
「地方銀行を中心に、金融業界で

タブレットへの関心が非常に高まっ

ている」―。こう語るのは、NTT

ドコモ第一法人営業部第四営業担

当部長の上原宏氏だ。

法人営業部が取り扱っている案件

の中で、すでにタブレットの本格導

入を決めたり、トライアルを開始して

いる銀行は合わせて20行以上にな

る。「2012年度はかなり普及が進む

のではないか」（上原氏）と手応えを

感じている。

その一例として、北國銀行（石川

県金沢市）は今春、渉外担当者向け

に「Xi」対応Androidタブレットを

1000台規模で導入する。金融商品

の提案・販売に必要な説明事項や事

務フローをタブレットの画面に表示

することで、渉外活動を支援するの

が目的だ。

このように渉外担当者の提案ツー

ルを主な用途として、金融業界でタ

ブレットの大規模導入が相次いでい

るのは次のような背景からだ。

まず、金融商品の多様化である。

渉外担当者は顧客のニーズに合った

商品を選んで紹介するために、複数

の商品カタログを持ち歩かなければ

ならない。電子カタログならば、必要

な情報をダウンロードしてプレゼンテ

ーションすればよく、担当者の負担

軽減につながる。

また、投資信託や生命保険などの

預かり資産の提案では今後の運用

におけるリスクやリターン、ライフイベ

ントにかかる費用などのシミュレー

ションは条件を変えて複数のパター

ンを作成することが多い。紙による

提案ではそのたびにオフィスで資料

を作成し、顧客を訪問するので双方

にとって負担となるうえ、個人情報を

持ち歩くことも課題だった。その点、

タブレットなら顧客の前でシミュレー

ションを何度もやり直せ、最終的に

決定した条件のシミュレーションを印

刷するので、業務効率化やペーパー

レス、セキュリティの確保を実現する。

さらに見逃せないのが、「攻めのツ

ール」としての効果だ。タブレットを

使った提案は、斬新で顧客に与える

インパクトが大きい。画面を共有す

ることで、一方通行の提案から、顧

客も参加する双方向へと商談のスタ

イルそのものにも変化をもたらす。「タ

ブレット導入後に成約率が1.5倍にな

った銀行もあると聞いている」（上原

氏）という。

実は安全なAndroid

金融機関がタブレットを導入する

際、最も重視するのがセキュリティ

だ。金融商品の電子カタログとして

の用途であればそれほど問題にな

らないが、外出先で顧客情報のデ
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タブレットとXiで多様な業務ソリューション

金融業界では、顧客への提案ツールとしてタブレットを活用する動きが広が

っている。Android端末と「Xi」で金融業界のシェアを伸ばすNTTドコモ

の戦略を探った。
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金融機関におけるタブレット導入の主な効果

・パンフレットを持ち歩かないので、渉外担当者の負担が軽減する

・シミュレーションを変更するたびに顧客を訪問する必要がなく、業務効率化

・最終決定した条件のシミュレーションを印刷するので、ペーパーレス化を実現

・顧客情報をネットワーク側に預けることで、個人情報の保護になる

・PCを使うよりも斬新でインパクトある提案ができる


