






少子高齢化と人口減少は、日本が避けて通れない道。それでも、

自分を育ててくれた地元をなんとか盛り上げていきたい。大学で

地域コミュニティビジネスについて学ぶ中で、地域の中小企業を

支援する重要性を感じ、信用組合に就職しました。私が所属

している組合は、医療・福祉業界のお客さまを多く抱えて

いるのが特徴です。入組してからの約10年間は主に渉外担当

として、病院や介護施設に通い詰めていました。訪問の際には、

院長や施設長と法人全体の経営に関するお話をしつつ、一般の

職員さんにも個人ローンや預金のご提案をします。長く通って

いると、職員さんの結婚や出産、車や住宅の購入などの機会も

多く、ライフイベントに合わせたご提案をする中で、感謝をいた

だけることも増えていきました。最初は「しんくみさん」と呼ばれて

いたのが、あるとき「佐藤さん」に変わる。何度経験しても心が動く

瞬間でした。そうして貯まっていった成功体験や、お客さまとの

信頼関係が、本部で営業推進担当としてはたらく今の自分の

根幹になっています。現在、本部の注力事項は、主要顧客で

ある医療・福祉業界の発展に向けた取り組みの強化。たとえば、

介護現場の人材不足を受けて外国人の雇用支援をしています。

介護技術を学びながら日本語学校に通う生徒と、介護施設の

橋渡しを、私たち信用組合が主導しているのです。これまで法人の

経営者や職員さんの声を直接聞いてきたからこそ、業界や

組織の課題解決が簡単ではないことも痛感しています。これから

求められるのは、預金・融資・為替といった金融業務のみに

とらわれない柔軟な発想と、本質的な支援です。お客さまと

深く関わってきた私たちだから、できることがある。そう信じて、

挑戦していきたいと思います。



生まれ育った街が好きです。信用組合に入ったのは、ずっと

地元に関わり続けたいと思ったから。今日も、見慣れた街並み、

いつもの景色。資料の作成や会議のとき以外は、だいたい外に

出ています。個人宅や商店、企業を一軒一軒まわるんです。なん

でもオンラインで済んでしまう時代ですが、顔を見て話すことを

何より大切に。訪問すると「まあお茶でも飲んで行きなよ」と

世間話がはじまることもあります。互いに近況報告をしたり、

話題のニュースの話をしたり、高齢のお客さまにはスマホの

使い方をレクチャーしたり。気軽におしゃべりできる関係を築けて

いるからこそ、ある日、「斎藤くん、ちょっと相談があるんだけど」

と話が広がっていく。たとえば、店舗の出店を考えている自動車屋

さんや、新しくエステサロンをはじめたいという、美容室のオーナー

さん。開業や創業に関するご相談は少なくありません。そんな

ときは、お客さまが必要な融資を受けられるように、事業計画の

策定からサポートすることもあります。他にも、社長が高齢に

なったことから事業譲渡を希望されている新聞屋さんや、企業

規模の拡大を受けて分社化を検討している建設会社さんも

いらっしゃいました。こうしたM＆A案件の際には、企業価値の

算出をお手伝いしています。とまあ、こんな毎日で。いろんな業種の、

いろんな人に会える仕事。「こんな会社があったんだ、こんな想い

を持っている人がいたんだ」と発見の連続です。地元は意外と、

広くて深い。見慣れた街並み、いつもの景色なんですが、その

見え方はどんどん変わっていきます。そのたびに、この街がもっと

好きになるんです。



「だいぶ冷え込んできましたね～」「あ、髪切られたんですか？」

窓口にいらしたお客さまにはどんどん話しかけちゃいます。

事務的に対応しようと思えばそれで済んでしまうけど、人と話すの

大好きだから。ATMだけ利用するつもりのお客さまにも、

窓口から飛び出して「○○さーん！」ってご挨拶したり（笑）。

でも、そういう無駄話って、全然無駄じゃないですよ。登録

情報だけじゃ分からない、お客さまの人となりや、お困りごとも

知ることができるから。定期預金やローンといった金融商品を

ご提案する際にも、ただのセールスじゃなくて、本当にお客さま

のためになると思うものをお勧めできるんです。信用組合の

ミッションは、地域に助け合いの輪を広げていくこと。そのた

めに、1人でも多くの人にサービスを利用していただきたい。

私は窓口担当として、皆さんが「また相談したい」と思えるよう

な空気をつくれたらと思っています。あるお客さまが「窓口の子

の対応に元気をもらったから」と言って積立をはじめてくだ

さったときは、本当に嬉しかったですね。それから、最近もう

一つ、いいことがありました。コロナ禍でずっと開催できていな

かった地域のお祭りに、職員一同で参加できたこと。私も法

被を着て、お神輿を担がせてもらいました。よく窓口に来て

くれる方、お電話でしか話したことがなかった方、たまに

ランチに行くお店の店員さん、いろんな人に会えた。町内

会長さんは「しんくみさん積極的でいいね～！」と褒めて

くれた。ちゃんと街の一員になれた気がして、嬉しかったなぁ。

これからもずっと、この街で、助け合いの輪を広げていけたら

いいなと思いました。大きなお神輿だって、みんなで担げば

そんなに重くなかったんですよ。



融資は、人生とともにあるもの。この仕事をしていると、つくづく

そう思います。信用組合では、法人向け融資から個人向けローン

まで幅広く取り扱っていますが、ご相談にいらっしゃる方の多く

が人生の節目を迎えられている。独立起業や、事業拡大を見据

える方。結婚や、住宅の購入、お子さんやお孫さんの進学などの

ライフイベントを控えた方。微力ながらも、そんな皆さまの人生

に関わらせていただいているというのは、本当にありがたいこと

だと思います。いろいろなお話を伺う中で、自然とお客さまとの

距離は近くなりますね。すっかり顔なじみの方もたくさん。私は

これまでに育休を2回取得しているのですが、「元気な赤ちゃんを

産んできてね」と、「平岡さんおかえり、待ってたよ」と、私の

人生の節目では、お客さまのあたたかい言葉が支えになりました。

そんなわけで、今は、はたらきながら子育てに奮闘中。また、組合

の中では部下の育成を任されています。入組して約20年。内勤

業務の経験は一通り積ませてもらったので、そのノウハウをあます

ことなく、後輩たちに伝えていくつもりです。我が子の成長も目を

見張る早さですが、若手職員の吸収力もすごい。この子たちも今、

若手時代という、人生の大切な時期を過ごしているんだ。そう

思うと、そこに関わらせてもらっていることが嬉しくなります。とは

いえ私自身も、まだまだ成長途中です。やっぱりこの仕事は、

人生とともにあるもの。人の親になって、人の上司になって。

ライフステージが上がった自分だからこそ、さまざまな節目を

迎えているお客さまに提案できることがあると思うんです。

もっと役に立てる、役に立ちたいって思うんです。



1日のはじまりは、その日に扱う振込伝票のチェックから。一通り

確認を終えたら、渉外やテラーから受け取った書類をもとに

追加分の伝票を作成。振込や入出金などの為替業務を進めて

いきます。それと、店舗にかかってくる電話はだいたい私が対応

しています。預金残高の確認、口座開設や融資のご相談など、

お問い合わせ内容はさまざま。お客さまの代理人として弁護士や

金融機関の方からご連絡いただくこともあります。入組したての

頃は、電話が鳴るたびドキッとしていました。専門的な内容に

なると上司への取り次ぎで精一杯。自信なさげで頼りなかったと

思います。組合全体で質の高いサービスを提供するための

ファーストコンタクトですから、ただの電話と侮ることはできま

せん。声色で、トーンで、分かりやすいご説明でお客さまにご安心

いただく。そのためには自身のレベルアップが必要だと痛感

しました。こういう壁にぶつかったとき、私はとにかく勉強します。

高校時代は商業科で簿記を学びながら、簿記部にも所属していた

ぐらいで、もともと勉強することは好き。明確な目標があると身が

入ると思い、FP（ファイナンシャル・プランナー）の資格に挑戦

しました。今、少しずつその成果が出ています。税金や保険、相続

といったお金に関する幅広い知識を学ぶことで、お問い合わせ

内容の理解度が深まり、お客さまへのご説明も、各担当者への

取り次ぎもスムーズにできるようになってきて。試験にも無事に

合格できたし、最近は電話対応を褒めてもらえるようになりました。

学んだことが仕事に活きると、勉強も仕事も楽しくなってきますね。

人の役に立てることが増え、任せてもらえることも増えていく。

学べば学ぶほど、自分の中に貯まっていくものがあるのを感じます。

さて、次は何の資格を取ろうかな。
















