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みずほ銀行のご紹介
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みずほフィナンシャルグループの組織

みずほフィナンシャルグループ及びみずほ銀⾏ホームページより作成

みずほ銀⾏
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<みずほ>の強み
「強固な事業基盤」と「One MIZUHO戦略による⾼度なサービス提供⼒」が<みずほ>の強みです。
<みずほ>は、これまで築き上げてきた個⼈・法⼈の幅広い強固な顧客基盤、国内外の充実したネット
ワークをベースに、銀⾏・信託・証券 ⼀体戦略によるワンストップの⾼度なサービス提供⼒により、
国内・海外を問わずお客さまの様々なニーズに対応することで、お客さま、経済・社会に< 豊かな実
り>を提供していきます。

みずほ銀⾏の顧客基盤

みずほフィナンシャルグループ及びみずほ銀⾏ホームページより作成



お客さま

ＡＴＭ コールセンター

店舗

各種決済

ホームページ
みずほダイレクト

電子メール

ＳＮＳ

マイページ

みずほ銀⾏とお客さまとの接点

＆資産運⽤ロボ
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顧客の特徴把握 ⇒ 「データ分析」

CM

個⼈顧客の決済情報

法⼈顧客の資⾦移動

法⼈・個⼈のお客さまの資⾦移動や決済等のデータから
企業単位の利⽤顧客の深堀りや⽐較、利⽤顧客から⾒た類似企業発掘、

居住地・利⽤場所等とのクロスなど幅広い分野で活⽤が可能

みずほ銀⾏が保有するデータ

■顧客属性

＜保有情報＞
⽣年⽉⽇
性別
住所
勤務先
年収
⾦融資産
婚否
⼦ども⼈数
住居形態
etc・・

99.0

8%

0.92

%

顧客属性
把握率

■各商品別残⾼＋資⾦・決済情報

＆

※2018年5⽉末時点



みずほ銀行のデジタルマーケティングについて
～ これまでの取組み ～
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2002年
データ
整備

2006年

データ
活⽤

本格化

2017年
データ
活⽤

⾼度化

第⼀勧業銀⾏ 富⼠銀⾏ ⽇本興業銀⾏

統合前データ資産の統合・統合後データ活⽤のノウハウ共有/ツールの整備・⼈材の育成 等

「個⼈データベースの分析を通じてお客さまのニーズ
および収益性等を的確に把握することにより、

どのような商品・サービスを、
誰に、いつ、どのチャネルから提供するかという

マーケティング活動の最適化・効率化を継続的に図り、
顧客満⾜度ならびに⽣涯収益の極⼤化を⽬指す」

〜CRM推進チームの業務運営について定義書より抜粋(全11ページ)〜

CRMへの取組本格化

②新しいマーケティングの導⼊
→EBMの導⼊、及び
PDCA徹底によるナレッジ定着

①データベースの⾼度化
→IDの統合・結合

データの半正規化
INDEXの定義

主要情報の⼀元化
知⾒のデータ化（可視化）

③マーケティングの⾼度化
→アナリティクスの⾼度化、EBMの拡張とBBMの導⼊、マーケティング⼈材の強化、

レコメンド管理システムの構築
④データビジネスへの取組み

→みずほDNAの構築、データ活⽤ビジネスモデルの構築（2018年度から順次事業化）

みずほ銀⾏のデジタルマーケティングの変遷



みずほ銀行のデジタルマーケティングについて
～ ①データベースの高度化～

8



・約2500種類のデータ
をファイルをユーザ分析
環境へ提供

・約５～10年分時系列保管

IT所管

EUCデータ

上流システム

顧客元帳

商品・サービス
取引

収益

オンライン

ユーザ所管
（オフライン）

目的別DB

各種チャネル

データの正規化

INDEXの定義

主要情報の一元化

知見のデータ化

戦略
（セグメント等） マーケティング

顧客接点
（⼀元化）

アラート管理
（セールス不適）

セールス履歴
（⼀元化） 顧客管理

①データベースの⾼度化 〜集約統合・正規化・可視化〜
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キャンペーン Web ログ

顧客 取引 接点

本部分析環境

etc.

チャネル間のお客さまの⾏動履歴を収集・蓄積

お
客
さ
ま

適時・適切なチャネル・タイミングでのレコメンデーション

お客さま⾏動を分析

お客さまとの接点

営業店営業店

コールセンターコールセンター

ATMATM

インターネットバンキングインターネットバンキング

eMaileMail

対面・非対面チャネル

オンラインやチャネル系システム、お客さまの⾏動情報等全ての接点情報を⼀元化

①データベースの⾼度化 〜⼀元化・CRM連携〜

営業⽀援

マーケティング

お客さまサービス
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みずほ銀行のデジタルマーケティングについて
～ ②新しいマーケティングの導入～
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②新しいマーケティングの導⼊ 〜EBMの導⼊〜

マス顧客からの収益性改善と効率的な接点の構築のために、
イベント・ベースド・マーケティング（EBM）を導⼊

◆顧客の思考◆
顧客は、⾃分が興味がある時、かつ興味のあることにのみ、
積極的に反応・⾏動をする。それ以外の時、それ以外のことは
関⼼なし、時には迷惑である。

顧客⾏動・思考の変化を⾒つけ出し、“顧客が欲しい時に、
欲しいものを、欲しい⽅法で”提供する。

マーケティング
手法

対象顧客数 ヒット率

マス
マーケティング

セグメント
マーケティング

ターゲット
マーケティング

インタラクティブ
マーケティング

イベントベースド
マーケティング

マルチステップ
マーケティング

多

少

低

高

【顧客行動】

【マーケティング手法】

お客さまＡ

お客さまＢ

お客さまＣ

ﾗｲﾌｲﾍﾞﾝﾄ発生
（住宅購入・
出産など）

ﾗｲﾌｲﾍﾞﾝﾄ発生
（住宅購入・
出産など）

金融商品の
選定

金融商品の
選定

購入購入

ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ
施策

契約

検知
（取引・

登録データ）

初検知

<ｲﾍﾞﾝﾄ・ﾍﾞｰｽﾄﾞ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ（EBM）>

初検知

初検知

x2 ヒット率

> x4.7 収益 (過去5年)
※2009年実績対⽐、2014年実績



みずほ銀行のデジタルマーケティングについて
～ ③マーケティングの高度化～
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マーケティング
手法

対象顧客数 ヒット率

マス
マーケティング

セグメント
マーケティング

ターゲット
マーケティング

インタラクティブ
マーケティング

イベントベースド
マーケティング

マルチステップ
マーケティング

多

少

低

高

【顧客行動】

【マーケティング手法】

お客さまＡ

お客さまＢ

お客さまＣ

ﾗｲﾌｲﾍﾞﾝﾄ発生
（住宅購入・
出産など）

ﾗｲﾌｲﾍﾞﾝﾄ発生
（住宅購入・
出産など）

金融商品の
選定

金融商品の
選定

購入購入

ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ
施策

契約

検知
（取引・

登録データ）

初検知

<ｲﾍﾞﾝﾄ・ﾍﾞｰｽﾄﾞ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ（EBM）>

【顧客行動】

お客さまＡ

お客さまＢ

お客さまＣ

ﾗｲﾌｲﾍﾞﾝﾄ発生
（住宅購入・
出産など）

ﾗｲﾌｲﾍﾞﾝﾄ発生
（住宅購入・
出産など）

金融商品の
選定

金融商品の
選定

購入購入

ﾌﾟﾛﾓｰｼｮﾝ施策 契約

検知
（取引、登録情報）

<ﾋﾞﾍｲﾋﾞｱ・ﾍﾞｰｽﾄﾞ・ﾏｰｹﾃｨﾝｸﾞ（BBM）>

興味・関心/
検討初期

興味・関心/
検討初期

BBMへと発展

分析の高度化により
お客さまの理解を深める

初検知

初検知

ビヘイビア
ベースド

マーケティング
多 高

見えない
領域

見えない
領域

検知

検知

検知

データ分析の⾼度化により、ライフイベント発⽣の“予兆”を捉える

③マーケティングの⾼度化 〜BBM（ビヘイビア・ベースド・マーケティング）の導⼊の必要性〜
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Attention
（注意）

Interest
（興味）

Search
（検索）

Comparison
（比較）

Examination
（検討）

Action
（購買）

Share
（情報共有）

Attention
（注意）

Interest
（興味）

Search
（検索）

Comparison
（比較）

Examination
（検討）

Action
（購買）

Share
（情報共有）

<購買行動> <若者・成人> <シニア>

【PoS/電子ﾏﾈｰ】

【SNS】

【EC】

【PoS/電子ﾏﾈｰ】

【SNS】

・TV
・書籍
・新聞

・ﾌﾞﾗｳｼﾞﾝｸﾞ

・TV
・書籍
・新聞

【口振・クレカ・決済】

【Web】

【EC】

【口振・クレカ・決済】

【物理移動】 【従来
ﾒﾃﾞｨｱ】

【物理移動】 【従来ﾒﾃﾞｨｱ】

【EC】

イ
ベ
ン
ト
予
測
に
必
要
な
情
報

【電子
ﾒﾃﾞｨｱ】

・ﾌﾞﾗｳｼﾞﾝｸﾞ

【Web】

【購買行動と対応データ】

銀行データで直接的に把握できる情報

③マーケティングの⾼度化 〜BBMの導⼊にむけたアナリティクスの⾼度化〜

銀⾏の取引結果（情報）の前に発⽣する⾏動・変化を察知し、お客さまの理解を深める
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③マーケティングの⾼度化 〜BBM導⼊に向けたアナリティクスの⾼度化〜

Attention
（注意）

Interest
（興味）

Search
（検索）

Comparison
（比較）

Examination
（検討）

Action
（購買）

Share
（情報共有）

Attention
（注意）

Interest
（興味）

Search
（検索）

Comparison
（比較）

Examination
（検討）

Action
（購買）

Share
（情報共有）

<購買行動>

【PoS/電子ﾏﾈｰ】

【SNS】

・TV
・書籍
・新聞

【口振・クレカ・決済】

【物理移動】 【従来ﾒﾃﾞｨｱ】

【EC】

購
買
フ
ェ
ー
ズ
前

・ﾌﾞﾗｳｼﾞﾝｸﾞ

【Web】

【購
買
行
動
と
対
応
デ
ー
タ
】

【電子ﾒﾃﾞｨｱ】

<現在>
EBMで活⽤

【トランザクション・
WEBログ・
決済・行動履歴】

クラスター変化
からイベントを

予測

<対応データ>

購買やイベントに繋がる“前兆”・“⾏動様式”を捉え、イベントの発⽣を予測する
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③マーケティングの⾼度化 〜BBM導⼊に向けたアナリティクスの⾼度化へ〜

特徴-1

Cluster-A

Cluster-B Cluster-C

特
徴

-2

意識変化による
行動変化

意識変化による
行動変化

ライフイベントが発生するライフイベントが発生する

クラスタ分析

ひとつの点が⼀⼈のお客様を表す

アソシエーション分析
デシジョンツリー分析

【仮説】
⼼理的・環境的な変化は、⾏動や銀⾏との付き合い⽅などの変化に現れるため、

クラスタリングおよびクラスタ間のお客さまの移動を⾒ることで確認できる
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③マーケティングの⾼度化 〜マーケティング⼈材の強化〜



みずほ銀行のデジタルマーケティングについて
～ ④データビジネスの取組み～
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④データビジネスへの取組み

データビジネスの中⼼は“お客さまをよく知る”こと
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④データビジネスへの取組み 〜みずほDNA〜



©2018 株式会社みずほ銀⾏

本資料は情報提供のみを⽬的として作成されたものであり、取引の勧誘を⽬的としたものではありません。
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