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（キーワード）�手数料収入の強化、貸金庫の推進、全自動貸金庫、採算確保、�

稼働時間の延長

（視　点）

　信用金庫の手数料収入強化策の一つに貸金庫の推進がある。近年、設置が進む全自動貸金庫

は初期投資・維持費が嵩むこともあり、採算確保の面から稼働率の向上が不可欠とされる。全

自動貸金庫の稼働率を高めるため、各信用金庫は稼働時間の延長や、割引キャンペーンの実施、

営業店評価項目への設定などに取り組んでいる。また、地域のニーズや競合状況を勘案し、重

要先に絞ってセールスする信用金庫、幅広い顧客層にセールスする信用金庫がある。その一方

でニーズ調査などの結果、店舗建替え時などに全自動貸金庫の設置を見送る信用金庫もみられ

るようになった。

　そこで本稿では、信用金庫の「全自動貸金庫の推進動向」について取り上げる。

（要　旨）

⃝�持続可能なビジネスモデルの確立に向けた収益確保が叫ばれるなか、手数料収入の強化策

として貸金庫の稼働率向上に取り組む信用金庫は多い。

⃝�全自動貸金庫は、初期投資および維持・更新費用が嵩むため、採算確保の面から稼働率の

向上が求められている。

⃝�主な推進策には、割引キャンペーンの実施や、提案ツールとしての活用などがある。営業

店評価項目に貸金庫の推進を盛り込む信用金庫も多い。

⃝�採算に見合った需要確保は難しいとの判断から、店舗の建替え時などに全自動貸金庫を設

置しない事例などもみられる。
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（注）本稿における信用金庫事例は2019年度までに得た情報で作成している。
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はじめに

　信用金庫の手数料収入強化策の一つに貸金

庫の推進がある。近年、設置が進む全自動貸

金庫は初期投資・維持費が嵩むこともあり、

採算確保の面から稼働率の向上が不可欠とさ

れる。全自動貸金庫の稼働率を高めるため、

各信用金庫は稼働時間の延長や、割引キャン

ペーンの実施、営業店評価項目への設定など

に取り組んでいる。また、地域のニーズや競

合状況を勘案し、重要先に絞ってセールスす

る信用金庫、幅広い顧客層にセールスする信

用金庫がある。その一方でニーズ調査などの

結果、店舗建替え時などに全自動貸金庫の設

置を見送る信用金庫もみられるようになった。

　そこで本稿では、信用金庫の「全自動貸金

庫の推進動向」について取り上げる。

1	．手数料収入の強化策

　信用金庫が地域に良質な金融サービスを提

供し続けるためには、経営を維持するに足り

る収益を確保する必要がある。ところが信用

金庫の利益の大宗を占める貸出金利息は、長

引く低金利政策の影響で厳しい状況にある。

こうしたなか、手数料収入の獲得に注力する

信用金庫は多い。

　そこで、最初に信用金庫の役務取引等利益

の推移を確認する。

（1）	全国の状況

　2019年度の信用金庫の役務取引等利益は、

前期比6.8％、40億円増加の628億円となった

（図表1、2）。信用金庫の役務取引等利益は

2014年度以来、4期振りに前期を上回った。

役務取引等収益が前期から0.6％、49億円増

加の2,038億円となった一方で、役務取引等

費用は0.6％、9億円増加の1,409億円に留まっ

た。役務取引等収益の増加が役務取引等費用

の増加を上回ったことから、役務取引等利益

が増加した形である。

　役務取引等収益および役務取引等費用をさ

らに分解すると、受入為替手数料が前期比

図表1　役務取引等利益の推移 図表2　役務取引等利益の推移（前期比増減率）
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（備考）1�．本稿では、他業態との合併等を考慮していない。
2�．本稿では、切捨ての関係で合計が100に一致しない場合がある。
3�．図表1から6まで信用金庫ディスクロージャー誌より信金中央金庫�地域・中小企業研究所作成
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11億円増、その他の受入手数料等が37億円

増となった。その一方で、支払為替手数料が

1億円弱の増加、その他の支払手数料等が8

億円の増加に留まった。

　1999年度と比較すると、役務取引等利益

は35.2％、342億円減少した。役務取引等収

益が9.4％、176億円増加したものの、役務取

引等費用が58.3％、519億円増となったこと

が影響している。

（2）	地区別の状況

　2019年度の地区別の役務取引等利益は、

四国と南九州で前期比減少し、他の9地区は

前期を上回った（図表3）。役務取引等利益

が増加した地区では、東海の11.0％増、東北

の10.7％増などが目立つほか、四国はマイナ

ス幅が縮小している。

　1999年度の役務取引等利益と比較すると、

全11地区で利益が減少しており、なかでも

四国はマイナス幅が拡大、九州北部と南九州

はマイナスに転じている。役務取引等収益は

8地区で増加し、3地区で減少した。増加し

た地区では東海、中国、四国で2桁の伸び率

となった一方、南九州と北海道は2桁の減少

であった。

（3）	信用金庫別の状況

　①　構成比

　2019年度の業務粗利益に占める信用金庫

別の役務取引等利益の割合は、イ�2％未満

が110金庫（構成比43.1％）、ロ�2％以上

4％未満が67金庫（26.2％）、ハ�4％以上

6％未満が44金庫（17.2％）、ニ�6％以上は

34金庫（13.3％）となる（図表4）。

　1999年度の構成比と比較すると、マイ

ナスを含む1％未満が7.5％（29金庫）から

34.1％（87金庫）に上昇している。

　また、役務取引等利益がプラス（役務取

図表3　地区別の役務取引等利益	 （単位：億円）

地　区
99年度 09年度 18年度 19年度

役務取引
等利益

役務取引
等収益

役務取引
等費用

役務取引
等利益

役務取引
等収益

役務取引
等費用

役務取引
等利益

役務取引
等収益

役務取引
等費用

役務取引
等利益

役務取引
等収益

役務取引
等費用

北海道 83 123 39 60 111 50 48 103 54 49 105 55
東　北 30 72 41 12 72 59 4 73 68 5 74 69
東　京 189 328 138 160 324 163 157 342 184 168 351 183
関　東 206 374 168 155 368 213 103 379 276 106 389 282
北　陸 19 47 27 18 52 33 12 51 38 12 50 38
東　海 171 324 153 173 389 216 146 434 287 163 453 290
近　畿 178 373 194 114 357 242 103 388 284 111 393 282
中　国 47 95 47 45 110 65 31 105 73 32 106 74
四　国 △�1 23 24 △�14 25 39 △�4 26 30 △�5 26 31
九州北部 18 39 20 4 36 31 △�5 36 41 △�3 37 41
南九州 25 57 32 8 51 43 △�9 46 56 △�9 47 56
全　国 971 1,862 890 739 1,900 1,160 588 1,989 1,400 628 2,038 1,409

（備考）沖縄県は全国に含む。



30� 信金中金月報　2020.12

引等収益＞役務取引等費用）の信用金庫の

割合は、1999年度の96.8％から2019年度

には75.2％にまで低下している（図表5）。

　②　増減数（2009年度との比較）（注1）	

　2019年度の役務取引等収益は2009年度

（1,900億円）から7.2％増加の2,038億円で

あった。そこで信用金庫別の増減状況をみ

ると、増加が144金庫（構成比56.4％）、減

少は111金庫（43.5％）となった（図表6）。

　役務取引等収益が増加金庫のうち、50％

以上増加した信用金庫の本店所在地は、近

畿が3金庫、東海が2金庫などとなった。

（4）	強化に向けて

　信用金庫は、手数料収入を強化するため、

①預かり資産などの推進強化、②既存の手数

料体系の改定（引上げなど）、③マッチング

手数料などの新設、④減免基準の見直し（厳

格運用）などに取り組んでいる（図表7）。

　本稿で取り上げる全自動貸金庫は、安全・

安心といった顧客満足度の向上に繋がり、ま

た信用金庫の収益面で安定収益源となり得る

ため、推進する信用金庫は多い。

2	．全自動貸金庫の稼働率向上

（1）貸金庫の分類

　信用金庫が取り扱う貸金庫は、大きく①手

（注）1�．合併調整の関係で2009年度と比較した。

図表5　信用金庫別のプラス割合
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図表4	　信用金庫別の役務取引等利益		
（業務粗利益に占める割合）（構成比）

（備考）1％未満にマイナスを含む。

図表6	　信用金庫別の役務収益増減状況	
（09年度→19年度）	 （単位：金庫、％）

分　　類 金　庫 割　合
増　　加 144 56.4
10％未満増加 72 28.2
50％未満増加 66 25.8
100％未満増加 3 1.1
100％以上増加 3 1.1
増減なし 0 0.0
減　　少 111 43.5
10％未満減少 63 24.7
50％未満減少 48 18.8
全　　国 255 100.0

図表7　主な手数料収入の強化策

①預かり資産などの推進強化 
②既存の手数料体系の改定 
③マッチング手数料などの新設 
④減免基準の見直し 

（備考）信金中央金庫�地域・中小企業研究所作成
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動型、②半自動型、③全自動型からなる。近

年は利便性の向上や営業店職員の負担軽減を

見据え全自動貸金庫を設置する信用金庫が増

えている（図表8）。

（2）�全自動貸金庫の特徴

　全自動貸金庫は、顧客が自ら契約カードな

どを用いて専用室に入室し、タッチパネルの

操作画面で自身の函（保管箱）を受け取る仕

組みである。顧客は専用室内で貴重品などを

函から取り出したり、格納したりできる。近

年は、セキュリティ強化のため、専用室への

入退室に生体認証（顔認証システム）を組み

合わせる事例などもある。

　全自動貸金庫の主な特徴は以下のとおりで

ある。

　①　メリット・長所

　顧客は一人で専用室に入り函内に貴重品

などを格納（または取出し）できるため、

手動型などより安全性が高く、またプライ

バシーも守られる。一般に全自動貸金庫は

手動型などより稼働時間が長く、なかには

休日や平日夜間も利用できるようになって

いる。そのため、休日などに利用ニーズの

ある顧客にとって利便性が高まる。

　信用金庫の側からすると、手動型のよう

に営業店職員が貸金庫室に一緒に入室する

必要はなく、事務負担が軽減される。ま

た、全自動貸金庫は年間契約を基本とする

ため、安定的な収益源となり得るメリット

もある。

　②　デメリット・課題

　全自動貸金庫はベンダー企業の提供する

システム（パッケージ商品）となるため、

設置に数百万円〜数千万円の初期投資を要

する。その後も維持費や更新費用がかかる

ため、一定割合以上の稼働率が求められる。

　貸金庫は一人1契約と考えられ、複数の

金融機関と契約する顧客は少ないと想像さ

れる。そのため、競合金融機関に対して後

発の設置や料金設定が割高な場合などは推

進面で劣後する恐れもある。

　③　サービス内容など

　信用金庫の取り扱う全自動貸金庫の函の

サイズは大・中・小の3タイプ（または4タイ

図表8　貸金庫の種類
手動型 半自動型 全自動型

⃝ �顧客と営業店職員が一緒に貸金庫
室に入室し、両者の鍵で函（保管
箱）を取り出す（格納する）。

⃝ �相対的に契約料は安いが、利用時
間などに制約がある。

⃝ �顧客のみが貸金庫室に入室し、自
身の鍵で函（保管箱）を取り出す
（格納する）。
⃝ �手動型と全自動型の中間的な位置
付けとなる。

⃝ �顧客のみが専用室に入室し、シス
テム操作で自身の函（保管箱）を
自動で取り出す（格納する）。

⃝ �相対的に契約料は高いが、利用時
間やプライバシー保護などで顧客
利便性に優れる。

（備考�）信金中央金庫�地域・中小企業研究所作成
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プ）に分かれ、1セット（システム）50函な

どからなる。函サイズの設置割合は変更でき

るものの、パッケージ商品なので店舗ごとに

函数を自由設定するのは難しい。

　サービスの違いとしては、稼働時間の延

長状況がある。稼働時間は各信用金庫が設

定可能であり、通常は窓口営業時間より稼

働時間が長い。ただし、稼働時間を延長す

るには別途、保守・監視費用などがかかる。

　④　契約料

　全自動貸金庫の契約料は、年間契約で顧

客の預金口座から引き落とされる。契約料

は函のサイズにより年間1万円程度〜数万

円まで幅がみられる。契約料の設定は地域

差が大きく、競合金融機関の手数料体系な

どを勘案して決定するようである。

　⑤　初期投資・維持費

　全自動貸金庫の初期投資額は、設置する

函数などにより数百万円〜数千万円とされ

る。信用金庫に対するヒアリングベースで

は、1店舗2,000万円程度の初期投資額が必

要とのことであった。また、設置から約

20年後のシステム更新時に再度1,000万円

程度の更新費用がかかるとの話もあった。

3．主な取組事例

（1）主な推進策

　主な取組事例をみると、稼働率の向上のた

めのサービス拡充や、営業店評価項目への設

定、期間限定の割引キャンペーンを実施する

信用金庫などがある（図表9）。

（2）対象顧客の設定

　全自動貸金庫の推進先は、①事業先や富裕

層に対する提案ツールとして使用する信用金

庫、②幅広く一般にも案内する信用金庫とに

方針が分かれた（図表10）。全自動貸金庫を

新規開拓時の提案ツールに活用する信用金庫

では、顧客に特別感を演出し取引開始に繋げ

ている。

図表9　主な推進策の例

（稼働時間の延長）
⃝ �当金庫の全自動貸金庫は、平日20時まで・土日も
17時まで利用可能である。その分、コストはかか
るが、顧客利便性の高さから契約ニーズも高い。

（契約料の設定）
⃝ �当金庫の全自動貸金庫は地域で最も廉価であり、競
合金融機関に対する推進上の訴求力となっている。

⃝ �1年契約を基本とするが、1か月単位の契約も可能
である。自宅の建替えなどの際、短期的な利用を
求める顧客もみられる。

（営業店による推進）
⃝ �新店舗には全自動貸金庫を設置してきたが、現状
7割も埋まらない。営業店評価に盛り込み契約推
進を促しているが、何もしないとすぐに稼働率が
落ちる。

⃝ �全自動貸金庫の契約を進めるため、半年間無料
キャンペーンなどを定期的に実施している。全自
動貸金庫の利便性を知った顧客は、無料期間の終
了後も契約を続ける。

⃝ �当金庫は、全店に（全自動）貸金庫を設置してい
ない。そのため、貸金庫を未設置の店舗の顧客が
全自動貸金庫の契約を求めてきた場合、僚店に顧
客を紹介し当該僚店の全自動貸金庫を契約しても
らう。

（PR策）
⃝ �新店舗のオープン時や地元向けのイベント時に全
自動貸金庫の体験会を開催し、周知を図っている。

⃝ �営業店ロビーのデジタルサイネージに全自動貸金
庫を紹介するビデオを放映し、来店客に利便性な
どを周知している。

⃝ �全自動貸金庫のキャンペーンチラシを作成し、ポ
スティングや店頭・ATMコーナーへの備置きなど
を実施し、広く顧客にPRした。

（備考）�1�．図表9以降の取組事例は、信用金庫が特定でき
ないよう記載している。
�2�．図表9から11まで信金中央金庫�地域・中小企業
研究所作成
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4．ニーズ調査の実施

　採算に見合った需要確保は難しいとの判断

から、店舗の建替え時などに全自動貸金庫を

設置しない事例などもみられる（図表11）。

ニーズ調査にあたっては、①市場ニーズの把

握、②競合状況の把握を行い、そのうえで

③採算をシミュレーションすることになる。

ここ1〜2年の傾向として、より厳しい想定

で採算シミュレーションを行う信用金庫が増

えているようだ。

（1）市場ニーズの把握

　新たに全自動貸金庫を設置する地域で需要

があるのか、顧客へのヒアリングなどで確認

する必要がある。比較的富裕層が多い地域な

どは、潜在ニーズが大きいと考えられるの

で、前向きな検討が可能と言える。

（2）競合状況の把握

　既に競合金融機関が全自動貸金庫を設置し

ている場合、稼働率や料金体系から潜在需要

が想像できる。競合金融機関が存在しないエ

リアの場合は、自金庫の僚店なども競合状況

の代替として参考情報になろう。

（3）採算確保のシミュレーション

　初期投資額および維持費を賄える稼働率を

確保できるのかシミュレーションを行う。合

わせて契約料の水準も検討し、稼働率と契約

料の最適バランスを探る必要がある。

おわりに

　全自動貸金庫に対する顧客の潜在ニーズは

大きいと言われるものの、信用金庫の現場の

意見は、『稼働率の伸び悩みに苦慮してい

る。』が大半を占める。理由の一つとして全

自動貸金庫の推進ターゲットを富裕層に据え

る信用金庫は多いと思われるが、こうした富

裕層の多くは既にメガバンクなどで貸金庫を

契約していると考えられる。信用金庫は稼働

率向上のため、対象先を富裕層以外にも広げ

ていくことが必要と言えよう。

図表10　対象顧客の設定の例

⃝ �事業先や富裕層に対する提案ツールとして推進し
ている。顧客に対してはプレミアム感を演出する
ことで新規開拓などに繋げている。

⃝ �当金庫は事業先に貸金庫を勧めるので、大きいサ
イズの函から埋まる傾向にある。そこで全自動貸
金庫を新規に設置する際は、大きい函の割合を高
める。

⃝ �顧客だけでなく金庫職員も全自動貸金庫の契約対
象は富裕層などと思い込んでいる。しかしながら
富裕層などは既にメガバンクで契約しているの
で、一般の個人顧客などにも積極的に案内するよ
う意識改革を図った。

⃝ �広く一般顧客に全自動貸金庫を推進中である。その
ため割引キャンペーンなどを定期的に実施し、周知
を図っている。

図表11　ニーズ調査の実施結果の例

⃝ �全自動貸金庫の稼働時間の延長を検討したが、コ
ストに見合わず見送った。システムコストが大き
いので、最近の店舗建替え時には最低限の函数に
留めている。

⃝ �初期投資だけでなくその後の維持費を含めて試算
すると、収益化には平均稼働率が8割を超える必要
があった。そのため、新店舗への設置を見送った。

⃝ �競合金融機関も全自動貸金庫の稼働率の向上に苦
戦していると聞いたので、当金庫は慎重な設置検討
を行っている。

⃝ �稼働率を高めるため、契約料を引き下げると結果
的に採算割れしてしまう。最適な稼働率と契約料
のバランスを模索している。




