
仮想データ統合ツール「DYNATREK® 」を用いて
全営業店が活用するマネジメントシステムを構築

ダイナトレック導入事例

株式会社 中国銀行 様

岡山県を中心に広範な中国地方を主要な営業
基盤とする日本有数の地方銀行。国内外で 151
拠 点 を 構 え、2,792 人 の 従 業 員 数 を 擁 す る

（2021 年 3 月末時点）。「自主健全経営を貫き、
ゆるぎない信頼と卓越した総合金融サービス
で、地域社会とともに発展する」を経営理念に
掲げ、1930 年（昭和 5 年）設立以来、常に地域社
会とともに歩んできた。現在は、豊かな未来を
共創するために「お客さま本位の営業スタイ
ル」を貫き、「地域のお客さまに選ばれ信頼され
る銀行」を目指している。

株式会社 中国銀行

URL：https://www.chugin.co.jp/
所在地：岡山市北区丸の内一丁目 15 番 20 号

中国銀行では、2022 年度までの中期経営計画の目標に「行
員の意識改革」「営業マネジメントの強化」を掲げ、従来の
業績表彰制度から営業店の自主目標制度への改革を進め
ている。そこでカギを握る営業店の収益や営業活動の現状
把握や戦略立案・遂行を支援するデータ分析基盤の構築
を検討。豊富な導入実績や自行の要望を満たす提案などを
踏まえて、DYNATREK の導入を決断。
2020 年 11 月からシステム構築に着手し、2021 年 4 月に
は全営業店での本格稼働を開始した。目標進捗管理から活
動管理、日々の訪問リスト抽出などに至るまで、営業店の
マネジメントに必要な情報をワンストップで提供する。帳
票の追加開発などは行内で内製化できる体制も整え、今後
も継続的にシステムの拡充を進めていく。

「地方銀行が担う役割でもある地域の
ポテンシャルを引き出すためには、各
営業店が自ら考えて、きめの細かい営
業活動を展開することが重要だと考
えています。
その基盤となる IT システムこそが
DYNATREK であり、システムの早期
立ち上げや、内製化によるコンテンツ
拡充、そして本支店間のコミュニケー
ション活発化に役立てています」

株式会社 中国銀行 営業統括部 次長
渡辺 浩明 氏

行内データを横断し、自主目標の設定や、日々の営業活動を支えるデータ活用機能を提供

中期経営計画で掲げた
組織改革の実現を目指す

システム導入に至る背景

　岡山県岡山市に本店を置く中国銀行は、総預金残高が
約 7 兆 5,000 億円、従業員数は約 2,800 人、国内外に本支

店併せて 151 拠点を構える（2021 年 3 月末時点）。大規
模な製造業や小売り、農業など地域毎に歴史と特色のあ
る産業が根付く地域を対象に「地域のお客さまに選ばれ
信頼される銀行」を目指している。

　同行では、2027 年までの長期経営計画「Vision2027 未

左より 池田祐爾氏、花谷知親氏、渡辺浩明氏、小野敬広氏、岡本俊彬氏



来共創プラン」を掲げ、その一環として 2020 年度からは
中期経営計画「未来共創プラン ステージ II」を展開中だ。

　中国銀行 営業統括部 次長渡辺浩明氏は「現在の中期経
営計画では、現状把握と課題認識による行員の意識改革、
営業マネジメントの強化を目標に掲げています。また、従
来の業績表彰制度を刷新し、2021 年度下半期には営業店
による自主目標の策定に向けた制度変更を予定していま
す。自主目標制度で目指す姿は、営業店や行員一人ひとり
が営業店や地域・お客さまの状況に関するデータを確認
し、それを活用して自らアクションを起こす体制を構築
することです」と語る。

　2021 年 6 月、中国銀行では担当ブロックを再編して全
ブロックに地区本部を設置。地区本部でのエリア戦略や
戦術策定が出来る体制を整備し、営業店と地区本部の対
話を通じた、より地域に密着した戦略・目標の策定と遂
行を目指すことになった。

豊富な導入実績や課題解決に向けた
具体的な提案が決め手に

システム導入の経緯

　システム導入に当たり、中国銀行では「半年以内にスピ
ーディーにシステムを構築する」ことを重視した。自主目
標制度の開始に向けて、2021 年度初頭からシステム運用
を開始する必要があったからだ。また、稼働後は営業店の
ニーズに合わせてコンテンツの随時変更や追加ができる
ようにするため、行内で内製化可能なシステムであるこ
とが求められていた。

　これらの要件を満たす基盤を検討した結果、中国銀行
は株式会社ダイナトレックが提供する仮想データ統合ツ
ール「DYNATREK」の導入を決断した。その選定理由とし
て、小野氏は「地方銀行での豊富な導入実績があること」

「導入前の情報提供の段階で自行の課題解決につながる
具体的な提案があったこと」などを挙げる。

　「ダイナトレックのユーザー会議にもオブザーバーと
して参加し、導入行からヒアリングを実施しました。『銀
行業務に即したコンサルティングやサポートの質が高
い』という評価を聞き、ぜひ当行でも採用したいと考えま
した」（同氏）

　中国銀行は 2020 年 11 月からシステムの要件定義に着
手。ダイナトレックが提案段階で作成したデモ画面をベ
ースに直感的な操作を可能にするボタン配置や画面導線
を構築した。その段階において「多機能性と簡易性を両立

　同行の営業統括部 調査役 小野敬広氏は「自発的・主体
的な営業体制を実現するためには、行員自らが自身の営業
活動の課題に気づいたり、正確に現状を把握することが重
要です。また、課題解決に向けた今後の展望を考える際に
は、本部と営業店や、営業店内での双方向のコミュニケー
ションを活性化させる必要がありました」と説明する。

　さらに、営業店ユーザーがデータ分析や帳票作成をする
場合、個々の PC スキルに依存したリ、時間がかかること
が予想された。システム化によって、それらの業務を自動
化、省略化できる仕組みを求めていたという。

　また、営業店自らが行内の情報システムを横断して分析
したり、営業店内や営業店と本部が共通のデータを確認し
ながらコミュニケーションを深める体制の必要性を認識。
その実現に向けて、中国銀行では営業店の収益や営業活動
の現状把握や戦略立案・遂行を支援するシステムの構築
を決定することになった。

できる優れた UI（ユーザーインターフェース）」が評価さ
れた。また、サーバやシステムの運用設定を急ピッチで進
め、2021 年 3 月には 10 拠点での試行を経て機能をブラ
ッシュアップし、全営業店での本格運用を同年 4 月に開
始した。

本部ユーザ 全営業店ユーザ
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活用するマネジメント・システム
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　短期間でプロジェクトが完遂できた要因としては「ダ
イナトレックの導入支援チームが地方銀行のデータ資産
や業務内容にも精通していて、円滑なコミュニケーショ
ンがあった」ことや「中国銀行の既存のシステム基盤と接
続実績がある」こともあげられる。

システム導入の効果 →



　導入後、中国銀行の営業店などのユーザーからはどのよ
うな反応があったのだろうか。営業統括部 調査役 花谷 知
親氏は「報告・集計業務といった営業店の実績管理が非常に
楽になったという声が一番多く寄せられています」と語る。

　花谷氏によると、従来、Excel が得意な担当者が作成し
た営業店ごとに独自の管理表フォーマットが用いられ、
代々引き継いで使用されていたという。さらに、多くの店
舗では推進項目ごとに担当者が集計業務に対応していた
が、非常に労力を伴う作業であるため、そうした負荷の軽
減も急務だったのだ。

営業店での収益・実績管理や案件管理を自動化
報告集計業務の工数を削減

システム導入の効果① 　また、本部から還元される実績表については、主には営
業店別にサマリされた情報などが多く、「なぜ、今月は先月
と比べて数字が上がった（下がった）のか」といった疑問を
明らかにするには、明細情報を合わせて還元してほしいと
いうニーズが強かった。

　DYNATREK の導入によって、そうした課題が解決されて
いる。たとえば、DYNATREK のドリルダウン機能を活用す
ることで、担当者別の集計や個別案件の進捗状況などデー
タの深掘りが可能になった。また、それらの詳細なデータ
を基に自動的に計数還元を可能にする仕組みを整備した。

　「営業店の手作業での管理表作成が不要になり集計業務
が自動化されたことで、お客さまと接する時間をより多く
確保することが可能になりました」（花谷氏）

進捗状況の「見える化」で
行内のコミュニケーションがさらに活発に

システムの導入効果②

　営業マネジメントの強化という観点での DYNATREK の
導入効果として、小野氏は「営業活動の改善につながる各
種データの相関性を把握することにも役立っています」と
説明する。

　同氏によると、導入前も「実績」「案件」「活動」などのデー
タは可視化され、営業店に還元されてきた。ただ、それぞれ
が個別に集計・管理されていたため、データ間の相関性の
分析は難しかったという。DYNATREK 活用によってデー
タ統合や可視化を実現したことで、相関分析から導き出さ
れた結果がより詳細に可視化でき、営業担当者だけではな
く上席や店内での共有や状況把握が可能になったのだ。

　「営業活動の現状から課題を発見したり、進捗状況から
将来的な結果の予測が可能になりました。また、詳細に可
視化されたことで、その根本の原因が「量」なのか「質」なの
か、担当者のスキルにあるのかが発見しやすくなったと思
います。活動状況を把握した上で、営業担当者に新しい訪
問先をアドバイスするなど、上席やチームメンバーなどを
交えた効果的な改善策の立案にも貢献しています」（小野
氏）

　また、中国銀行が従来の課題に挙げていた「行員の意識
改革」にも着実につながっている。営業統括部 調査役岡本
俊彬氏は、その一例として、CRM システムへの案件情報の
登録作業を挙げる。岡本氏によると、従来は特に CRM に

「仕掛中の案件」を入力する習慣がユーザーに浸透しない
という課題があったという。

そこで、営業統括部では DYNATREK 導入の半年前から案
件登録の徹底を継続的に周知する取り組みを開始。ビデオ
コンテンツなどを活用して案件登録を徹底することで現
状把握がしやすくなることの訴求に努めたという。従来は
報告・自身の獲得実績管理のためという意味付けから獲
得案件の入力が優先されていたが、データが可視化された
ことで担当者が案件の掘り起こしを意識づけできるよう
になったのだ。

　岡本氏は「DYNATREK 導入後は、実際に手作業での管理
業務が削減されたことに加え、発掘フェーズの案件の登録
も増えてきました。また、担当者のみが把握していた案件
についても、店内で共有してコミュニケーションできる環
境が整いました」と状況の変化を説明する。

　店舗や担当の目標を達成するためには「今後どのような
取り組みが必要か」を皆で議論できるようになったこと
で、各営業店ではお客さまへのより良い提案を模索する機
会が増えているという。また、他店舗の進捗状況が共有さ
れたことも刺激となり、本部とともに今後のアクションプ
ランを協議して的確な営業活動の展開にも役立っている
のだ。

システム定着化のコツ / 今後の展望 →



　中国銀行では 2021 年 4 月の本格稼働後、営業統括部を
中心に継続的なコンテンツ拡充を図っている。7 月には営
業統括部にて自主目標用の帳票を公開するなど、着実に行
内での内製化を進めているという。

　行内の内製化・定着化への取り組みについて、営業統括
部 営業戦略グループの池田祐爾氏は、次のように説明する。

　「まず当行では既存帳票を優先的にシステム移行するこ
とで、全行員が DYNATREK に慣れてもらうことを意識し
ました。既存帳票は行内の計上基準として浸透しているの
で、それをスムーズに移行することでシステムの利用頻度
を高めて定着化を進めています」

システム利用の付加価値を高め
スピーディーな内製化を実現

システム定着化のコツ 　誰もが日常的に使うツールとしての役割を確立した上
で、DYNATREK ならではの、より付加価値の高い情報提供
にも取り組んでいるという。たとえば、従来は店別で提供
されていた帳票を顧客別に深堀りする機能や、さらに顧客
別の交渉履歴へ展開し、今後の営業方針の検討をサポート
する機能だ。

　さらに池田氏は「自主目標の策定時の機能として、今期
登録した案件を積み上げて見込み予測が自動的に算出す
る仕組みを構築しました。ユーザー自らが担当者・顧客別
などの観点で容易に分解できるなど、使い勝手の良さが喜
ばれています」と手ごたえを示す。

　中国銀行では、帳票のビジュアルや動線設計の部分を普
段から営業店のユーザーとやり取りをしている業務担当
者が担い、データの取得ロジックなどの処理部分を営業統
括部内のデータに詳しい担当者が対応する体制を整備。そ
れぞれの得意分野を生かしながら、スピーディーな内製化
を実現している。

マネジメント手法の標準化や
マネジメント人材の育成にも注力

今後の展望

　ここまで紹介してきたように、中国銀行では地域の特性
に応じた営業戦略の立案と遂行のためにデータ分析の高
度化を着実に進めている。中期経営計画の目標実現のエン
ジンとして DYNATREK を活用しているのだ。

　今後の活用の展望について、営業統括部 次長渡辺浩明氏
は「営業店の要望を踏まえながら、現場の営業力の向上につ
ながるコンテンツの充実を図っていきたいです」と語る。

　また、全営業店で閲覧する帳票などのデータ活用方法を
共通化したことで「一方的に教えるティーチングではな
く、一緒になって考えるコーチングという方向性を重視し
ます。上司から部下に対する営業活動におけるマネジメン
ト手法の標準化やマネジメント人材の育成にも着手して
いきたいです」との見解を示した。

　渡辺氏は「昨今の地方銀行を取り巻く環境は、正解が見
つけにくい市場環境ではないかと捉えています。そのよう
な環境の中で、地方銀行が担う役割でもある地域のポテン
シャルを引き出すためには、各営業店が自ら考えて、きめ

その上で「DYNATREK は、データを視認性高く可視化した
り、気づきを与えることにも優れています。また、実績状況
や活動状況などを迅速に把握でき、その傾向やノウハウな
ども共有可能です。当行が掲げる中期経営計画の目標を達
成するために必要なマネジメントの標準化やコミュニケ
ーションの変革などを実現するためには、非常に有効なツ
ールだと考えています」と評価した。

の細かい営業活動を展開することが重要だと考えていま
す。その基盤となる IT システムこそが DYNATREK であり、
システムの早期立ち上げや内製化によるコンテンツ拡充、
そして本支店間のコミュニケーションの活性化に役立て
ていきます」と語る。

「正解」が見つけにくい市場環境
少子高齢化・人口減少 低金利環境 異業種の銀行業参入

中国銀行では、自律的営業体制による、本部・営業店の双方向の
コミュニケーションの活発化を取り組みとして実施

リアルタイムで変化に追従できるITシステム = DYNATREK

半年で
システム運用開始

社内で継続的に
コンテンツ開発

双方向
コミュニケーションが

活発化

中国銀行の本部・営業店のコミュニケーションを支える
BIシステムとして、今後さらに活用シーンを拡張していく

株式会社ダイナトレック
https://www.dynatrek.co.jp/
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