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Tsukuba Bank, Ltd.

商 号 株式会社筑波銀⾏
設 ⽴ 1952年9⽉15⽇
資 本 ⾦ 488億円
従 業 員 数 1,592名

店 舗 数 148店舗
（茨城県内135、県外13）

営業拠点数 102拠点 (※1)
（茨城県内92、県外10）

預 ⾦ 残 ⾼ 2兆2,846億円 (※2)

貸出⾦残⾼ 1兆6,287億円 (※2)

本部所在地 茨城県つくば市⽵園⼀丁⽬7番
本店所在地 茨城県⼟浦市中央⼆丁⽬11番7号
※１）営業拠点数は店舗統廃合後の店舗箇所数です
※２）平成30年9⽉末時点

５つのシルエットは茨城の５つの地域（県北、県央、⿅⾏、県南、県⻄）と
地域に暮らす⼈々を表し、筑波銀⾏が、茨城県を中⼼とした地域のお客さま
⼀⼈ひとりにご満⾜いただける質の⾼い⾦融サービスを提供していくことを約束
しています。シンボルマークで使⽤しているブルーは空や海、湖を、グリーンは⽊
や森といった茨城の豊かな⾃然をイメージしています。そして、筑波⼭の頂のよ
うに２つの頂上を併せ持ち、グリーンだけを結ぶと「ＴＳＵＫＵＢＡ」の「Ｔ」
の⽂字となり、筑波銀⾏の⽬指す安定感と⾏員の躍動感を感じさせるデザイ
ンにもなっています。

１．筑波銀行の紹介・プロフィール
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Tsukuba Bank, Ltd.

1920 1950 1980 2000 2010

■1921年6⽉
茨城無尽株式会社が
⽔⼾市に創⽴

■1952年5⽉
茨城無尽株式会社が
株式会社茨城相互銀⾏に転換

■1989年2⽉
株式会社茨城相互銀⾏が
株式会社茨城銀⾏に転換

■2003年4⽉
株式会社関東銀⾏と
株式会社つくば銀⾏が合併
株式会社関東つくば銀⾏が誕⽣

■1921年6⽉
下妻無尽株式会社が
真壁郡下妻町に創⽴

■1952年5⽉
下妻無尽株式会社が
株式会社東陽相互銀⾏に転換

■1989年2⽉
株式会社東陽相互銀⾏が
株式会社つくば銀⾏に転換

■1952年9⽉
株式会社関東銀⾏が⼟浦市に創⽴

■2010年3⽉
株式会社関東つくば銀⾏と
株式会社茨城銀⾏が合併し
株式会社筑波銀⾏が誕⽣

主な出来事

1923年9⽉
関東⼤震災発⽣
1926年12⽉
昭和に改元

1945年8⽉
終戦

1958年12⽉
東京タワー完⼯式
(333mは当時世界⼀)
1964年10⽉
オリンピック東京⼤会開催

1985年3⽉
つくば市にて科学万博開催
1989年1⽉
平成に改元

1993年1⽉
EU統合市場が発⾜
1995年1⽉
阪神・淡路⼤震災発⽣
1998年2⽉
⻑野冬季オリンピック⼤会開催

2005年4⽉
ペイオフ全⾯解禁
2008年9⽉
リーマン・ブラザーズ破綻

2010年3⽉
茨城空港開港
2011年3⽉
東⽇本⼤震災発⽣

１．筑波銀行の紹介・あゆみ
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Tsukuba Bank, Ltd.

栃⽊県
5箇所

東京都
2箇所

千葉県
３箇所

すまいるプラザ12箇所・ほけんプラザ3箇所

お客さまの利便性を追求した店舗づくり

新端末導⼊による次世代店舗の構想

県北
13箇所

県央
13箇所

県⻄
20箇所

県南
38箇所

⿅⾏
7箇所

インターネット １箇所

１．筑波銀行の紹介・ネットワーク

102箇所
（148店舗）
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Tsukuba Bank, Ltd.

２．ＥＢＭ導入の背景

ビックデータやマーケティングと親和性の

高いマスマーケティングに軸足を置き、

多数の顧客の中から効率的にターゲット先

を見つけるために、EBM※の導入を検討

することとなった。

ビッグデータ
活用の機運

ビッグデータ活用・
マーケティング施策

のビハインド

管理先以外の
顧客に対する

アプローチの必要性

内部環境

外部環境

デジタル
マーケティングの浸透

※EBM…Event Based Ｍａｒｋeｔｉｎｇの略

5

ライフイベントを、金融行動の変化から読み取り、
金融ニーズを発掘する手法のこと

EBMとは・・・

平成26年時点の環境



Tsukuba Bank, Ltd.

３．これまでのＥＢＭとＡＩの取り組み

平成26年上期 平成27年上・下期

・マーケティングに活用
するデータの調査

⇒行内のどのデータ
がマーケティングに
有用なのか

・ＥＢＭに活用するデータ
形式の選別

⇒データが安価で切
り出せ容易にＥＢＭ
で読み込めるか

平成26年下期

・当行の現状を踏まえた
移植導入作業

⇒ＳＦＡ（ＣＲＭ）や
ＮｏｔｅｓにＥＢＭを
乗せられるか

・ＥＢＭの強みと当行顧客
層・ライフステージを
意識したイベントの設計

⇒顧客が「必要と考え
る商品」と高い成約
確率を主眼

事前準備期 導入準備期 試行導入期

・来期以降の展開を意識、
データテーブルの追加
を目指した作業に着手

⇒法人データ、ＡＴＭ

関連データを視野

・より実践的なイベントの
導入
⇒「推定収益物件保有

先」は提案営業の
契機となる新たな
切り口となった

Ｅ
Ｂ
Ｍ
第
2
フ
ェ
ー
ズ
へ
の
展
開

平成28年上・下期

安定稼働/拡大運用期

・ダイレクト型・相対型イベ
ント（単発）の追加

⇒「預金減少先」、
「ＤＢＭ他社返済先」

・法人ＥＢＭの稼働
⇒法人ＥＢＭとして

顧客とのリレーション
向上・増加運転
資金等の提案を目的
とした「推定新規販
売先」、顧客の設立
周年を検知する「周年
到来先」を追加した

平成29年上・下期

発展期

26年11月～ ㈱浜銀総合研究所によるコンサルティング

平成30年

6

AI
の
活
用

稼働



Tsukuba Bank, Ltd.

４．弊行のEBMの概要について（１）

ハイスペックＰＣ 統計ソフト
静的・動的データ

筑波銀行ＥＢＭの定義

浜銀総研
コンサルティング

本部にてダイレクトメールの送付・コールセンターでのテレマーケティング
ＳＭＳ・Ｅメールの送信等非対面を想定したイベントに対応

導入当初から軽量化路線

ビッグデータを
格納する大型
サーバーが

必要？

素人が専門の
ソフトを扱えるか、
業務の継続性は
担保できるか？

ＥＢＭに必要な
データの範囲は

どこまで？
・できることからひとつずつ
・スモールスタート

※EBMにおける「イベント」とは、金融行動の結果から商品・サービスをセールスするにあたり 適と判定し見込先を抽出するロジックのこと
7

ライフイベントを、金融行動の変化から読み取り、金融ニーズを発掘する手法のこと

本部

営業店 ＣＲＭ経由でEBMリストを配信し営業活動に活用等、対面を想定したイベントに対応

定義にばらつきがあり、
弊行では大口入出金や
預り資産ｱﾌﾀｰﾌｫﾛｰなど

はEBMの枠組で行っていない



Tsukuba Bank, Ltd.その他、スポットのイベントは随時開発し、適宜配信している。 8

４．弊行のEBMの概要について（２）

既
存
の
イ
ベ
ン
ト

ＥＢＭ常設イベント 一覧表

※EBMにおける「イベント」とは、金融行動の結果から商品・サービスをセールスするにあたり 適と判定し見込先を抽出するロジックのこと

ＤＭ・

ＳＭＳ・

Ｅmail

ＴＭ 営業店

1 相対型 個人
地方公務員

退職見込み先
年次

公務員の退職は民間に比べ想定しやすい。また退職
は大きなライフイベントの変化であり、積極的なアプ
ローチにより定期預金・預かり資産のセールスだけで
なく、メイン取引を切り替える好機ともなる。

定期預金
（健文録）

投信健文録
年金受給

× × ○

2 ダイレクト型 個人
他社クレジット

（ローン）利用先
月次

カード・ファイナンス会社等で与信が発生しており、口
座の残高が減少していることから、カードローンの必要
性が高まっている顧客であることが想定される。

カードローン ○ ○
×

【ｺｰﾙｾﾝﾀｰ連携

の場合は○】

7 相対型 個人 推定収益物件保有先 期次
対象は資産家（不動産保有者)と考えられることから
他行のＡＰ肩代わりや、預かり資産、遺言信託（相続）
節税対策の案件発掘につなげる。

肩代わり、
預かり資産

遺言信託　等
× × ○

8 相対型 法人 周年到来先 月次

顧客の重要な周年を意識することで、代表者等との
信頼感やリレーションを醸成する。
顧客の歴史を振り返る機会とし、設備の新規・入れ替
え、取引シェア見直しなどの契機とするなどリレーショ
ンを深めるツールとして交渉に活用する。

貸出金
リレーション
業況把握

× × ○

9 ダイレクト型 個人
推定カードローン
需要見込み先

月次
カードローンを契約する可能性が高いと考えられる顧
客群を探索する。

カードローン ○ × ○

営業主体

ＥＢＭ
ＮＯ．

EBM類型 法個区分 イベント名
基本還元
サイクル

イベントの狙い
商品・サービス

の対象

ＡＩを活用したイベント



Tsukuba Bank, Ltd.

従来型（他社クレジット利用先）のイベント※の簡略イメージ

リストとして
ＤＭ等を出状

顧客にフィルターをかけて、対象を絞り込んだ先を、リストとして配信している。

従来から継続している方式

9

４．弊行のEBMの概要について（３）

②ある特徴を
持つ顧客群

ロジックは固定している

①ゴール＝ 終的に探したい顧客（カードローン契約、預かり資産契約など・・・）



Tsukuba Bank, Ltd.

①顧客の傾向・趣向が
変わってしまうのではないか

②他にも説明力の高い
変数があるのではないか

平成27年上・下期

試行導入期

平成28年上・下期

安定稼働/拡大運用期

平成29年上・下期

発展期

稼働

稼働から1年が経過し、安定稼働したが・・・

③ＥＢＭは正しい答えを
本当に出し続けるのか

Ａ
Ｉ
導
入
の
契
機

５．安定稼働後のEBMの課題
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Tsukuba Bank, Ltd.

第1次ＡＩブーム

1950年代後半～1960年代

第2次AIブーム

1980年代 2010年以降

第3次AIブーム

・1956年ダートマス会議で
初めて“ＡＩ”の用語が
使われる。

⇒単に計算するだけでなく、
人間のように考える（起こ
り得る場合の探索や推論
の手順を実行する）コン
ピュータを「人工知能」と
呼んだ。
EX.ＥＬＩＺＡ(ｲﾗｲｻﾞ）

…単純なパターン会話

・コンピュータ性能の限界
・フレーム問題
・プログラミングの稚拙さ
⇒冬の時代

・エキスパートシステムが
人工知能研究の本命に。

⇒IF-THEN-ELSE型（もし
○○なら□□、そうでな
ければ△△の推論規則
をコンピュータに大量に
蓄積した。
EX.ＭＹＣＩＮ（ﾏｲｼﾝ）

…血液疾患の患者に
問答を繰り返し感染
した細菌を特定し
抗生物質を処方

・維持コストの問題
・ごく限られた世界での
有効性

⇒冬の時代

・ビッグデータを背景として
機械学習が基礎技術と
なる。
⇒教師あり（なし）機械学習

・人間の脳の神経回路を
模したニューラルネット
ワークを多層化
⇒深層学習(ディープ

ラーニング)が登場。
EX.アルファ碁
…世界最強イ・セドル九段

井上裕太六冠を破る

・深層学習ＡＩ研究の
最先端

⇒産業への応用が期待

11

６．第３次ＡＩブームの到来（１）



Tsukuba Bank, Ltd.

人工知能 ＡＩ（Artificial Intelligence)

教師あり機械学習

機械学習 （Machine learning)

深層学習
（ディープラーニング）

大人の人工知能
一見すると専門家（大人）の業がこなせるが
人間が裏で作りこんでいる

⇒特徴量の抽出、設計を人間が行う

子どもの人工知能
子どもの行動ができるようになっている
人間の発達と同じような技術進化
（認識、運動、言語能力の進化）

⇒特徴量の抽出、設計を機械が行う

12

…超高精度

…わかりづらい

…検証が困難

…高精度

…わかりやすい

…検証が容易

第3次AI
ブームにあり
話題を席巻

６．第３次ＡＩブームの到来（２）

得られた知見を顧客
理解に役立てたい
という当行ＥＢＭの

思想になじむことから
こちらを採用



Tsukuba Bank, Ltd.

ＡＩを活用した筑波銀行マーケティングモデル（部内呼称）

①考え方をシンプルに・
モデル決定過程に透明性

②単発ではなく、
拡張性を持たせる

③スモール
スタートでよい

④少しでも成果が
見えるよう意識

⑤追加的な多額の
コストは避けたい

Ｔsukuba Artificial Ｉntelligence forＴargeting system of Ａrithmetical ＮavigationＴsukuba Artificial Ｉntelligence forＴargeting system of Ａrithmetical Ｎavigation

変数自動選択型ロジスティック回帰モデル変数自動選択型ロジスティック回帰モデル

７．マーケティングモデルとしてのＡＩ活用
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Tsukuba Bank, Ltd.

８．ニュースリリース
（人工知能（AI）を活用したマーケティングモデル導入についてのお知らせ）
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Tsukuba Bank, Ltd.

＝過去にカードローン
の契約をした顧客の
“契約前”の金融行動

を傾向を把握

全顧客

①数か月後に契約となる
基準月の顧客（契約と
なる前）の属性や取引
傾向を把握、分析

②基準月から3か月後の契約に至る
顧客の特徴的な属性・取引状況
等の“要素”を細かく分解＝商品
契約率の違いを際立たせる

申込
確率高

申込
確率低

④過去に申込んだ属性・取引状況の傾向を
基に生成したスコアリングモデルを全顧客に
適用。点数化した上で申込確率を算出

申込確率
2.5%

申込確率
２.2%

申込確率
1.8%

基
礎
分
析
に
よ
り
説
明
力
の
あ
る
変
数
・
階
級
を
選
定

当初月

申込確率
0.9%

チャンピオンモデル

人の仕事 人の仕事

商
品
契
約
率
の
違
い
が
際
立
つ
よ
う
な
変
数
を
仮
定

※ロジスティック回帰…発生率を予測する手法。関係式に用いた説明変数の目的変数に対する貢献度。 15

９．ＴＡＩＴＡＮの仕組み（１）

③申込となった人の属性・取引状況を基に、
採用する変数を再度選択、重みを見直し
新たにスコアリングモデルをＡＩにより自動生成。

20代 30代 40代 50代 60代

1点 2点 3点 3点 2点

男性 女性

2点 1点

5年以内 10年以内 20年以内 20年超

1点 1点 1点 1点

有 無

2点 0点

10千円 50千円 50千円以上

5点 3点 1点

1百万 5百万 5百万以上

2点 2点 2点

年齢

性別

取引
年数

給振

預金額

融資額

1百万 5百万 5百万以上

3点 2点 0点給振額

1百万 2百万 3百万以上

3点 2点 0点年金額

2点 0点自振
失敗

2点 0点BC
利用

有 無

有 無

早朝 午前 午後 夜間

3点 1点 1点 3点
ＡＴＭ
利用
時間帯

2点 0点曜日

祝祭日 平日

…など現状●●変数

新
た
に
ロ
ジ
ス
テ
ィ
ッ
ク
回
帰
に
よ
り
モ
デ
ル
を
構
築

複
数
の
有
意
な
変
数
（
偏
回
帰
係
数
）を
自
動
的
に
選
択
し
、

AI

2軍 １軍 レギュラー



Tsukuba Bank, Ltd.

全顧客

⑦申込となった人の属性・取引状況を基に、
採用する変数を再度選択、重みを見直し
新たにスコアリングモデルをＡＩにより自動生成。

20代 30代 40代 50代 60代

1点 2点 3点 3点 2点

男性 女性

2点 1点

5年以内 10年以内 20年以内 20年超

1点 1点 1点 1点

有 無

2点 0点

10千円 50千円 50千円以上

5点 3点 1点

1百万 5百万 5百万以上

2点 2点 2点

年齢

性別

取引
年数

給振

預金額

融資額

1百万 5百万 5百万以上

3点 2点 0点給振額

1百万 2百万 3百万以上

3点 2点 0点年金額

2点 0点自振
失敗

2点 0点BC
利用

有 無

有 無

早朝 午前 午後 夜間

3点 1点 1点 3点
ＡＴＭ
利用
時間帯

2点 0点曜日

祝祭日 平日

当初月 翌月
⑤チャンピオンモデルにより

EBMリスト先として抽出した
確率上位の先にDMを送付
する。

申込確率
2.5%

申込確率
２.2%

申込確率
1.8%

申込確率
0.9%

チャンピオンモデル

契約に至る顧客の
直近の新たな
傾向を把握

チャレンジャー
モデル

チャンピオン
モデル

当月チャンピオン
モデル

⑧過去データでモデルの性能を評価し、
高い方を採用新旧モデルを

ＡＲ値（改）により検証。勝ったほうが
新たな“チャンピオンモデル”となる。

⑨チャンピオンモデルに季節要因を持たせるため、
過去のチャンピオンモデルを一定程度取り込んだ
真のチャンピオンモデルを作成する。

当月チャン
ピオンモデル

過去チャン
ピオンモデル

真のチャンピオン
モデル

AI

人の仕事

⑥基準月翌月の契約に至る
顧客の属性・取引状況
等を新たに読み込み

…など現状●●変数
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９．ＴＡＩＴＡＮの仕組み（２）

新
た
に
ロ
ジ
ス
テ
ィ
ッ
ク
回
帰
に
よ
り
モ
デ
ル
を
構
築

AI

新
た
に
ロ
ジ
ス
テ
ィ
ッ
ク
回
帰
に
よ
り
モ
デ
ル
を
構
築

複
数
の
有
意
な
変
数
（
偏
回
帰
係
数
）を
自
動
的
に
選
択
し
、

１軍 レギュラー
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従来型イベントからの申込件数
●●●人

従来型イベントリスト数

●●●先÷ ＝
ヒット率（申込）

1.29％

ＡＩイベントからの申込件数
●●●人

ＡＩイベントリスト数

●●●人÷ ＝
ヒット率（申込）

4.88%

A :従来型イベントのＤＭ＋ＴＭのヒット率

B : ＡＩイベントのＤＭ＋ＴＭのヒット率
確率が
約3.8倍

34か月間
従来型イベントとＡＩイベントのヒット率の違い

17

5か月間

10．ＴＡＩＴＡＮの成果（１）

（１）主たる効果 ＝ 精度の向上
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（２）副次的効果 ＝ 拡張性

ｶｰﾄﾞﾛｰﾝ成約の教師データ

ﾏｲｶｰﾛｰﾝ成約の教師データ

教育ﾛｰﾝ成約の教師データ

見込先の結果データ

見込先の結果データ

見込先の結果データ

拡張性を持たせることで別のイベントに横展開が比較的容易

10．ＴＡＩＴＡＮの成果（２）
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10．ＴＡＩＴＡＮの成果（３）

「人間中心のＡＩ社会原則検討会議」の検討する人工知能の7つの基本原則案

人間中心の原則 教育・リテラシーの原則

プライバシー確保の原則 安全性確保の原則

公正競争確保の原則 公平性、説明責任、透明性の原則

イノベーションの原則

（３）副次的効果 ＝ 変数が明確となることによる“気づき”

ｶｰﾄﾞﾛｰﾝ成約の教師データ 見込先の結果データ

どの変数が説明力が
高いか明確に

顧客をより深く理解し、営業施策や個別マーケティングに活用できる

ＡＩを活用するうえで、顧客に対する説明責任を果たすことができる

19

顧客の意思決定を後押しするようなＡＩを活用した際は・・

（出典：日本経済新聞および毎日新聞報道）
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ＡＩ導入の
効果

精度向上に
大きく貢献

＋
顧客理解の深化・説明責任

11．まとめ

ＥＢＭの
効果

マーケティング
施策に弾み ＋

ＢＩツール活用による
各種分析

イベントの拡張性

ディープラーニングと比較すると精度が犠牲になってはいないか・・・

20

モデルの精度を担保する仕組み（変数自動
選択、チャンピオンとチャレンジャーの戦い、

季節性要因調整など）が線形回帰の弱点を補完

顧客理解の深化や説明責任を果たせる
ことは弱点を補って余りあるメリットとなっている

難解なＡＩは
導入しなかったが

難解なＡＩで
なかったゆえに
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本資料に含まれる情報の確実性あるいは完結性を表明するものではありません。

営業企画部

ご清聴いただきありがとうございました。
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内田 晃秀

info@tsukubabank.co.jp
uchida@finx.jp


