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地域銀行に広がるGBA型ラップサービス

～その世界観とサービス実現に必要な機能とは何か～
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地域銀行等の非証券チャネルでのファンドラップ導入

ラップ会社（証券・AM・信託） 提供チャネル（証券会社、地銀、IFA等） 投資一任事業基盤

ウエルス・スクエア
（野村證券グループ）

地銀（常陽、足利、武蔵野、千葉、きらぼし、静岡、山陰合同、京都等）

大和証券 地銀（千葉興業、四国、大東、東京S、愛知、愛媛）、ゆうちょ、信金

東海東京AM ほくほくTT、十六TT、池田泉州TT、ワイエム、西日本TT

りそな銀行 横浜、京葉、りそな、関西みらい、みなと、七十七

マネックスAM 北洋（銀行・証券）、静銀TM、地場証券

楽天証券 IFA（GAIAやFinancial Standard等）

楽天証券
（三菱UFJ国際投信と連携）

未公表

三菱UFJMS証券 JAバンク

スマートプラス あかつき証券、IFA（Japan AM） スマートプラス

FOLIO SBI証券、新生銀行 FOLIO

ニッセイアセット 碧海信金 スマートプラス

野村アセット SBIマネープラザ、アイパートナーズ 日本資産運用基盤

アイザワ証券 未公表 日本資産運用基盤

証券ジャパン
（岡三証券グループ）

未公表 日本資産運用基盤

三井住友DSアセット 某大手地銀（未公表） 日本資産運用基盤

地域銀行で広がるファンドラップ導入の動き
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背景にある従来型サービス・事業モデルの行き詰まり

従来型事業モデルの限界

新たな事業モデルへの転換

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

新たな事業モデルの模索

• 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

地域銀行で広がるファンドラップ導入の動き
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投資一任（ファンドラップ）が必要とされている理由

提供付加価値

投資運用（ inc 運用報告） 継続的なアドバイス

FP × △

投資信託 〇 ×

投資助言 △ 〇

投資一任
（ファンドラップ） 〇 〇

地域銀行で広がるファンドラップ導入の動き
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でも、従来型のファンドラップ商品でいいのでしょうか

提供付加価値

投資運用（ inc 運用報告） 継続的なアドバイス

バランス型投信 〇 ×

従来型ファンドラップ 〇 △/×

ロボアドバイザー
（ポートフォリオアドバイザー） 〇 △/×

ゴールベース型ラップ 〇 〇

ゴールベースアプローチと真の「資産運用サービス」
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足もと地域銀行でもGBA型ラップ導入の動き

ラップ会社（証券・AM・信託） 提供チャネル（証券会社、地銀、IFA等） GBAか非GBAか

ウエルス・スクエア
（野村證券グループ）

地銀（常陽、足利、武蔵野、千葉、きらぼし、静岡、山陰合同、京都等）

非GBA

大和証券 地銀（千葉興業、四国、大東、東京S、愛知、愛媛）、ゆうちょ、信金

東海東京AM ほくほくTT、十六TT、池田泉州TT、ワイエム、西日本TT

りそな銀行 横浜、京葉、りそな、関西みらい、みなと、七十七

マネックスAM 北洋（銀行・証券）、静銀TM、地場証券 ←GBA的機能具備

楽天証券 IFA（GAIAやFinancial Standard等）

楽天証券
（三菱UFJ国際投信と連携）

未公表

三菱UFJMS証券 JAバンク

スマートプラス あかつき証券、IFA（Japan AM）

FOLIO SBI証券、新生銀行

ニッセイアセット 碧海信金

GBA

野村アセット SBIマネープラザ、アイパートナーズ

アイザワ証券 未公表

証券ジャパン
（岡三証券グループ）

未公表

三井住友DSアセット 某大手地銀（未公表）

GBAが広がる流れ

ゴールベースアプローチと真の「資産運用サービス」

地域銀行での本格GBAラップ導入の第1号
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ゴールベース型かどうかでアドバイスの内容は全く違う

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）

投信商品等の提案

ゴールベース型の提案

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

ゴールベースアプローチと真の「資産運用サービス」
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そもそも「資産運用サービス」って何でしたっけ

ゴールベースアプローチと真の「資産運用サービス」

最重要

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

1. 主要金融機能は全て本来的に「ゴールベース」であるが、資産運用に関しては残念ながらこれ
まではそのようなサービス提供ができていなかった

2. 資産運用サービスは、本来的にゴール達成に向けた継続的なアフターフォローが必要である
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個別の合理的な「プラン」（not 商品）を提案

ゴールベースアプローチ型ラップサービスの世界観

（出所）QUICK
（注）GBAの世界観をわかり易くお伝えするためのイメージで、実際のフロントソリューションとは異なります。
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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

ゴールベースアプローチ型ラップサービスの世界観

（出所）QUICK
（注）GBAの世界観をわかり易くお伝えするためのイメージで、実際のフロントソリューションとは異なります。
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お客様のライフプラン上のゴールを切り出し

（出所）QUICK
（注）GBAの世界観をわかり易くお伝えするためのイメージで、実際のフロントソリューションとは異なります。

ゴールベースアプローチ型ラップサービスの世界観
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（ご参考）ゴールベース型ラップサービスに必要な機能

お客様の長期の資産運用計画の策定・サポートを重視するゴールベース型ラップサービスでは、ポートフォリ
オ運用を重視する従来型ラップサービスと異なり、お客様に応じた「プランのカスタマイズ」に対応する機能
を具備していることが不可欠 (ex 小口利用や積立・取崩、複数プラン契約等）

ゴールベースアプローチ型ラップサービスの世界観

ゴールベース型ラップサービスで「プランのカスタマイズ」に必要な機能

機能 重要度 目的

計画進捗測定 ◎
• ゴールに向かって適切に資産運用計画をメンテナンスするためには
継続的に現在の計画が順調に進捗しているかの把握が必要

小口利用 △
• 現役世代は、「比較的小口資金でのスタート＋積立」という資産運用
計画に親和性があり、小口利用の需要は高い

積立・取崩 ◎
• ひとり一人のお客様にカスタマイズしたプランをご提案というゴー
ルベースアプローチ型サービスの理念の実現には必要不可欠

増額・一部解約 ◎
• ゴールベースアプローチ型サービスにおいては、当初のプラン提案
のみならず、継続的に当該プランが順調に進捗しているかをお客様
とともにモニタリングし、プランの調整が必要であれば「増額・一部
解約」や「リスク水準変更」、「運用期間変更」等で対応する必要

リスク水準変更 ◎

運用期間変更 ◎

複数ゴール対応 〇
• お客様（個人/家計）は将来のゴールを複数持っていることが通常で
あり、それらに対応するプラン（契約）に対応する必要
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（ご参考）既存ラップでのゴールベースアプローチ対応

既存ファンドラップ商品は、お客様のゴール達成に向けたサービスとして提案することも不可能ではないも
のの、ゴールベースアプローチ型サービスに求められる機能を十分に具備していないことから、ゴールベー
スアプローチを前面に押し出した事業展開には最適ではないという限界

ゴールベースアプローチ型ラップサービスの世界観

ゴールベース型ラップサービスで「プランのカスタマイズ」に必要な機能

機能 重要度 （例）某地域銀行の既存ラップ商品の機能 対応状況

計画進捗測定 ◎ • ゴールへの運用計画の進捗を測定する機能は無し ×

小口利用 △
• 300万円以上で利用可能となっており、十分に小口
とは言えないものの、現役世代にも利用可能な水準 〇

積立・取崩 ◎
• 定期積立機能は対応せず
• 取崩機能は対応 （但し、3か月毎/限度あり等の制約） ×/△

増額・一部解約 ◎
• 増額あり （但し、100万円単位で柔軟な調整困難）
• 一部解約あり （但し、最低運用金額確保の制約あり） △

リスク水準変更 ◎
• 運用コースやスタイル、オプションについては、コンサ
ルティングを受けたうえで変更可能 〇

運用期間変更 ◎
• ゴールを実現するための有期限の運用計画という概
念がないため、運用計画変更という機能が存在せず ×

複数ゴール対応 〇 • お客様ひとりに対して1つの契約締結のみ対応 ×
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地域銀行の預かり資産ビジネスの本当の課題とは

地域銀行が目指すパーパス（存在意義）の実現

（出所）金融庁「２０２２事務年度金融行政方針」（8月31日公表）

広島銀行 横浜銀行

個人預金量 5,853 11,989

投信等残高 1,091 1,888

個人口座数 約300万人 約500万人

投信等保有者
約15万人 約３０万人

5-6％程度

（*）いずれも銀行単体の数値（投信等残高は22年6月末の決
算説明資料、投信等保有者数は直近のFD取組み状況より）

調査対象３９行のうち２８行（＝７０％強）で預かり資産ビジネスが赤字 大手地銀も殆どのお客様に提供できていない

（10億円）

直近の「金融行政方針」で指摘されているように多くの地域銀行で預かり資産ビジネスが赤字であるが、「い
かに預かり資産ビジネスを黒字化するか」が課題ではない / 本当に解決しなければならないのは、地域のお
客様にサービスを利用頂けていないという「パーパス（存在意義）」に関わる課題
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より幅広い一般生活者の方々へのサービスの併用

「投資」商品 「資産運用」サービス

投資信託 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

◼ 専門家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

◼ アドバイス付加価値の品質担保
が重要

地域銀行が目指すパーパス（存在意義）の実現
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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
（注）GBAの世界観をわかり易くお伝えするためのイメージで、実際のフロントソリューションとは異なります。

地域銀行が目指すパーパス（存在意義）の実現
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これから日本の資産運用サービスは新たな時代へ

米国における主要な個人向け資産運用サービスとしてファンドラップが大きく成長したのは、ゴールベース
型ラップサービスの普及がはじまった過去20年ほどに過ぎない / 日本においても、ゴールベース型ラッ
プの普及に伴い、個人の資産運用が大きく変わる可能性が高い

Conclusion
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最後のご挨拶にかえて

弊社・日本資産運用基盤グループは、金融業界における資産運用関連の
事業基盤として、証券会社様や、運用会社、地域銀行等の金融機関の事業
立上げ・運営のご支援を通じ、金融・資産運用業界の生産性向上等に取り
組んでいます。

特に足もとは、地域銀行や保険代理店がゴールベースアプローチ型資産
運用サービスの担い手となり、日本に真の「資産運用サービス」が普及す
ることを目指し、GBA型ラップサービスの主体となる証券会社や資産運
用会社、信託銀行等の事業ご支援に注力しています。

今回の勉強会へのご参加をご縁に、金融業界の様々なテーマについて、
皆さまと情報・意見交換を今後活発にさせて頂ければ幸いに存じます。

同様の勉強会を個別に開催することをご希望の金融機関様は、現場の営
業員の方々向けでも、経営陣の方々向けのスモール勉強会でも、Web開
催でも、対面開催でも、対応させて頂きたく存じますので、是非ご連絡を
頂きますようお願い申し上げます。

（ご連絡先） info@jamplatform.com

大原の名刺QRコード

最後に


