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千葉銀行における
中小企業等の事業者支援に関する取組みについて

１．基本的な考え方
２．資金繰り支援
３．人的支援
４．事業承継支援

資料６



１．基本的な考え方①
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◆ 基本的な考え方
当行は、地域経済の担い手である取引先企業の事業の内容や成長可能性等を評価（事業性評価）し、経営課題に対する
適切な解決策を提案・実行支援していく取組みをつうじて、地域経済の持続的成長と地方創生に貢献してまいります。
これを実現するため、深度ある対話をつうじて取引先企業のニーズを具体的に把握し、当行グループが一体となって、

経営課題の解決に資するファイナンスやコンサルティングを提供できる人材の育成や態勢の整備に努めています。

◆ 推進体制

お客さま

営業店

本部・グループ会社

事業性評価部会
部会長：営業本部長

地方創生・
地域活性化委員会

委員長：頭取

解決策の
提案・実行支援

事業内容の
適切な把握

施策検討・
進捗管理

指示
報告解決策の

提案・実行
サポート

営業店・本部・グループ会社が一体となって実効性の高い取組みを推進するため、
営業本部長を部会長とする「事業性評価部会」が施策の検討・進捗管理を行い、
頭取を委員長とする「地方創生・地域活性化委員会」に報告することで、取組状況
等を経営陣が適切に把握・関与する態勢としています。



１．基本的な考え方 ②
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◆ ライフステージに応じたソリューション提案

コ
ン
サ
ル
テ
ィ
ン
グ

機
能
の
発
揮

創業期 成長期・安定期

①創業・
新規事業
開拓支援 ②成長段階における支援

（ビジネスマッチングに
よる販路拡大支援、海
外進出支援、多様な資
金調達手段の提供等）

③経営改善・事業再生・
業種転換支援

（事業再生ファンドの
活用、再生計画策定
支援、債務整理支援等）

事業譲渡・
事業承継支援等
（遺言信託、
Ｍ＆Ａ等）

地
域
の
面
的
再
生
へ
の

積
極
的
な
参
画

外
部
専
門
家
・
外
部
機
関
等

ライフステージ
の見極め

連携

低迷期・再生期

④人材派遣・ハンズオン支援

第13次中期経営計画「ベストバンク2020 Final Stage－価値共創の3年」では、「お客さまとの共通価値の創造」
を主要課題に掲げ、事業性評価に基づく取引先企業の本業支援や地方創生の取組みを一層強化することで地域密着
型金融を実践し、地域の活性化に積極的に貢献しています。

■上段は2017年3月末、下段の( )内は2016年3月末

ベンチマーク

全与信先 創業期 成長期 安定期 低迷期 再生期

ライフステージ別の与信先数（単体） 45,161先
(44,083先)

5,060先
(3,697先)

3,110先
(3,227先)

17,914先
(16,557先)

1,071先
(855先)

3,805先
(4,454先)

ライフステージ別の与信先に係る事業年度
末の融資残高

56,229億円
(52,615億円)

5,410億円
(3,404億円)

5,675億円
(6,454億円)

33,123億円
(30,847億円)

2,025億円
(1,331億円)

3,482億円
(4,053億円)

⇒ Ｐ5

⇒ Ｐ4

⇒ Ｐ3



２．資金繰り支援
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◆ 短期継続融資

◆ シンジケートローン

・企業が事業を継続していくうえで、恒常的に立て替えている資金（以下、「必要運転資金※」という。）に対して
手形貸付や当座貸越等により返済負担のない資金を調達する手法です。

※ 必要運転資金の求め方（売上債権＋棚卸資産）－ 買入債務

・融資先との対話（事業性評価）を行い、途上与信管理（コベナンツに基づくモニタリング）を適切に行うことで、
債務者区分にかかわらず積極的な提案を行っております。

＜実績推移（累計）＞

【通常の銀行（相対）取引】

◎お客さまが直接全ての銀行と交渉を行う。

【シンジケーション方式】

◎お客さまはアレンジャーのみと交渉を行う。

（先）（億円）
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＜シンジケートローン アレンジ実績＞
（億円） （先）

売上債権
（売掛金 + 受取手形）

棚卸資産
（製品・商品 + 原材料・仕掛品）

買入債務
（買掛金 + 支払手形）

必要運転資金

＜必要運転資金のイメージ図＞



３．人的支援

◆ 人材派遣・ハンズオン支援とグループ一体となった支援態勢
・地域の中核企業を中心とする取引先企業の経営課題の解決や本業支援に向けて、積極的なハンズオン
支援を行っており、約170社の取引先に対して、継続して300名規模の職員･ＯＢを派遣しています。

・地域活性化や農林漁業の6次産業化支援、ＩＰＯ支援など、ちばぎんキャピタル㈱がＧＰを務める
ファンドをつうじてリスクマネーを供給するだけでなく、販路紹介などの本業支援や社内規程の整備
といった内部管理態勢の強化についても、ハンズオンによる支援を積極的に提供しています。

・㈱ちばぎん総合研究所は、会員企業の人事体系の整備、給与体系に関するコンサルなどを年間80件
程度受託し、地元中小・中堅企業の成長力強化、生産性向上に貢献しています。
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ちばぎん総合研究所
ちばぎんコンピュータ―サービス
T&Iイノベーションセンター

ちばぎん証券
ちばぎんアセットマネジメント

ちばぎんジェーシービーカード
ちばぎんディーシーカード

ちばぎんキャリアサービス
ちばぎんハートフル
総武

ちばぎんリース
ちばぎんキャピタル

証券・資産運用

リース・ベン
チャーキャピタル

調査・
コンサルティング

クレジットカード

人材派遣・業務委託

信用保証・債権管理

グループ一体
経営の促進

ちばぎん保証
ちば債権回収

＜事例＞外部機関との連携により抜本的再生支援スキームを
構築し、ハンズオン支援の実施により地域を代表す
る企業の再生が前進

・千葉県内で20以上の店舗を運営する取引先が業績低迷により
資金調達が不調となったため、メイン行である当行主導で中
小企業再生支援協議会に相談のうえ暫定計画を策定。

・計画の実効性を高めるため、ハンズオン支援として職員を派
遣し、5つの事業部門別に130項目に及ぶアクションプラン
を策定。

・アクションプランの履行等により大幅に収益性が改善し、策
定した経営改善計画に取引全行の同意が得られた。その後、
ＤＤＳによる金融支援や新規運転資金の対応により、地域を
代表する企業の本格的な再生が前進し、あわせて1,000名を
超える従業員の雇用も確保された。
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４．事業承継支援
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◆ 事業承継支援

ベンチマーク

（先）

+7

2016年メインバンク調査（帝国データバンク）

千葉銀行をメインバンクと
認識している企業数 20,979社 地方銀行１位

（調査開始以降8年連続）

■転廃業支援先数（グループ）

◎ メイン取引の拡充

■メインバンクとして取引を行っている企業のうち、経営指標の改善や
就業者数の増加が見られた先数（グループ）

■経営指標の改善や就業者数の増加が見られた先に対する融資残高の推移
（億円）

（先）

+1,554
＋2,131

メイン先14,383
メイン先16,156

・後継者問題等の悩みや事業拡大ニーズを有する取引先企業に
対して、専門部署が中心となり、外部専門家の知見も活用しな
がら、事業承継支援（自社株評価や株式承継対策を含めた実行
支援）やM&A支援を行っています。

・後継者問題を抱える企業のニーズ発掘を行うとともに、外部の
Ｍ＆Ａ専門会社との連携を強化し、昨年度の事業承継支援先は
465先、Ｍ＆Ａ支援先は76先となりました。この他、再生・
経営改善が困難となった企業や後継者難で事業継続が難しい企
業に円滑な転業・廃業を促し、産業の新陳代謝の促進にも力を
入れています。

■事業承継支援先数（グループ） ■Ｍ＆Ａ支援先数（グループ）

ベンチマーク

（先）
（先）

+2

+18

・お客さまの本業支援や経営課題の解決に向けた提案活動を強
化した結果、全取引先の約6割を占めるメイン先のうち、
84.3％の取引先（グループ）で経営指標の改善や就業者数の
増加が見られました。



新たな資金調達

手元現預金

年間約定返済額

2017年 2018年 2019年 2020年 2021年 2022年

現預金

2017年 2018年 2019年 2020年 2021年 2022年

現預金

少

多

少

多

80
60

40
20

20

60

100 100 100

100

100

20 20

48

36

32 32

100100

＜参考＞短期継続融資

◆ 短期継続融資
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【
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資
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