
ンジは広いと思う。太陽光発電事業に
関して言えば、投資金額数千万円規模
の小規模な低圧発電設備から、2MW
～60MW規模のメガソーラーに対す

　千葉県内の企業のうち、当行を
メインバンクと考えていただいている
企業は約4割。地域金融機関として地
域のお客さまからいつの時代でも選ば
れる銀行を目指している。また、他の
地方銀行とのアライアンス(連携)も加
速させており、一行では取組みが難し
い案件を協調して対応するケースも出
てきている。

　千葉銀行は地域が抱える社会・
環境課題の認識やこうした課題に対す
るグループの取組方針をまとめた「ち
ばぎんグループSDGs宣言」を公表し
ている。そのひとつに、持続可能な環
境の保全に貢献していくことを掲げて
おり、再生可能エネルギー事業への取
り組み推進を主要な取り組みとして明
記している。
　ファイナンスを検討するうえでのレ

るプロジェクトファイナンスまで取り
扱っている。

　プライマリ案件かセ
カンダリ案件かという観点
ではなく、太陽光発電事業
としての収益性や融資を取
り組んだ際の返済可能性な
どを多面的に検証してい
る。経済産業省のモデル
ケースなども参考にしなが
ら、独自の収支シミュレー
ションツールや土地の権利
関係など事業を継続してい
くうえで確認すべき項目を
記載したチェックリストを
活用している。
　融資取組みにあたっては、
土地の権利、太陽光パネル、
固定価格買取制度(ＦＩＴ)の
権利、保険など事業全体を



担保取得することが原則だ。小規模案
件では借入人の信用力に基づくコーポ
レートファイナンスで取り扱うことが
多いが、プロジェクトファイナンス、
またはこれに類似したスキームでは、
ＦＩＴによる返済が担保されるように
保全を図っている。

　直近１年で実績は10件くら
い。規模としては高圧が多く、まれに
低圧もある。営業店から融資の相談が
上がってくるケースが多い。買い手、
売り手の間で商談がある程度進んでい
るケースもあれば、我々で相手先を
マッチングさせることもある。

　足元、相談含め案件の取組みは
少し増えてきたかな、と感じている
が、セカンダリ市場が活況と言えるほ
どでもない。

　プロジェクトファイナンスで取
り組むサイズであれば、他社に委託
してしっかりしたデューデリジェン
ス(ＤＤ)を行う場合もある。調査費用
負担を含め最終的には顧客の判断とな
るが、基本的に高圧レベルだとコスト
面で難しいのではないかと思う。本
部専門人員が書類を精査し、制度や
権利関係についてはチェックしてい
るが、技術面でのＤＤは売電実績(ト

ラックレコード)や設備の耐
用年数など客観的なデータや
情報で見ていくしかない。た
だし、小規模案件であれば、
コーポレートリスクとなるの
で、売電収入以外でも本業の
収益などで償還が可能かを審
査することになる。
　例えば、住宅であれば施工
業者による竣工時検査が行わ
れるのが一般的だが、太陽光
発電設備にはまだそうした慣
例がないため、(売買の話に
なった時に)物件を個別に見る
しかない。住宅のような中古
市場が形成されるには至って
いない。

　実際に取り組んだ特別高圧規模
の案件で、開発段階で我々がファイナ
ンスをつけたものがインフラREITに
売却されたことがあった。ただしこう
した例はまれで、中小企業や個人など
が低圧、高圧規模をセカンダリでやり
取りしている印象だ。売り手側は税務
上のメリットをほぼ享受しており、
マーケットの相場感を踏まえて売り抜
く機会を具体的に検討する時期に来て
いるのではないか。
　一方、買い手側は特にセカンダリ市
場にこだわりがあるわけではなく、安
定的な収益を確保できる事業として太
陽光発電設備を所有したいと
思っている。特に受注産業の
ような、売上げに波のある企
業にとって安定収入は魅力的
ではないだろうか。

　事業地は、自社の遊休
地を活用するのではなく、新
たに取得または賃借をする
ケースが多いと思う。シンジ
ケートローンで取り組むこと
もあるが、小規模案件では当
行単独で融資をすることが多
い。融資をする側としては、
低圧規模でフェンスが未設置
など、設備自体に瑕疵のある
傾向が強い印象だ。金融機関

としては、そうした点にも注意を払う
必要がある。

　ここ１～２年くらいで案件が出
始めてはいるものの、現状ではまだま
だ売りニーズが少ない。しかしこれ
は、安定して発電し収益を生んでいる
事業が多いことの裏返しともいえる。
そして、健全なマーケットとは何かと
言えば、住宅や自動車に置き換えて
考えてみると､「中古でいつでも売れ
る」という換価性、流動性があるとい
うことではないだろうか。セカンダリ
に限らずプライマリも含め、マーケッ
トを形成するうえではこういった条件
が求められると考えている。

　いまはまだ相場が見えづらく、
どの程度のプレミアムが妥当なのかも
分からない。過去の取引事例をいつ
でも参照できるような仕組みがあれば
もっと活性化していくのではないか。
田島　我々は地域金融機関として、顧
客ニーズに寄り添ったかたちで事業投
資を支援していく。太陽光発電事業向
け融資もプライマリ・セカンダリを問
わず、積極的に対応する方針だ。県内
の取引先はもとより、事業地が遠隔地
であってもアライアンスの枠組みを活
かしてできる限りのサポートを行って
いきたい。そこは地域密着で顧客との
リレーションを図っている地銀の力が
発揮できると考えている。


