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中小企業金融におけるリレーションシップ

バンキングの役割

ショウ　　　　バイ

暁　.[蝣・:

はじめに

消費者金融を含め,対中小企業金融には,二つの融資形態(融資方法)が存在

する.それは,大手銀行が採用するクレジット・スコアリング方式と中小金融機

関が特意としてきたリレーションシップバンキングである.

これに対し,従来からオーバーバンキング論の立場から金融のシングル・スタ

ンダードの主張がなされてきた.しかし, 2003年3月28日に金融庁より「リレー

ションシップバンキングの機能強化に関するアクションプログラム」が発表され

m

同プログラムは,金融再生アクションプログラムの対象とされる主要行とは異

なる特性を持っ地域金融機関に対して, 「リレーションシップ」を切口に収益力

強化と地域経済振興,中小企業再生への貢献を求める内容となっている1). 「リ

レーションシップバンキング」については,必ずしも統一的な定義は存在しない

が,金融機関が顧客との間で親密な関係を長く維持することにより顧客に関する

情報を蓄積し,この情報をもとに貸出等の金融サービスの提供を行うことで展開

するビジネスモデルを指すのが一般的である2).

本稿においては,まず,クレジット・スコアリング方式の特徴とその限界を示

す.その上で,バーガーの論説に依拠しつつ,中小企業金融分野,とりわけ中小

零細企業におけるリレーションシップ貸出の意義,メリット及びその必要性を明

らかにする.
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第一節　クレジット・スコアリング貸出の特徴とその限界

リレーションシップ貸出の対極にあるのが取引準拠貸出(個々の取引ごとの判

断)である3).この取引準拠貸出の三つの手法(①財務諸表貸出, ②資産準拠貸

也, ③「小企業向け」クレジット・スコアリング)のなかで, 1990年代後半に急

速に普及したのが,クレジット・スコアリングの手法である.

まず,このクレジット・スコアリングの手法を簡単に見ておこう(日向野

〔2001〕)4).クレジット・スコアリングはもともと,クレジット・カード業界を

はじめとする個人向け小口与信の審査のために開発された統計的モデルであっ

た5).申込人の所得や個人・家族属性,持ち家の有無や既往借入額などさまざま

な属性が,返済・焦げ付き(デフォルト)実績とどう関連しているか「クレジッ

ト・スコア算出モデル」を統計学的に開発し,そのモデルがはじき出したスコア

により,デフォルト・リスクの多寡を判断するのである.

米国の個人向け信用審査の業務では,このクレジット・スコアリングの手法は

早くも1960年代には実用化されたが,中小企業向けの小口与信-の応用は進まな

かった.中小企業の業況や資金繰りの特性は個人とは比較にならないほど多種多

様であり,財務諸表や資金繰表などの財務データからはデフォルト・リスクの多

寡をなかなか判断できない(そもそもそのような財務データそのものが整備され

ていない企業や,データがあっても税務対策上粉飾されている企業も多い).結

局,追加的な情報収集やクレジット・スコアをあらためて「読解」する作業が必

要になり,コミュニティ銀行のリレーションシップ貸出と十分競合できるだけの

効率的貸出を行うことがなかなかできなかったのである.

しかしながら, 1990年代になって,個人向けクレジット・スコアリングの手法

が中小企業向け審査にも有用であると,あらためて考えられるようになった6).

というのも,そもそも中小企業の運転資金の多くは経営者個人の個人金融資産や

クレジット・カードによって調達されており,経営者個人のデフォルト・リスク

を測定できれば,当該企業のデフォルト・リスクも概ね判断できるという点に着

目し,大手銀行・ノンバンク・信用リスク管理コンサルティング会社などが,経
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図1　三井住友銀行の中小企業貸出-の末取引状況

年商・地域別
資料: http://www.smfg.co.jp/library/explanation/pdf/20040421_pre.pdf　9頁により作成.

営者個人のデフォルト・リスクを測定するモデルを開発・実用化したからである.

最近の中小企業向けクレジット・スコアリング・モデルの一つは10-20数個の

データを用い, 0から1,000までのクレジット・スコアを出力する.多くの企業

のスコアは300から900の範囲内に集まるが, 「マジック・ナンバー」と称される

「620」を超えれば貸出が十分可能であり,逆に「カットオフ(切捨て)点」と称

される数値(これは同モデルを運用する銀行によって異なる)を下回れば,デ

フォルト・リスクが高すぎて貸せない,とモデルが自動的に判断する. 「マジッ

ク・ナンバー」と「カットオフ点」との問は「グレ-・エリア」と呼ばれ,審査

担当者の裁量によることになる.

大手銀行が中小企業向けに小口融資(おおむね25万ドル未満)を行う場合,大

半の場合このようなクレジット・スコアリングを用いており,実際にクレジッ

ト・スコアリングの利用は中小企業への与信額を増やすのに寄与していると言わ

れている.しかし,クレジット・スコアリング方式では,地域経済に必要な資金

が十分には供給されない.

三井住友銀行が2004年4月,公表した法人業務戦略の資料(図1,表1)によ

ると,以下のようなことが分かるー
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表1　三井住友銀行の中小企業貸出への未取引状況

(一定基準を満たす企業を抽出)

推定 マ】ケ ツ 卜 未取引 マーケ ッ ト

有利子負 債 有利子負債 同行与

信未取

引先比

率

(除 く社債 ) (除 く社債)

年商 .地域削 千社 兆 円 千社 兆 円

コ ア (年商100億 円以上 または上

堤) 14 167 9 90 64 %

首那 圏 . 中部Bg . 近畿圏 . 10 139 6 72 58%

地方 圏 4 28 3 19 76%

ミ ドル I (年 商30 億 円以上 100

億円未 満) 28 8 1 21 53 75%

首那圏 . 中部圏 .近畿圏 16 30 10 IS 64 %

地方圏 12 5 1 10 34 89 %

ミ ドル Ⅱ (年商10億 円以上30億

円未満) 68 45 55 35 8 1%

首那 圏 . 中部圏 .近畿圏 38 26 26 17 70%

地方圏 30 19 29 17 9 5%

ス モ I ル (年商10億円未満) 683 89 64 1 80 94 %

首那圏 . 中部圏 .近畿圏 281 45 2 13 37 86 ーo

地方圏 402 44 398 43 99 ーo

全国 792 382 725 257 91%

資料: http://www.smfj.co.jp/library/explanation/pdf/20040421_pre.pdf　9昆

大手都市銀行はコアとミドルI市場,すなわち大手企業と中堅企業-進出して

いるが,ミドルⅡとスモール市場,つまり中小企業と取引していないことが明ら

かになった.従って,大手都市銀行の中小企業向け貸出には限界があり,かなり

不十分であるのだ.

また,図2に示されたように,この十年間,中小企業向け貸出残高は大手銀行

を中心に減少傾向が見られ,民間中小企業専門金融機関と政府系中小企業専門金

融機関の貸出残高はほぼ横ばいの状態が続いている.

リレーションシップバンキングは小口融資のゆえにコストが高い.それに対し,
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図2　金融機関別中小企業向け貸出残高(単位: 10億円)
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+国内銀行瀞民間中小企業専門金融機関-J政府系中小企業専門金融機関-舛-、合計

資料二日本銀行「金融経済統計月報」,国民生活金融公庫総合研究所「調査季報」により作成.

(注)1.当座貸越を含む.

2.国内銀行の貸出残高は個人向け及び地方公共団体向けを含まない.

3.1999年3月までは外銀信託を除くベース.

4.企業規模区別については,2000年6月より定義を以下のように変更(く)内

は旧基準).

中小企業--・資本金3億(1億)円(卸売業は1億(3000万)円,小売業,

飲食店,サービス業は5000万(1000万)円)以下,または常用従業員300人

(卸売業,サービス業は100人(サービス業は50人),小売業,飲食店50人)

以下.

5.内銀行とは,都市銀行,地方銀行,第二地銀,国内銀行信託勘定の合計;

民間中小企業専門金融機関とは,信用金庫,信用組合を指す;政府関係中小

企業専門金融機関とは,商工中金,中小公庫,国民生活公庫を指す.
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クレジット・スコアリング方式は,機械化・自動化することで審査コストの削減

に重点を置くー　しかし,クレジット・スコアリング方式が入手できる情報には限

界があり,また,この方式では,融資対象が狭められる.

東京都民銀行のケースは以上の事実を示している.中小企業向け賃出面では,

東京都民銀行のスモールビジネスローンにおいて,人的審査の重要性が高いこと

も注目点の一つだ.一般に,クレジット・スコアリングの活用は,審査精度・能

力の向上もさることながら,コストと時間の節約に力点がおかれる傾向が極めて

強い.つまりデフォルトが生じても,比較的高めの金利設定,コスト削減効果や

事務手数料の徴収などを通じてリスクはカバ-できるという発想だ.この趣旨に

即して考えれば,コストと時間のロスに繋がる人的審査を極力省略したい,とい

うのが自然の流れといえよう.

だが,東京都民銀行のスタンスはそれとは異なっている.審査役による面談で

は,経営者の資質・力量,会社の経営基盤や戦略の方向性といった「決算書には

表れない定性的要素も審査対象に加味される」 (SB事業部の加藤秀夫部長)の

はいうまでもない.同ローンには新規先からの申し込みが多く,かつ決算書が信

頼に足りるものとは限らないケースも少なくないだけに, 「人的審査の重要性は

非常に高い」 (同).いわば,人的審査による"ネガティブ・チェック"が,ス

モールビジネスローンの生命線になっているわけだ.

また,資金供給サイド,つまり金融機関サイドから見た場合,クレジット・ス

コアリングは,審査を機械化・自動化することで審査コストの削減,融資実行の

迅速化と同時に,理想的に分散化された融資ポートフォリオ構築が可能となる効

果を有している.しかしながら,データベ-スや情報管理にシステム投資が必要

となること,十分な分散化を図るだけの規模の取引を有していることなどその効

果を享受するための-ードルは高い.そのため結果的に大規模行のみが中小企業

向融資の小口化に注力するようになったのである.

一方,コミュニティバンクと言われる小規模な銀行や貯蓄金融機関では大きく

様相が異なる.クレジット・スコアリングシステム導入は規模的にも困難であり,

中小企業向融資に関しては現在でも多くの小規模銀行が伝統的なリレーション
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シップ貸出を採用している銀行が多いと言われている8).

第二節　リレ-ションシップ貸出の特質とその有効性

これまで,中小企業貸出とリレーションシップ貸出が混同されてきて,両者は

必ずしも明確に区別されてこなかった.これに対し,米国の連邦準備制度理事会

の上席エコノミストであるアレン・バーガーは,インディアナ大学ビジネスス

ク-ルのグレゴリ-・ユーデル教授との共同論文9)において,中小企業向け貸出

杏,まず「リレーションシップ貸出(relationship lending)」と「取引準拠の

謡技法(transactions-based technologies)」 (本論文では「取引準拠貸出」と

呼ぶ)とに大別し,さらに後者を「財務諸表貸出」, 「資産準拠貸出」,および

「小企業クレジット・スコアリング」に3分類して,各々の特色を述べている

(表10)参照).

取引準拠貸出の一つである財務諸表貸出はローン引受の財務諸表比率を強調し

ており,基本的には適正な監査等によりその財務諸表の真正性が担保される企莱

にのみ適用されるので,事実上,相対的に規模が大きく,業歴が長く,高収益で

透明度の高い企業に限定される.次に,資産準拠貸出は,売掛勘定,在庫,固定

資産などの担保価値を主に重視している.企業の特性は融資決定の可否・条件に

影響はなく,保有資産の担保価値が重要となり,担保価値のモニタリングが必要

で,高コストになる.この二つに対して,小企業クレジット・スコアリングは,

前述のように,消費者と商業信用機関から収集したデータを処理する統計手法を

利用している.以上の三つの貸出手法は-ード的,量的な情幸酎こ焦点を置いてお

り,且つ取引準拠の手法(例えば,それぞれのロ-ンを独立の取引として,他に

何ら関連性を有しない)である.

これらの貸出手法に対して,リレーションシップ貸出は,時間をかけて,持続

的付合いを通じて増えてきたソフト的,質的な情報,関係者しか持てないような

私的な情報に焦点を置く11)そして,取引準拠貸出の三っの手法では入手できな

い情報が入手可能となる.

取引準拠貸出は,信用の意思決定,貸出条件において,主に-ード的・量的情
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報に依存する.このような--ド的・量的な情報の収集は信用供与を行おうとす

る際に始まる.それぞれの(毎回の)取引は孤立的であり,貸し手と借り手が過

去の取引契約から収集した私的情報は基本的に現在と無関係である.他の貸し手

は,過去に当該企業との契約がなくても,情報上何の不利もなく,同じ条件で信

用を供与することができる.一方,リレーションシップ信用は,信用の意思決定,

貸出条件が極めてソフト的・質的な情幸酎こ依存する.このようなソフト的・質的

情報は,企業との継続的契約を通じて収集されるのである.

リレーションシップ貸出の手法では,貸し手は企業および業種に関する私的な

情報を収集する.このような情報は,今までの大量の契約から獲得される.具体

的には,一部の情報はローンの提供(BergerandUdell,1995;Petersenand

13kRajan,1994),預金および他の金融商品(Cole1998;DegryseandvanCay-

seele,200015))から獲得される.補助的な情報は,地元コミュニティーの他のメ

ンバーから収集される.ここでいうメンバーには,借り手に対するサプライヤー

と顧客が含まれる.これらサプライヤー,顧客は,企業および業種に関する特別

な情報や企業環境に関する一般的な情報を提供する.これらの情報は,小事業主

による口頭契約の履行状況に対しての評判が含まれる.ただし,このような情報

は量化され,ファイル化されるのは困難である.そのような口頭契約の履行状況

から,企業あるいは小事業主がどのような戦略・行動をとるかある程度予測可能

である.簡単に言えば,リレーションシップ貸出は,基本的にソフト的・質的な

情報に依存する.このようなソフト的・質的な情報は,時間を通じて,企業,事

業主,および地元コミュニティーの他のメンバーとの多元的な取引から獲得され

る.しかも,このような情報は他の潜在的な貸し手と共有できない(あるいは共

有が困難である).

実証研究は,銀行業務のリレーションシップが信用プライシング,アベイラビ

リティに影響を与えること,つまり中小企業はリレーションシップから利益を受

けることを示している16)具体的には,このような長期リレーションシップを通

じて得られた情報に基づく貸出により,以下のようなメリットがある.第一に,

中小企業にとっての信用アベイラビリティが向上する17)第二に,リレーション
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シップが強ければ,ローン金利が低くなる18)第三に,担保の必要が減少する19)

第四に,取引負債の依頼度が低下する.第五に,金利変動による危険が軽減され

る20)

バーガー・ユーデル論文では,表2に示された中小企業貸出の諸方式のうち,

リレーションシップ貸出が金利および与信実行可能性の両面で,中小企業にとっ

て好ましい方式であると述べている.他方,リレーションシップ貸出の負の効果

として, ①長年のリレーションシップに基づく情報が金融機関間で容易に移転で

きないことから,金利などに不満があっても中小企業側からは取引銀行を変更す

ることが困難となる(「ホールド・アップ〔強奪〕問題21)」),あるいは, ②リ

レーションシップ貸出が内包する「与信保険的」機能により,将来性の少ない企

業にも貸出が継続される,といった問題が指摘されることもある.しかしながら,

それらの論考も,定型的・定量的審査デ-夕が揃いにくく「情報の非対称性」の

問題が大きい中小企業向け貸出においては,リレーションシップ貸出が有する意

義は否定できないとしている.

なお, 「リレーションシップ貸出」は「継続的契約関係」に分類されるが,こ

のことは,銀行と中小企業との問に「継続的与信関係の維持」に関する明文化さ

れた契約が存在することを意味しない(金融機関の方ならそのような契約を結ぶ

ことが困難なことはお分かりになるだろう).それは一種の「暗黙の契約」 (ミル

グロム,ロバーツ〔1997〕,22)なのであり, (突然の融資打切りや金利引上げ要求

など)悪いほうに考えれば中小企業の側としては不安このうえない関係である.

このような関係でも実際は問題が生じないことの理由として,経済学でよく指

摘されるのが「評判(reputation)」の働きである23) 「自身に対する評判への配

慮が,事後的な機会主義を防止する有効な手段となって,約束違反や再契約への

誘因が克服できる場合がある.実際にコミットする場合と同じ結果が実現できる

こともある」24)また, 「契約に費用がかかり不完備でしかありえない社会では,

信頼は大多数の経済取引を実現するうえで欠かせない.したがって,悪評のため

に将来の有益な取引可能性が減少する恐れによって,約束違反を食い止められる.

その結果,機会主義的な行動による短期的利得を相殺するようなコストが評判か

1017



(186)　　　　一橋論叢　第132巻　第6号　平成16年(2004年) 12月号

表2　小企業向け貸出の類型化

区分
リレーシ ョンシップ貸 出

取 引準拠貸出

(個 々の取 引 ごとに判断)

(継続的関係) (丑財務諸表貸 出(⑦資産準拠貸出

③ 小企業 ク レジッ ト. スコア リング

貸 出審 査 に際 〇時間をかけて蓄積された, ○暖昧 さを排除 した定型的 .定量的情

し依 拠 す る情 暖味 さ . 主観性 も含む非定型 報 が重要

報の特徴 的 . 定性的情報 が重要 ① 実績 .予想財務諸 表 に基 づ く財務分
○情報は, 当言亥貸出先 との預 折 によ り, 当該 資金 を投下 した後の財
金 . 貸出取引によ って集 め ら 務 状況の変化 と返済可 能性 を予測
れ る以外 に, その事業主, 仕 →長 く安定 した業歴 があ る企業が審査
入 . 販売 先,.所在 するコ ミユ 上有 利 になる傾 向
二 ティか らも収集 され る

○事 業主 の約束履行実績 も重

要 な審査材料

②企 業の財務内容 よ りも売掛 金や在庫

のキ ャッシュフ ロー化 の可能 性 (これ

によ り 「基本借入額J を算 出) が最重

視 され る

→業 況悪化企業 に も信用供与可能

③信 用情 報機関か ら入手 した事業 主の

個人信用 情報お よび企業 の企業信 用情

戟, および企業 の財務諸表 か ら, 統計

的計算 によ り, 返済可能性 を示 す クレ

ジッ ト. ス コアを算 出

与 信 先 に対 す ○ 継 続 的与 信取 引 を通 じ収 ○各審査判 断 は, 先立 つ審査判断 とは

る審 査 判 断 の 集 .蓄積 された情報 は, 貸 し 独立 に行 われ る

時 間的継続性 手側 の重要 な資産 →新規取 引先 で も審査上不利 にな らな

→長 い取引歴を有す る企業 は い一方, 長 い取 引歴 の企業 で も状況 変

継続的 な与信供給が受 けやす 化 によ り与信 が受 け られな くなる

くなる (保険機能を内包 ) 反 ②貸 し手 は 「基 本借入額」 を 日次 で算
面, 新規 の取引先 は審査 上不 出 し, その増減 に応 じ貸 出額 も増減 す
利 になる る

審 査 情 報 の,

他 の金 融 機 関

と の共 有 . 移

転 の可能性

困難 容易

銀 行 の規 模 に ○小銀行の対小企業貸 出では ○大手銀行 の対 小企業貸出 は③ に傾斜

よ る貸 出 方 式 依然 と して主流 す る傾向 にあ り, 特 に25万 ドル未満 の

選択上 の傾向 貸出 の大半 は③ の方式

資料: BergerandUdell 〔2003〕に基づく

ら発生するために,機会主義的な行動へのインセンティブが取り除かれることに

なる」25)すなわち,コiユニティ銀行が地域のある企業に(他の企業からみて)

「無理」な要求をすれば,それはたちまち地域全体に悪評として伝わり,そのコ
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ミュニティ銀行は純預金先個人との預金取引においてすら「この銀行は『地域の

一員』としては信頼できない」と判断され,今後の取引関係に悪影響が及ぶこと

にもなりかねない-だからコミュニティ銀行はそのような行動に出るはずがな

いという理由づけである.

例えば, 「私たちは地元に住んでいて,日曜E]スーパーに買い物に行って,社

長さんに会う時「ずるいやつだなあ」と思われると非常にまずいです」 26)

すなわち, 「逃げも隠れもできない」ので,地域の金融機関の人々は地元の中

小企業に真撃に対応しなければならない.その理由はまさに上述の素朴な言葉に

含まれているのではなかろうか.これは「評判」の働きである.

もっとも,貸出先の中小企業からそのような疑念を抱かれること自体,コミュ

ニティ銀行としては不幸な事態であり,だからこそコ.ミュニティ銀行はリレー

ションシップ貸出という暗黙の継続的契約関係を数多くの地元企業との間に結び,

地域住民・企業から「曇りなき信頼」を得るよう努めるのである.このような努

力が実を結ぶためには,リレーションシップが本質的に双務的なもの(たとえば

融資実行に際しては企業の側も誠実にデータを開示する必要がある)である限り,

地域住民・企業の側も地域における自らの信頼を定めないよう行動するという条

件が必要である.

第三節　大手銀行によるリレーションシップバンキング形成の困難性

先のバーガー・ユーデル論文に戻る.同論文で特筆しておくべき点は,大手銀

行は中小企業向けリレーションシップ貸出に適さないのでないか,という指摘で

ある.同論文によれば,取引準拠貸出方式の中小企業融資を多く取り扱うように

なった大手銀行が,リレ-ションシップ貸出方式の中小企業融資を併存させる場

合,審査方式相互間の相違から銀行組織内部で髄酷が生じやすく(「範囲の不経

済」),また,取引準拠貸出方式に比してリレーションシップ貸出が大手銀行の組

織的体質にそぐわないことから,結局後者が排されてしまうことになる.

大手銀行は中小企業向けリレーションシップ貸出に適さないとの見解をバー

ガーの議論に基づいて, E]本の実状に即して筆者なりに整理してみれば,以下の
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ようになるだろう.

第一に,そもそも大手銀行と中小金融機関では,中小企業融資の目的に違いが

ある.大手銀行は単純に利益をあげることを目的としているが,これに対し,中

小金融機関は,単なる収益源ではなく,地域に根付く金融機関として,収益源の

確保,再生をも課題としている.

たとえば,東京都の一信金に対して以前行なったインタビューでは,このよう

に述べていた. 「私たちの仕事は融資する時,いい中小企業と悪い中小企業を選

別することではなくて,悪い中小企業を少しでもいいようにしてあげることです.

ちょっと悪い中小企業をいかにして,いい中小企業にしてあげられるかどうかと

いうことは実際には大変な作業です.例えば,売上があがるようにどうにかして

調整しようとか,効率化するために新しい機械を導入し,生産設備をよくしてあ

げるとか,コストの削減ができるようにしてあげようとか,いろいろと工夫して

います」 27)

一方,賃金水準が高い大手銀行では,貸出ロットの小さい中小企業への貸出の

ために多額の人件費をつぎ込むことは採算に合わない.それで,中小企業をよく

するために細かいことを行なうというサービスが提供できないのである.

第二に,リレ-ションシップ貸出が効果的に機能する(顧客満足度も含め)た

めには,渉外・審査・融資決裁権限者の間の組織的ラインが短いことが望ましい

が,大きなヒエラルキ-組織である大手銀行ではそれは難しい(巨大組織ゆえの

「組織上の規模の不経済」の存在).

第三に,リレーションシップ作りには渉外・審査役職員の転勤インターバルが

ある程度長いことが望ましいが,広域多店舗展開を行なっている大手銀行は概し

て転勤インターバルが短い.また遠隔地間の転勤が多いため,リレーションシッ

プ貸出において重要な「土地勘」も身につきにくい.

「私たちの転勤は地域に限られて,小平,立川とか, 30分ぐらいで行ける所ま

でですから,社宅が要りません.みんな自宅に住んでいます」 28)

また, 「リレーションシップバンキングは私たち地域の金融機関にしかできな

いと思います.なぜかというと,大手都市銀行の人はこの辺の人のことを知らな
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いからです」29)とも述べている.

現に,日本の大手銀行は中小企業向けのリレーションシップ貸出を減らし,財

務データベースやスコアリング・システムなどを用いた「規模のメリット」を生

かせる取引準処貸出に重点を移しつつあるようである.それでもトータルとして

の中小企業向けの貸出頻(2002年9月半期実績)はすべての大手銀行で減少して

おり(金融庁発表資料〔日本経済新聞2002年12月26日〕),取引準処貸出が量的に

リレーションシップ貸出を代替しえないことを示唆している.なお,同様の現象

は米国の大手銀行でも見られる30)

結び

バーガー博士の別の研究(Berger et al r2002」,31)では,中小企業に対して

融資を行うコミュニティバンクの組織は,小さくかつ階層がフラットな組織が望

ましいという報告がある.中小企業は財務諸表等が必ずしも十分に整備されてい

るわけではなく,合理的にキャッシュフローを見積もることも容易ではない.こ

のため,定量化できない「ソフト」情報に基づき融資渉外担当者は感覚的に判断

せざるをえない.

こうしたソフト情報は顧客とのリレーションシップを通して得られるものであ

り,テクノロジーによってではない.米国では,顧客とのフェイス・トゥ・フェ

イスの密接な関係を通して,こうした「ソフト」情報をうまく貸出業務等に反映

させることが「リレーションシップバンキング」と考えられており,これは財務

データやクレジット・スコアリングを用いて機械的・効率的に処理する大銀行型

とは対極にあるものと考えられている.

一般に,コミュニティバンクは顧客との関係が深く,長く,顧客のソフト情報

を持っており,そうした情報に基づき融資の判断を行う.こうしたソフト情報は.

財務データのような「-ード」な情報に基づき与信判断を行う大銀行の組織で合

理的に判断することは難しく,クレジット・スコアリングの対象にも馴染まない,

そうしたソフト情幸酎ま財務諸表のような計量化可能な情報とは異なるため,大き

な組織の中では伝わりにくく,金融機関の組織に階層がいくつもあると,うまく
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機能しないとバーガー博士は指摘している.

以上の考察から明らかなように,クレジット・スコアリングではなくフェイ

ス・トゥ・フェイスによるリレ-ションシップ貸出手法を用い,中小企業-の融

資を行う場合,現実的には金融機関に規模の上限があると考えられ,規模の小さ

い銀行は比較的優位にあるといえるだろう.これは,米国だけではなく,日本に

も当てはまると考えられる.

従って,日本経済の「持続的成長」を保証するためには, 「情報生産機能」を

発揮し,地域・中小企業を支える中小金融機関こそが支援の対象とされるべきで

あり,中小・地域金融の担い手として大手行ではなく,本来リレーションシップ

バンキングという強みを持っ中小・地域「銀行」システムの再建が図られる必要

が明らかになったのではなかろうか.

1) 2003年3月27日には, 「リレーションシップバンキングのあり方に関するワーキ

ンググル-プ」 (金融審議会金融分科会第二部会)より「リレ-ションシップバン

キングの機能強化に向けて」と題した報告書が出された(以下「報告書」).そして

その翌日には,金融庁が「リレ-ションシップバンキングの機能強化に関するアク

ションプログラム」を公表した(以下「アクションプログラム」).それらの報告書

及びアクションプログラムと筆者の認識とは相通ずる面が多い.とりわけ,地域金

融機関が中小企業に対して行う信用供与が長期間の継続的関係と相互理解に根ざし

たものであり,政策的にもその関係に配慮することが中小企業に対する金融の円滑

化に資するという基本的認識が打ち出されたことの意義は大きいと考える.しかし,

以下の点において不十分な所も少なくなく,なお補強が必要である.第一に,報告

書及びアクションプログラムは中小・地域金融機関経営が地域経済に及ぼす影響が

大きいとして,リレ-ションシップバンキングの機能の載化を詣っているのである

が,すでに数多くの中小・地域金融機関が破綻に追い込まれ,地域経済にとって深

刻な貸出減がもたらされている状況について何らの言及もなされていない問題があ

る.次に,報告書の諸提言の中で特に疑問を呈しておきたいのは,地域金融機関の

再編・統合促進策(4.(1)イ)に関してである.再編・統合がリレーションシップ貸

出に悪影響をもたらすのは, ①貸し手金融機関の組織体制や担当者が大きく変わる

ことにより,借り手との継続的リレ-ションシップが変質・分断を余儀なくされる

からであり,また, ②貸し手金融機関の大型化・官僚組織化や広域化を招くからで

ある.これらの問題点のうち,報告書は, (彰に関しては是正策を簡単に記述してい
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るものの, ②に関しては言及していない.本論文で強調したように,小規模金融機

関は大中規模の金融機関よりむしろ優れたリレーションシップバ、ンキングを実践す

ることができると筆者は考えている.

2) 「リレーションシップバンキングの機能強化に向けて」金融審議会　金融分科会

第二部会　平成15年3月27日　3頁を参照.

http://www.fsa.go.ip/news/newsi/14/singi/f-20030327-l.pdf

3) Allen N. Berger and Gregory F. Udell (2003) p.204を参照.

4)　日向野幹也(2001) 16-20頁を参照.

5)クレジット・スコアリング及びそれに類似した量的分析手i去はここ30年の問にク

レジット・リスクを評価する手法として銀行(金融セクター関係者)によって発展

してきた.これらの手法において最も一般的なものは,デフォルト確率やデフォル

ト・リスクを計量するために用いられる統計モデルである.例えば,線形確率モデ

ル,ロジット・モデル,線形判別分析などである.クレジット・スコアリングは

1970年代に消費者金融の分野において広く採用された.クレジット・スコアリング

の商業貸出への応用もまた, 30年はどの歴史を有している.最も著名なAltmanの

Z-scoreモデルは1968年に出版されている. Altmanのモデルは,説明変数として

五つの財務比率を用いた判別関数である.モデルをカリブレートするために用いら

れたデ-夕は公開取引企業であった. Allen N. Berger and Gregory F. Udell,

(2003) p.211を参照.

6)実は,クレジット・スコアリングの対中小企業貸出への適用は比較的新しい現象

である. 1995年までほ, Wells Fargo社が唯一信頼できるproprietaryモデルを構

築可能とする十分な大規模データベースを有していた.それ以後,外部のアクタ-

が商業銀行に対して中小企業向けのクレジット・スコアリングモデルを開発,販売

している.

1998年までに,米Egの大手金融機関の60%超が中小企業向けローンへのクレジッ

ト・スコアリングモデルを採用している,ということが最近の研究で明らかになっ

た.興味深いことに,それらクレジット・スコアリングを採用している金融機関の

うちわずか42%が,融資の可否決定を自動的に行うためにそれを用いており, 12%

が自らのproprietaryモデルを用いているのみであった.とりわけ,中小の銀行に

おいては,自前のproprietaryモデルを構築するための十分な貸出規模を有してい

ないようである.また,小銀行においては中小企業向けクレジット・スコアリング

を広く採用していないということも見受けられる　Allen N. Berger and Gregory

F. Udell (2003) p.211を参照.

7)この内容は,伊藤洋悟「スコアリングと人的審査の併用七成果上げる東京都民銀

行」 『週刊金融財政事情』 (組金融財政事情研究会　2001年3月19日13-14頁を参照
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されたい.

8)贋住亮(2003) 11頁を参照.

9) Allen N. Bergerand Gregory F. Udell (2003)を参照.

10)表2のタイトルに「小企業」という表現が用いられていて, 「中小企業」という

表現ではないことに,まず注意していただきたい.ここでみるバ-ガ-・ユ-デル

論文だけではなく,米国では「中小企業」という一括りの認識をするのではなく,

中堅・中企業と小・ 「最小」企業(small/micro businesses)に分けることが一

般的な語法となっている.銀行業界でも前者の市場を「ミドルマーケット」 (おお

むね売上高500万-1,000万ドルから2 ・ 3億ドルまで),後者の市場を「スモールビ

ジネス・マ-ケット」と認諾けることが多い.そして後者こそが,本論文が主に念

頭に置くコミュニティ銀行にとって,主たるマ-ケットなのであり,実際そこでは,
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