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そもそも「資産運用」とは

利用者の状況 資金需要の時期 需要金額の推計 商品等の時価

資金移転
（決済、送金）

資金余剰 現在 容易 確定

資金供与
（融資）

資金不足 現在 容易 確定

リスク移転
（保険）

資金余剰 遠い将来 困難 確定

資産運用 資金余剰 遠い将来 困難 変動

（投資） 資金余剰 近い～遠い将来 - 変動

Introduction
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加速度的に進む資産運用アドバイス事業モデルへの転換

Introduction

預かり資産事業モデルの転換

リテール金融業界の再編の動き

情報通信技術の発達

資産運用商品の飽和

手数料引き下げの激化

従来型事業モデルの終焉

• 付加価値のコモディティ化

• 事業利潤の消失

事業モデル転換の要請
• 資産運用アドバイス事業化

• フィー型事業モデルへ転換

• 顧客接点が最重要に

当局のFD規制強化

一般生活者の需要変化

事業モデル転換の課題

• 投信では継続的アフターフォ
ローの事業化が困難

• 証券チャネルや非対面チャネ
ルの限界

要件①：事業スキーム

• 継続的アフターフォローを伴う投資
一任（ラップ）スキームが必要

要件②：顧客接点

• アフターフォローにおける非証券チ
ャネルや対面チャネルの優位性

• 地域金融機関の強みの再評価

リテール金融業界の再編へ

• 野村HDと山陰合同・千葉銀行の
ラップ事業提携

• 三菱UFJFGと農林中金・農協との
ラップ事業提携

• りそな銀行と横浜銀行のラップ事
業提携

• 楽天証券と三菱UFJ国際投信の地
銀向けラップ事業提携

• アイザワ証券の地銀向けゴールベ
ース型ラップ事業

• 証券ジャパンの地銀・IFA向けゴー
ルベース型ラップ事業 等
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What - ゴールベースアプローチとは何なのか
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提案・提供するのは「プラン」（not ポートフォリオ）のサポート

③商品購入

（儲かりそうなことを納
得して購入）

②商品説明

（運用会社、運用手
法など魅力）

①投資対象の魅力

（経済、投資対象市場・
テーマ等のストーリー）

①ゴールの確認

（将来の資金使途、実現
希望時期の確認）

③資産運用開始

（提示された計画に合
意がとれたらスタート）

②資産運用計画の提案

（ゴール実現が可能な資産運
用計画をアドバイザーと協議）

④運用経過報告

（なぜこうなっているか相場、運
用状況の解説。投資継続or
新商品への乗換え）

④現状確認と対応

（目的達成確率の報告による
現状認識と必要であればプラン
の見直し）

従来型の投資サービス

ゴールベースアプローチ型資産運用サービス

What - ゴールベースアプローチとは何なのか

商品（ポートフォリオ）の提案とフォロー

プランの提案とフォロー
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個別の合理的な「プラン」（not ポートフォリオ）を提案

（出所）QUICK

What - ゴールベースアプローチとは何なのか
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お客様がゴールに到達するまで「プラン」実行をサポート

（出所）QUICK

What - ゴールベースアプローチとは何なのか
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Why - 金融機関にとって期待される事業面での効果
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期待される新たな顧客層や資金の開拓

投資信託商品 従来型ファンドラップ ゴールベース型ラップ

サービスの提案

◼ 値上がり（含む分配金）期待に対
するテーマ型投信等の個別商品
の提案

◼ 営業員の得意な商品への偏り
◼ 営業員の個人の技量に頼るとこ

ろが大きく、提案水準にバラつ
き

◼ 相場動向・見通しを踏まえた提
案のタイミングが重要

◼ プロの運用を売りにした投資運
用付加価値の提案

◼ 今を起点とするポートフォリオ
提案であり、ライフプランの継続
的サポートの色彩は薄い

◼ 商品選定の必要性がないため、
提案商品の偏りは発生せず、営
業員の提案水準の平準化やセー
ルス力向上が期待できる

◼ 提案のタイミングは重要ではな
い

◼ 将来のゴールを起点とする資産
運用プランの提案（ポートフォリ
オ提案を含む）と継続的なアフ
ターフォロー

◼ 営業員の提案水準の平準化に加
え、顧客の「自分ごと」としての
納得感が大きいため、セールス
力の更なる向上が期待できる

◼ 提案のタイミングは重要ではな
い

顧客への遡及
◼ 相場展開次第で期待できるリ

ターン（含む分配金）
◼ 顧客の状況やリスク許容度等に

あわせたプロによるお任せ運用
◼ ライフプランの実現を金融面で

サポートする継続的サポート

対象顧客
◼ 商品を理解できる特定の顧客に

集中・依存しがち
◼ 特定の顧客（特にマスアフルエン

ト層以上）に集中・依存しがち
◼ 幅広い顧客層が対象となり得る
◼ 非証券チャネル顧客に親和性

アフターフォロー

◼ 損失発生時のフォローが中心
◼ もしくは新たな販売（乗り換え提

案）目的のフォローになりがち

◼ 運用成果の報告を中心とする定
期的なフォロー

◼ 資産運用プランの進捗に関する
定期的なフォロー

◼ 顧客セグメント毎の頻度・深度の
設定が可能

事業性

◼ 顧客層の拡大につながらず、回
転売買となりがちのため、預か
り残高の増加につながらない

◼ 顧客層の拡大につながらないた
め、預かり残高の増加につなが
らない

◼ 回転売買は避けられる効果あり

◼ 顧客層の拡大が可能であり、預
かり残高の増加が期待できる

◼ 地銀の強みを活かした利潤獲得

Why - 金融機関にとって期待される事業面での効果
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How - サービス提供や事業運営に際しての課題
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営業員のアドバイス付加価値の均質化が新たな経営課題

（出所）QUICK

How - サービス提供や事業運営に際しての課題
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Conclusion – 念のために
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ゴールベース型ラップの併用が効果的ではないか

投資信託商品 従来型ファンドラップ ゴールベース型ラップ

サービスの提案

◼ 値上がり（含む分配金）期待に対
するテーマ型投信等の個別商品
の提案

◼ 営業員の得意な商品への偏り
◼ 営業員の個人の技量に頼るとこ

ろが大きく、提案水準にバラつ
き

◼ 相場動向・見通しを踏まえた提
案のタイミングが重要

◼ プロの運用を売りにした投資運
用付加価値の提案

◼ 今を起点とするポートフォリオ
提案であり、ライフプランの継続
的サポートの色彩は薄い

◼ 商品選定の必要性がないため、
提案商品の偏りは発生せず、営
業員の提案水準の平準化やセー
ルス力向上が期待できる

◼ 提案のタイミングは重要ではな
い

◼ 将来のゴールを起点とする資産
運用プランの提案（ポートフォリ
オ提案を含む）と継続的なアフ
ターフォロー

◼ 営業員の提案水準の平準化に加
え、顧客の「自分ごと」としての
納得感が大きいため、セールス
力の更なる向上が期待できる

◼ 提案のタイミングは重要ではな
い

顧客への遡及
◼ 相場展開次第で期待できるリ

ターン（含む分配金）
◼ 顧客の状況やリスク許容度等に

あわせたプロによるお任せ運用
◼ ライフプランの実現を金融面で

サポートする継続的サポート

対象顧客
◼ 商品を理解できる特定の顧客に

集中・依存しがち
◼ 特定の顧客（特にマスアフルエン

ト層以上）に集中・依存しがち
◼ 幅広い顧客層が対象となり得る
◼ 非証券チャネル顧客に親和性

アフターフォロー

◼ 損失発生時のフォローが中心
◼ もしくは新たな販売（乗り換え提

案）目的のフォローになりがち

◼ 運用成果の報告を中心とする定
期的なフォロー

◼ 資産運用プランの進捗に関する
定期的なフォロー

◼ 顧客セグメント毎の頻度・深度の
設定が可能

事業性

◼ 顧客層の拡大につながらず、回
転売買となりがちのため、預か
り残高の増加につながらない

◼ 顧客層の拡大につながらないた
め、預かり残高の増加につなが
らない

◼ 回転売買は避けられる効果あり

◼ 顧客層の拡大が可能であり、預
かり残高の増加が期待できる

◼ 地銀の強みを活かした利潤獲得

Conclusion – 念のために


