
沖縄の高いポテン
シャルを引き出し
自らも成長するた
め、遅れていたIT・
人材基盤、営業態
勢を整備し現状を
突破する

前中計で整備した
IT・人材基盤、営業態
勢の進化により当行
グループの競争優
位を確立し、資本効
率の改善を図るとと
もに他金融機関との
競争を勝ち抜く

ONE to ONEマーケティング
態勢の確立

Speed（スピード）
～リードタイム‘‘ゼロ’’のサービス提供～

他の金融機関を圧倒するスピードで質の高い
サービスを提供することでお客様に感動を与えます。

～お客様の“思い”に共感するパートナー～
お客様の課題やプランを深く理解・共感し、
お客様が忌憚なく相談できるパートナーを目指します。

お客様から選ばれ、
地域から圧倒的な支持をいただける

りゅうぎんグループ

顧客とのリレーションを強化する観点からの
組織・業務プロセス改革
顧客とのリレーションを強化する観点からの
組織・業務プロセス改革

チャレンジすることを称え合う
企業文化の醸成
チャレンジすることを称え合う
企業文化の醸成

高い人間力をベースに専門性を
備えた人材の確保
高い人間力をベースに専門性を
備えた人材の確保

情報をマネジメントし価値を
創造する態勢の構築
情報をマネジメントし価値を
創造する態勢の構築

Sympathy（共感力） Solution（問題解決力）
～地元に精通した銀行ならではのソリューション～

お客様の課題に対して、営業店・本部・グループ各社の
総合力を発揮して最適な解決策を提供します。

経営課題

競合激化等による
貸出金利回りの低下

バーゼルⅢ導入等
による自己資本比率

の低下

人員構成の急激な
変化への対応

課題対応の方向性 新中計の基本的な考え方

経営課題に対処し
長期ビジョンを実現

当行の競争優位を確立

当行の強みをさらに強化

前中計で築いた強み
・IT3本の矢等の情報基盤
・専門性の高い人材
・グループ総合力

地域から親しまれ、信頼され、地域社会の発展に寄与する銀行
3つの“S”を提供し、お客様から選ばれ、地域から圧倒的な支持をいただけるりゅうぎんグループ

～成長分野サポートと
総合ソリューションの提供～

法人ビジネス戦略

～人材の戦略的再構築と
ダイバーシティーの推進～

～顧客リレーションを最大化する
観点からのBPR・組織見直し～

戦略分野への重点的な経営資源の配分～人材・資本・経費の最適配分～
法令等遵守態勢（コンプライアンス）の徹底、リスク管理、ガバナンスの強化～経営管理態勢の強化～

～ 情報を活用した
ビジネスチャンスの創出～

～グループ機能を活かした
ワンストップサービスの提供～

個人ビジネス戦略

グループ戦略

IT・営業情報戦略

組織・BPR戦略 人材戦略

顧客との強固なリレーション構築による総合取引の推進顧客との強固なリレーション構築による総合取引の推進

IT・人材の強化等による価値創出機能の再構築IT・人材の強化等による価値創出機能の再構築

～オムニチャネル化による
　ライフプラン営業態勢の確立～

Speed Solution Sympathy

差別化による
非価格競争への転換

非金利収入増強等
による資本効率の

改善

人材・組織・
業務プロセスの
戦略的な再構築

Shared Value 2015

成長戦略を後押し

経営理念

新中期経営計画

当行が提供する価値

成
長
戦
略

機
能
戦
略

～グループ総合力の発揮による顧客提供価値の確立～
計画期間：平成27年4月～平成30年3月（3年間）　

長期ビジョン

3つの‘‘S’’を提供し、
お客様から選ばれ、
地域から圧倒的な
支持をいただける
りゅうぎんグループ

Shared Value 2015
H27.4～H30.3

長期ビジョン

・
・

課題Ⅰ

課題Ⅱ

課題Ⅲ

お客様に3つの‘‘S’’
（価値）を提供
お客様に3つの‘‘S’’

（価値）を提供

新中計
Break Through 2012
H24.4～H27.3

前中計

10

新中期経営計画の位置づけ
前中計を進化させ、当行の競争優位を確立することで経営環境変化への対応力を強化する

当行の課題に対する新中期経営計画の考え方
当行の強みをさらに強化し、競争優位を確立することで経営課題に対処する

中期経営計画
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長期ビジョン
他金融機関の追随を許さない当行グループならではの価値の提供により、
「お客様から選ばれ、地域から圧倒的な支持をいただけるりゅうぎんグループ」を目指す

新中期経営計画の全体像
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