帰属家賃）

： 約230兆円 ⇒ 大半が現金決済

コンシューマー･ファイナンス

・大きな開拓余地

20002000年年 20102010年年（推計）（推計）

（出典）一定基準を満たす企業を対象としたSMBC推計

家計支出額に占めるクレジットカード決済比率

150

180

210

240

1990 92 94 96 98 2000 2002

（兆円）

0%

5%

10%

15%

家計支出額（左目盛）

クレジットカード決済比率（右目盛）

(出典）日本ｸﾚｼﾞｯﾄ産業協会「日本の消費者信用統計」、

　　　　内閣府「国民経済計算」を基に日本総研作成

（注）　家計支出額は名目家計最終消費支出（除く帰属家賃）、

　　　ｸﾚｼﾞｯﾄｶｰﾄﾞ決済額は、ｸﾚｼﾞｯﾄｶｰﾄﾞ・ｼｮｯﾋﾟﾝｸﾞ取扱高。

消費者
金融会社

ｸﾚｼﾞｯﾄ・ｶｰﾄﾞ・
ｷｬｯｼﾝｸﾞ

その他の
消費者ローン

民間金融機関

0

5

10

15

20

25

30

35

40

1990 92 94 96 98 2000 02

（兆円）

（出典）社団法人日本クレジット産業協会「日本の消費者信用統計」を基に日本総研作成

0% 20% 40% 60% 80% 100%

年商30億円未満

年商30億円以上

SMBC取引あり

SMBC取引なし

ﾐﾄﾞﾙ･ｽﾓｰﾙ企業におけるSMBC与信取引先比率SMBCの「消費者ローン（除く住宅ローン）残高

：約1.0兆円

２．SMFGの「リテール」ビジネス

ビジネスチャンス
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収益

機会

競争力ある既存ビジネスモデルを活用した
新プロダクトを新たな顧客セグメントに投入、
ビジネスボリュームを拡大。

インフラ・顧客基盤を有する企業との提携を推進し、
総合カード会社としてのリソースを活用すると共に、
小額クレジット決済市場を創出。

消費者金融業界のリーディングカンパニーの
エクスパティーズとSMBCのフランチャイズを

融合し、新たなマーケットを創出。

「団塊ジュニア」世代による借入需要の下支えが
見込まれることから、資源（チャネル・人員）投入を
加速。

「団塊」世代の大量退職による市場の拡大を捉える
べく、資源（チャネル・人員）投入を加速。

アプローチ

低

高

低

高

高

当社

シェア

市場

成長性

市場認識

（既存ビジネス）

ミドル･スモール

向け貸出

クレジットカード

コンシューマー・
ファイナンス

住宅ローン

資産運用

ビジネス

個
人

法
人

２．SMFGの「リテール」ビジネス

アプローチ
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経営資源 （＝専門チャネル、人員）の積極的投入経営資源 （＝専門チャネル、人員）の積極的投入

専門チャネルの拡充専門チャネルの拡充専門チャネルの拡充

約100拠点を目処に設置

（04年3月設置開始→05年8月末：65）
軽量型店舗の新規出店も活用

人員の投入人員の投入人員の投入

+約1,000人（05-08年度）

SMBCコンサルティングプラザ

例： SMBCコンサルティングオフィス

コンサルタントの拡充

平日夜間、休日にもコンサルティング
営業を行う店舗ネットワーク

省スペース、少人数の

コンサルティング特化型店舗

05年9月設置開始予定： 5

SMBCコンサルティングプラザ

・投資信託（ﾛｰﾄﾞ型）販売額：1.0兆円（前年比+13%）

・個人年金保険販売額 ：0.7兆円（同 +20%）

・住宅ﾛｰﾝ取組額 ：2.1兆円（同 +  9%）

20052005年度計画年度計画

２．SMFGの「リテール」ビジネス

今後のビジネス展開 ー個人向けコンサルティングー
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本邦随一の、メガバンクと消費者金融業界のリーディングカンパニーとの
本格的なコラボレーション

本邦随一の、メガバンクと消費者金融業界のリーディングカンパニーとの
本格的なコラボレーション

SMBCのﾌﾗﾝﾁｬｲｽﾞ（顧客基盤、ﾌﾞﾗﾝﾄﾞ力）とﾌﾟﾛﾐｽの

ｴｸｽﾊﾟﾃｨｰｽﾞ（ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ、与信管理、回収のﾉｳﾊｳ）

新たなマーケットを創出： 3年間で、提携事業全体で残高5,000億円へ

ACMACM（自動契約機）（自動契約機）493493台台** 電話、電話、
SMBCSMBCﾎｰﾑﾍﾟｰｼﾞﾎｰﾑﾍﾟｰｼﾞ

等等

チ
ャ
ネ
ル

チ
ャ
ネ
ルSMBCSMBCの全国の支店に設置の全国の支店に設置

SMBC
金利：8 － 12%

アットローン プロミス

15 － 18% 18 － 25.55%

カスケードカスケード カスケードカスケード

顧客

*2005年8月末現在

SMBCの顧客基盤を

徹底的に活用

資産形成層＋マス層 ： 26百万顧客
（全国就業人口の4割強）

来店顧客 ： 3百万人／月

ATM利用件数 ： 1百万件／日

リモート取引件数 ： 7百万件／月

２．SMFGの「リテール」ビジネス

今後のビジネス展開 ーコンシューマー・ファイナンスー
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アライアンスを通じた新たな決済インフラの構築によるビジネスボリュームの拡充アライアンスを通じた新たな決済インフラの構築によるビジネスボリュームの拡充

成長機会

新たなビジネスライン：NTTドコモ提携

• 「現金決済」市場への進出：新たな決済
ビジネスモデルの確立による顧客拡大

小額決済市場：NTTドコモとの提携

関西地区交通機関：PiTaPaカード

（非接触ＩＣカード）の業務受託

加盟代理店
309万店

三井住友カード

クレジット決済
（年間取扱高

3.6兆円）

三井住友カードの強み

会員数
13百万人

携帯電話顧客基盤
（契約者数約49百万人**）

加盟店ネットワーク

「おサイフケータイ」*の技術

カード事業ノウハウ

三井住友カード NTTドコモ

業務提携

業務提携

新たなクレジットブランド、決済プラットフォームの構築

資本提携

SMBC

ATMネットワーク

「おサイフケータイ」* による新たなクレジット決済
サービスが利用できるプラットフォームを構築、
決済ビジネスの新たな市場を創造

「おサイフケータイ」* による新たなクレジット決済
サービスが利用できるプラットフォームを構築、
決済ビジネスの新たな市場を創造

ショッピング

キャッシング

リーディングカンパニーとしての事業基盤

代金支払い

商品・サービス

* NTTﾄﾞｺﾓ登録商標 ** 2005年5月末現在

２．SMFGの「リテール」ビジネス

今後のビジネス展開 ークレジットカードー



1717

日 本中 国

（ご参考） 中国銀聯提携

銀聯ブランドカード
発行銀行
（160行）

加盟店

中国から日本への
渡航者

約62万人

（2004年）

約100万人

（2007年見込み）

会員
（発行枚数：約８億枚）

①買物利用

③決済

③決済

中国の銀行が発行した８億枚のキャッシュカード（銀聯ブランド）が、そのまま日本の加盟店※で利用可能

新たな決済ビジネスの展開： 加盟店向けビジネスの更なる充実・強化新たな決済ビジネスの展開： 加盟店向けビジネスの更なる充実・強化

銀行間決済ネットワーク
運営会社

④売上精算
②ｵｰｿﾘｾﾞｰｼｮﾝ ③決済

渡航

②ｵｰｿﾘｾﾞｰｼｮﾝ

②ｵｰｿﾘ

ｾﾞｰｼｮﾝ

２．SMFGの「リテール」ビジネス

今後のビジネス展開 ークレジットカードー （続き）

※三井住友カードが、銀聯カードが利用出来る加盟店を開拓
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競争力ある新型無担保貸出を梃子に、ミドル・スモール・マーケット開拓を強化競争力ある新型無担保貸出を梃子に、ミドル・スモール・マーケット開拓を強化

企業規模

スモール

貸
出
プ
ロ
ダ
ク
ツ

小

スモール向けスモール向け

その他の貸出

ミドル・スモール向け新型無担保貸出

大

ｸﾚｼﾞｯﾄ･ｽｺｱﾘﾝｸﾞ･ﾓﾃﾞﾙ

ポートフォリオ型与信管理

ローコスト運営

ミドルII ミドルI コア

ミドルミドルIIII向け向け

競争力ある既存ビジネス競争力ある既存ビジネス
モデルを活用したモデルを活用した
新プロダクトを、新たな新プロダクトを、新たな
顧客セグメントに投入、顧客セグメントに投入、
ビジネスボリュームを拡大ビジネスボリュームを拡大

（兆円）

0

1

2

3

4

5

'03 '04 '05年度

取組額 期末残高

ミドル・スモール向け
新型無担保貸出取組額

実績 実績 計画

２．SMFGの「リテール」ビジネス

今後のビジネス展開 ーﾐﾄﾞﾙ･ｽﾓｰﾙ向け新型無担保貸出ー
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３．終わりに

連結業務純益

連結当期純利益

顧客、株主・市場、社会から最高の信頼を得られ、世界に通じるトップバンクの実現顧客、株主・市場、社会から最高の信頼を得られ、世界に通じるトップバンクの実現

FY04 FY05 FY06 FY07 FY08

公的資金1.1兆円の返済

2008年度目標

繰延税金資産/ Tier I 比率：10％台へ

連結 Tier I 連結繰延税金資産

強固な財務基盤の構築

当期純利益
6,500億円以上

自己資本比率
11%程度
Tier I 比率
7%程度

ROE 15%以上

2004年度

（実績）

グループベースでの新たな顧客価値創造による一段の収益力強化

2005年度

（予想）

3.2
兆円

4,600
億円

▲2,342
億円

2008年度

株主価値の
持続的向上

10,144億円

15,000億円を展望
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本資料には、将来の業績に関する記述が含まれています。こうした記述は将来の業績を
保証するものではなく、リスクと不確実性を内包するものです。将来の業績は、経営環境
に関する前提条件の変化等に伴い、予想対比変化し得ることにご留意ください。

http://www.smfg.co.jp/


