
挑戦と戦略の経営論
これがバンダイナムコ流！
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石川祝男 さん代表取締役会長

一人でも多くのお客さまに
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地域を活性化する銀行active bank

お客さまとのコミュニケーションを大切にする銀行communication bank

時代のニーズを先取りし創造していく銀行trend bank
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企 業 理 念

　皆さまには、平素より西京銀行に格別のご愛顧を賜り厚
く御礼申し上げます。
　このたび、平成２９年３月期の業績やサービス情報など
をまとめましたミニディスクロージャー誌を作成いたしまし
た。ぜひご一読いただき、当行に対するご理解を深めて
いただくと共に様々なアドバイスをお寄せいただければ幸
いでございます。
　さて、わが国の経済は、株式・為替市場では、日米の
金融政策動向などを背景に不安定な動きがみられました
が、企業収益は底堅く推移し、雇用・所得環境の改善も
進んでおり、総じて緩やかな回復が続いております。
　こうした中、当行では、前中期経営計画の最大の業績
目標でありました貸出金残高１兆円を２年前倒して達成し、
この４月から新しい中期経営計画をスタートさせました。
　新中計では、地域シェアの拡大を加速させるため、事
業性評価の徹底による事業者さまとの取引拡大、取引深

耕に努めてまいります。特に、「高齢化先進県」の山口県
でニーズが高い医療介護関連ビジネスに積極的に参画す
るため、従来の医療チームを機能強化した「メディカルサ
ポート室」を新設いたしました。融資に留まらない開業サ
ポートやＭ＆Ａ、事業承継等幅広いコンサルティング・サー
ビスを積極的に展開してまいります。
　また、タブレット端末の導入や最新のＡＩ技術を活用した
文字認識技術を活用した完全ペーパレス化などの事務・
業務効率化を進め、新たに捻出できた時間でお客さまと
の会話時間を増やしてまいります。
　当行は、これからも「金融を通じて、地域の皆さまのお
役に立つ」というミッションを徹底し、一人でも多くのお
客さまにお取引いただける銀行を目指して、引き続き努力
してまいる所存でございます。
　今後とも、より一層のご支援、ご協力を賜りますようお
願い申し上げます。
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東京オリンピックに向けて
日本代表B代表メンバー選出!!

さい とう しおり

齋藤 栞（19）

プロフィール
（平成29年3月31日現在）

地元初開催で見事勝利!!
バドミントンクラブの学生との真剣ラリー対決も！

S/Jリーグ
山口大会
平成29年1月28日

観戦者
2000名超

本店所在地

創 業
資 本 金
従 業 員 数 776名

179億円4千万円
昭和5年

山口県周南市
平和通1丁目10番の2

たくさんのご声援
ありがとうございました！

11月4日（土） 開幕!!
S/Jリーグ2017

6位/8チーム
昨シーズンの戦績
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アイデア溢れる試みで大ヒットを連発し、

過去最高売上と過去最高収益を更新し続ける

現在、絶好調のバンダイナムコホールディングス。

経営統合直後の苦境から会社をV字回復へ導いた

石川会長をお招きし、その経営論を伺いました。

商品開発に活きた
最前線での経験

平岡　本日はよろしくお願いいたします。石川会長がナ

ムコに入社された時のお 話 から伺ってまいります。実

は、石川会長と私はちょうど同学年なのですが、当時は

就職難でしたね。なぜゲーム機メーカーに就職しようと

思われたのですか？

石川　就職情報誌を見ていたら「遊びをクリエイトする

ナムコ」という文字が、パッと目に入りましてね。ゲーム

機を作る会社は「面白そうだな」と思ったのがきっかけ

です。

　私は岩国市で生まれ育ったのですが、お隣がゲーム機

のメン テナンスの 仕事 をされていて、よくピ ン ボール

ゲームをやらせてもらっていました。幼い時ゲーム機で

遊んだ記憶が甦り、急に興味が湧いてきたのです。

平岡　幼い頃の原体験と「遊びをクリエイトする」が結

びついたのでしょうね。入社されてからは、まず営業を

されています。

石川　最初の約2年間は、アミューズメント施設を運営

している業者などにゲーム機を売り込む営業をしていま

した。最前線の現場を肌で感じた経験は、後に商品を開

発する上で大いに役立ちました。

　弊社グループには社員が入社したら、まずは短期間で

も営業や販売、工場などで勤務してもらい、生の現場を

経験してもらう会社が多くあります。

平岡　銀行員も外に出て、お客さまから鍛えていただく

面が少なくありません。社内で仕事をしているだけでは

分からない事がたくさんありますからね。若手の時に優

秀でも、お客さまや現場を知らないままだと、総じて良

い銀行員にはなれないことが多いですね。

平岡　その後、開発部門に移られ、ご自身で企画・開発さ

れた業務用のアクションゲーム機『ワニワニパニック』

（1989年発売）が大ヒットしました。現在でもアミューズ

メント施設に置かれている超ロングセラー商品ですね。

石川　私が所属していた業務用ゲーム機の開発部門は

日の目を見 ない部 署でした。ファミコンなどの家 庭 用

ゲーム機が全盛を迎えた頃で、旧態依然とした私たちの

部署は、起死回生を狙って必死だったのです。このヒッ

トは部署にとって大きな弾みになりましたし、周りから

の評価も変わっていきました。

平岡　開発マネージャーの立場になられてからも、『太

鼓 の 達 人 』（ 2 0 0 1年 発 売 ）、『アイドル マ ス ター 』

（2005年発売）など、多くのヒット商品を世に出され

ています。

　「開発」と「マネジメント」は異なる仕事だと思います

が、どのように社員をまとめ、ヒットを生み出していかれ

たのですか？

石川　私は社員がリスクを取ってチャレンジできる雰囲

気が大切だと考えています。そのためには、失敗を許す

事も必要になります。

平岡　2005年、ナムコとバンダイが経営統合してバン

ダイナムコホールディングスが設立されました。2009

年に社長へ就任されています。

石川　経営統合後、業績が急激に悪化した時期に就任

しまして、バンダイナムコグループとして非常に苦難の

　ナムコの創業者である中村雅哉がよく言っていた、私

の好きな言葉をご紹介します。

「売れないんじゃないかと判断した場合でも、どうして

もやりたいという熱意があればやらせてみる。その製品

が売れるか売れないかを論ずるよりも、失敗したら幾ら

の損害になるか、その損害が会社の存続に影響がないな

ら、やらせてみたっていいじゃないか」という言葉です。

　当の私も若い頃から、中村社長にチャレンジの場を何

度も与えてもらいました。この言葉は私のマネジメント

の原点になっています。

平岡　なるほど。右肩上がりの時代ならともかく、過去

と同じ商品を作っていれば良いという時代ではありませ

んからね。リスクを取って新しい事に挑戦する必要があ

ります。

石川　その通りです。特に私たちのようなエンターテイ

ンメント企業にはそのような風土とチャレンジが必要だ

と思っています。

時期でした。

　元々両社とも同じエンターテインメント企業ではあり

ますが、仕事の仕方は全く違いました。バンダイは商社

のようにスピード感のある狩猟系の玩具メーカー。ナム

コは良い物をじっくり育てる農耕系のゲーム会社です。

　グループという事で、当初は稟議の上げ方から企業文

化まで、全てを統一しようとしたのですが、それぞれの

会社の個性を消す事になってしまいました。結果として

全体の業績も落ち込んでいったのです。

平岡　しかし、そこから見事なV字回復を遂げられまし

業務用アクションゲーム機
『ワニワニパニック』
（1989年発売）
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たね。現在も増収増益を更新し続け、業 績は絶好調で

す。苦境の時 代をどう乗り越 え、発 展 へ 導かれたので

すか？

石川　考え方を一度リセットしてスタートし直す事にし

ました。まずバンダイナムコグループは「個性の集合体」

だと再認識し、各グループの現場に責任と権限を持たせ

ました。

　同時に、単に「自由にやりなさい」だけではバラバラ

になってしまうので、キャラクターなどのIP※を軸にした

組織に編成し直しました。そうする事で、お互いが変な

遠 慮をせ ずに会 社の 垣根を超 えてI Pに 特 化したプロ

ジェクトに取組み、個々の個性と強みが発揮できる環境

を整えたのです。

　「個の尊重」とこの「IP軸戦略」はバンダイナムコグ

ループの新たな基本戦略となり、会社全体が軌道に乗っ

ていきました。

談対

SPECIAL TALK

第10回

スペシャル
対談

西京銀行
取締役頭取 

平岡 英雄
Hideo Hiraoka

株式会社
バンダイナムコホールディングス
代表取締役会長

石川 祝男
Shukuo Ishikawa

これがバンダイナムコ流！

挑戦と戦略の
経営論

談対

SPECIAL TALK

商品開発に活きた
最前線での経験

強い熱意があれば
やらせてみる
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この対談は平成29年3月9日に行われたものです。
（場所：バンダイナムコ未来研究所）

平岡　本日はよろしくお願いいたします。石川会長がナ

ムコに入社された時のお 話 から伺ってまいります。実

は、石川会長と私はちょうど同学年なのですが、当時は

就職難でしたね。なぜゲーム機メーカーに就職しようと

思われたのですか？

石川　就職情報誌を見ていたら「遊びをクリエイトする

ナムコ」という文字が、パッと目に入りましてね。ゲーム

機を作る会社は「面白そうだな」と思ったのがきっかけ

です。

　私は岩国市で生まれ育ったのですが、お隣がゲーム機

のメン テナンスの 仕事 をされていて、よくピ ン ボール

ゲームをやらせてもらっていました。幼い時ゲーム機で

遊んだ記憶が甦り、急に興味が湧いてきたのです。

平岡　幼い頃の原体験と「遊びをクリエイトする」が結

びついたのでしょうね。入社されてからは、まず営業を

されています。

石川　最初の約2年間は、アミューズメント施設を運営

している業者などにゲーム機を売り込む営業をしていま

した。最前線の現場を肌で感じた経験は、後に商品を開

発する上で大いに役立ちました。

　弊社グループには社員が入社したら、まずは短期間で

も営業や販売、工場などで勤務してもらい、生の現場を

経験してもらう会社が多くあります。

平岡　銀行員も外に出て、お客さまから鍛えていただく

面が少なくありません。社内で仕事をしているだけでは

分からない事がたくさんありますからね。若手の時に優

秀でも、お客さまや現場を知らないままだと、総じて良

い銀行員にはなれないことが多いですね。

平岡　その後、開発部門に移られ、ご自身で企画・開発さ

れた業務用のアクションゲーム機『ワニワニパニック』

（1989年発売）が大ヒットしました。現在でもアミューズ

メント施設に置かれている超ロングセラー商品ですね。

石川　私が所属していた業務用ゲーム機の開発部門は

日の目を見 ない部 署でした。ファミコンなどの家 庭 用

ゲーム機が全盛を迎えた頃で、旧態依然とした私たちの

部署は、起死回生を狙って必死だったのです。このヒッ

トは部署にとって大きな弾みになりましたし、周りから

の評価も変わっていきました。

平岡　開発マネージャーの立場になられてからも、『太

鼓 の 達 人 』（ 2 0 0 1年 発 売 ）、『アイドル マ ス ター 』

（2005年発売）など、多くのヒット商品を世に出され

ています。

　「開発」と「マネジメント」は異なる仕事だと思います

が、どのように社員をまとめ、ヒットを生み出していかれ

たのですか？

石川　私は社員がリスクを取ってチャレンジできる雰囲

気が大切だと考えています。そのためには、失敗を許す

事も必要になります。

平岡　2005年、ナムコとバンダイが経営統合してバン

ダイナムコホールディングスが設立されました。2009

年に社長へ就任されています。

石川　経営統合後、業績が急激に悪化した時期に就任

しまして、バンダイナムコグループとして非常に苦難の

　ナムコの創業者である中村雅哉がよく言っていた、私

の好きな言葉をご紹介します。

「売れないんじゃないかと判断した場合でも、どうして

もやりたいという熱意があればやらせてみる。その製品

が売れるか売れないかを論ずるよりも、失敗したら幾ら

の損害になるか、その損害が会社の存続に影響がないな

ら、やらせてみたっていいじゃないか」という言葉です。

　当の私も若い頃から、中村社長にチャレンジの場を何

度も与えてもらいました。この言葉は私のマネジメント

の原点になっています。

平岡　なるほど。右肩上がりの時代ならともかく、過去

と同じ商品を作っていれば良いという時代ではありませ

んからね。リスクを取って新しい事に挑戦する必要があ

ります。

石川　その通りです。特に私たちのようなエンターテイ

ンメント企業にはそのような風土とチャレンジが必要だ

と思っています。

時期でした。

　元々両社とも同じエンターテインメント企業ではあり

ますが、仕事の仕方は全く違いました。バンダイは商社

のようにスピード感のある狩猟系の玩具メーカー。ナム

コは良い物をじっくり育てる農耕系のゲーム会社です。

　グループという事で、当初は稟議の上げ方から企業文

化まで、全てを統一しようとしたのですが、それぞれの

会社の個性を消す事になってしまいました。結果として

全体の業績も落ち込んでいったのです。

平岡　しかし、そこから見事なV字回復を遂げられまし

平岡　最後になりますが、この地方創生の時代、山口県

と当行に向けて「今後こうしたら良いのでは？」というア

ドバイスやご提言をいただけますか。

石川　山口県には魅力的な素材がたくさんありますか

ら、外に向けてもっとアピールして欲しいですね。他県

の人が行ってみたいと思う様に、ポジティブなイメージ

をキャッチーな一言でまとめられると良いでしょうね。

　また御行は地域に根ざして熱心に活動されています。

良い意味で銀行然としておらずフレンドリーな印象を受

けていますよ。

　例えば今後「子どもにとっての銀行」という視点で何

か仕掛けてみてはいかがですか？私は経済同友会の関

係で、子ども向けの出張授業もしているのですが、玩具

などの開発に関わるお金の話をすると、みんな前のめり

になって聴いてくれるんです。子どもたちは、自分に身近

な商品とお金がどう関わっているのかについて、強い関

心を持っています。

平岡　それは貴重なアイデアです。本日は有意義なお話

をありがとうございました。

※IP：Intellectual Propertyの略で、キャラクターなどの知的財産。
　例えばガンダムやたまごっちなど

©BANDAI NAMCO Entertainment Inc.

1955年4月生まれ。岩国市出身。1978年、関西大学文学部卒業後、株式
会社ナムコ（現バンダイナムコエンターテインメント）入社。『ワニワニパ
ニック』『太鼓の達人』など数多くの大ヒット商品を手掛けるヒットメーカー
として活躍。2009年、株式会社バンダイナムコホールディングス代表取締
役社長に就任。2015年6月より同社代表取締役会長（現職）。

P R O F I L E

株式会社バンダイナムコホールディングス
代表取締役会長

石川 祝男 Shukuo Ishikawa

ネットワークコンテンツ
『アイドルマスター シンデレラガールズ スターライトステージ』

業務用ゲーム機
『太鼓の達人』

たね。現在も増収増益を更新し続け、業 績は絶好調で

す。苦境の時 代をどう乗り越 え、発 展 へ 導かれたので

すか？

石川　考え方を一度リセットしてスタートし直す事にし

ました。まずバンダイナムコグループは「個性の集合体」

だと再認識し、各グループの現場に責任と権限を持たせ

ました。

　同時に、単に「自由にやりなさい」だけではバラバラ

になってしまうので、キャラクターなどのIP※を軸にした

組織に編成し直しました。そうする事で、お互いが変な

遠 慮をせ ずに会 社の 垣根を超 えてI Pに 特 化したプロ

ジェクトに取組み、個々の個性と強みが発揮できる環境

を整えたのです。

　「個の尊重」とこの「IP軸戦略」はバンダイナムコグ

ループの新たな基本戦略となり、会社全体が軌道に乗っ

ていきました。

談対

SPECIAL TALK

IPを軸に
個性を発揮する

山口県の魅力を
よりキャッチーに
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0.5%※

運用に金投資も
世界共通価値

インフレに強い

ATM手数料が0円

スマホで外貨預金

＋
インターネット
バンキングなら

上記
金利

その3

その2

その1
サービス

西京銀行の
知ってほしい

6月16日から、西京銀行のATM利用手数料が変わります！
主要なお取引が１つあると、いつでも、何度でも、コンビニでも0円!!

※キャンペーン中のみ（H29.5.15～H29.9.27）

さらに

7 西京銀行の知ってほしいサービス 8西京銀行の知ってほしいサービス



30億円

1兆2,976億円

1兆406億円

55億円

『一人でも多くのお客さまに「さすが西京」のサービスを』をスローガンに掲げ、

長期ビジョンの実現に向けた取組みを加速します。

①当期純利益

②預金残高

③貸出金残高

④外貨預金残高

⑤山口県内事業所融資先数

⑥医療機関取引先数

⑦年金振込指定件数

35億円以上

1兆4,000億円以上

1兆2,100億円以上

250億円以上

10,788先

321先

56,347先

15,000先以上

600先以上

90,000先以上

中期経営計画のコンセプト（平成29年4月～平成32年3月） 平成29年3月期　決算ハイライト（単体）

業 績目標

一人でも多くのお客さまに「さすが西京」のサービスをスローガン

地域に根差した中小零細事業者さまと
 個人のお客さまのための銀行

長期ビジョン

１．お客さまの数の拡大戦略
特に、山口県事業者、医療介護施設、シルバー層のお客さまに注力

２．お客さまとの取引深耕戦略
事業性評価に基づく事業所、医療介護施設との取引深耕

３．お客さまとの接点拡大戦略
徹底した業務効率化と営業店事務の撤廃

４．収益力強化に向けた有価証券戦略、ＩＴ戦略

４つの基本戦略

経営目標

平成28年12月末 実績項　目 平成31年度 目標

シェアの
拡大目標

（単位：百万円）

H28/3 H29/3H27/3

28,255
24,43625,262

経常収益

6,559
5,723

（単位：百万円）

H28/3 H29/3H27/3

■経常利益  ■当期純利益

6,351

4,018
3,955

3,312

経常利益・当期純利益

（地元：山口県・広島県・福岡県）

13,219

11,433

（単位：億円）

H28/3 H29/3H27/3

■銀行全体預金  ■地元預金

10,485

13,050
11,373

10,356

預金残高預 金

98.7%

10,7399,171

（単位：億円）

H28/3 H29/3H27/3

■銀行全体貸出金  ■地元貸出金

8,297

8,0477,320
6,676

貸出金残高貸 出 金

74.9%

地元から地元へ  資金の地域内循環

98.7%
1兆3,219億円

前期比＋1,786億円（増加率15.6%）

うち地元割合

74.9%
1兆739億円
前期比＋1,568億円（増加率17.1%）

うち地元割合

経 常 収 益

282億55百万円
前期比＋38億18百万円

経 常 利 益

65億59百万円
前期比＋8億35百万円

当 期 純 利 益

40億18百万円
前期比＋62百万円

10決算ハイライト新中期経営計画9




