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新春座談会
多チャネル時代の生保販売を考える

鬼塚 まずは、ＪＡＩＦＡの泉口会長と、ＭＤＲＴ日本会の山元

会長のお２人にお聞きします。それぞれの会の現況について

教えていただけますか？

泉口 ＪＡＩＦＡの今年度の会員数は３万５７６人です（２００９

年３月３１日現在）。９１年には過去最大の４万７,８００人いま

したが、バブル崩壊後、次第に会員数は減少して０１年から

７年間は２万人台と低迷しました。そこで５４ある地方協会

が一致団結して会員増強に務め、０７年に３万人台に戻すこ

とができ、さらに０８年、０９年とわずかですが２年連続で増

員できました。「ＪＡＩＦＡの活動を通して他の生保会社の方

と知り合い、いい刺激を受け、見識を深めることができた」

といった会員の“生の声”が口コミで広がって会員増強につ

ながったのではないでしょうか。

山元 ＭＤＲＴは、世界中の生命保険・金融サービス専門

職で一定の入会基準を達成したメンバーで構成されてお

り、３万８５０人（０９年１０月現在）の会員を擁します、そのう

ち日本会の会員数は３,０９０人（０９年度）で、世界第４位の会

員数を誇っています。３年前から米国本部が入会基準のハー

ドルを上げたこともあり、０６年の３,２４５人をピークに微減し

ていましたが、０９年度は０８年度に比べて会員数は１００人増

加しました。しかし、この経済環境ですので、この先は減る

可能性が高いと推測しております。

を見ていますと、世界同時不況の影響で、前半戦は伸び悩

んだり、苦戦されている方が少なからずいらっしゃるよう

です。経験を重ねて自分のスタイルを確立されている方は

あまり影響はないようですが、初入会の方（ファーストタ

イマー）や入会２、３回クラスは継続性という観点から厳

しい時代を迎えていらっしゃるように見受けられます。

泉口 私は常々、会員の方に「お客さまから解約のお申し

出があったら、解約返戻金が何かのかたちでお客さまのお

役に立つのならそれは私たちにとって素晴らしいこと。そ

れで企業の経営状態やご家庭の家計が持ち直されたら、き

っとまた私とご縁をいただける。お客さまとの信頼関係が

すべての活動の原点」とお話させていただいています。お

客さまとの関係を壊さないように活動をされている方は、

景気に関わらず浮き沈みが少ないように感じます。

山元 ここ数年は、これまで経験したことのない厳しい環

境に見まわれております。とくに法人マーケットを手掛け

ているメンバーは、さまざまな面で影響が押し寄せている

ことは間違いないですね。しかし法人のお客さますべてが

業績不調なわけではありません。私のお客さまのある建設

会社の社長は、７～８年前に「この業界は今後、公共事業

が減少し、建設業の仕事は３分の１になる」と予測されま

した。そして、事業が好調だったにも関わらず、今後、入

札制度がどうなるかわからないという理由から、資材置

き場に小屋を建てて本社を移転され、空いた自社ビルは

他人に貸して家賃収入を得るなど早くから準備をされて

いました。周りからはこの会社は経営が厳しいのではな

いかと風評が立ちましたが、結果的には公共事業が減少

した今日、この会社の業績に影響は出ませんでした。ど

んな時代にあっても、生き抜いていけるだけのノウハウ

をこの社長は身に付けられているのだと思います。私た

ちに置き換えれば、収益性を考えれば法人に特化するほ

うが有効ですが、このような時代には、法人だけでなく

鬼塚 ここ２、３年の保険業界は、銀行窓販の全面解禁、

かんぽ生命の誕生、保険金不支払い問題、逓増定期保険の

販売自粛、職域訪問の制限、さらに０８年からの世界同時不

況の影響など、営業現場ではかつてない状況にあえいでいる

ように見えます。さらに、インターネットでは保険料の比較

サイトやネット専業生保が台頭してきており、業界全体で払

込保険料は減少傾向にあります。生命保険文化センターの

「平成２１年度 生命保険に関する全国実態調査〈速報版〉」の

「生命保険（個人年金保険を含む）の世帯年間払込保険料」を

見ても、全生保（従来ベース）の金額は０６年の５２.６万円を

下回る４５.５万円となっています（図表1参照）。環境が厳し

さを増す一方の今、両団体の会員の方はどんな悩みを抱え

ていらっしゃいますか？

泉口 ＪＡＩＦＡの会員はわざわざ会費を払って参加されてい

るわけですから、「ＭＤＲＴになりたい」「もっと学びたい」な

どモチベーションの高い方が多いですね。ですから、会員の

方は「行くところがない」「１軒あたりの保険料が少なくな

った」というような愚痴はあまりこぼされません。「こういう

ピンチの状態の中にこそチャンスが潜んでいる！」とか、

「新しいものにチャレンジしてやっていこう！」という人が多

く、意外と不況を逆手に取って前に進んでおられるようです。

ベテランの会員の中には、かつて所属会社の破たんを経験さ

れた方もいて、「あの時のあの状況と比較すれば、今の不況

など問題ではない。仕事に何の影響もないし、不安になるこ

とはない」と、実に力強い言葉で、後輩やＪＡＩＦＡの仲間を

励ましてくださいます。一方、若手はパワーとエネルギーに

満ち溢れていますので、先輩は後輩から元気をもらうことが

できます。ＪＡＩＦＡではこのようにお互いの良さを分かち合

い、いい相乗効果をもたらしています。

山元 昨年度までは、上半期の成績だけでＭＤＲＴの入会基

準をクリアされた会員も多かったのですが、今年度の様子
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生命保険の営業と言えば、ひと昔前は営業員による訪問・対面販
売が基本スタイルであった。それが販売チャネルの多様化に伴い、
今や消費者は商品以前にチャネルの選別からはじめる時代へとベク
トルが変わりつつある。近年、インターネットや来店型店舗などの
新興チャネルが活発な動きを見せる一方で、従来からの訪問・対面
型チャネルは、世界同時不況、保険金不払い問題、職域制限の拡大
などさまざまな要因から苦戦を強いられている。営業現場からは
「バブル崩壊後の時よりも厳しい」「行き先がない」「非常に不安」な
どの悲鳴が上がっている。本特集では、保険業界のオピニオンリー
ダーであるJAIFAおよびMDRT日本会の両会長と、ネット専業生保
会社および有力来店型店舗のトップにお集まりいただき、多様化・
複雑化するチャネルの動向や、厳しく冷え込む経済環境の中で生保
営業を続けていくための方策などを討論いただいた。※

多チャネル時代の
生保販売を考える
お客さまを訪問し、対面することの
“長所”を活かす方法を考えよう！
厳しい環境だからこそ
基本に立ち返り、“使命感”を持って
営業しよう！

逆境に負けないポジティブな心と時代を
先読みする目が求められている

第1章

司会・構成 保険ジャーナリスト●鬼塚眞子

※本座談会の内容は、2009年12月1日時点のものです。

■図表1　生命保険（個人年金を含む）の世帯年間払込保険料の推移 
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●出席者（五十音順）

泉口享子氏
社団法人ファイナンシャルアドバイザー協会

（JAIFA）会長

鬼塚眞子氏
保険ジャーナリスト

木村真輔氏
SBIアクサ生命保険株式会社　代表取締役社長

村上　実氏
株式会社保険相談センター　代表取締役

山元政博氏
MDRT日本会　2009年度会長
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でしょうか。

鬼塚 追加契約とは、具体的にどのようなものですか？

木村 お客さまの中には、すでに加入されている保険の契

約内容をきちんと理解されていない方がけっこういらっし

ゃると思います。お客さまの心理としては、「わからない

ゆえに、今の保険を解約するのが怖い」「ネット生保は安

そうだけど、これだけで完全に今までの保障内容が担保さ

れるかどうか不安」とお考えになられたのだと思います。

でも、既契約の保障の買い増しでは予算的に厳しいので、

既契約を残してネット生保で必要な保障分だけプラスしよ

うと考えられたのではないでしょうか。このようなニーズ

は潜在的に多いという印象を持っていますので、今後さら

に追加契約は伸びると予想しています。

鬼塚 ありがとうございます。今度は、来店型店舗を代表し

て、保険相談センターを経営されている村上社長にお話を伺

います。０３年に名古屋のランドマークともいうべき中日ビ

ルに５坪の店舗を出店され、その後、飛躍的に業績と店舗

面積を拡大され、今では１店舗あたりの集客数、店舗面積、

相談員の生産性のいずれも日本一といわれています。１カ月

の集客数はどのくらいでしょうか？

村上 新規来店者に限って申し上げると、１カ月に２５０世

帯から３００世帯といったところです。月のうちに複数回来店

されるお客さまもいらっしゃるので、１カ月あたりの平均来店

数は延べ６００世帯になります。

鬼塚 お客さまは来店型に来られる理由を何とおっしゃっ

ていますか？

村上 当社は「保険選びは相談が一番」をキャッチフレーズ

にしています。お客さまにお伺いすると、この「相談」とい

う点に共感をされて当社にお越しいただいているようです。

他の業種でもそうだと思いますが、来店型の場合、立地条

件は成功の大前提となります。しかし、好立地に店舗を出

せば必ず成功するかというと、それは大きな間違いだと思う

のです。当初は知名度もありませんでしたから、来店してい

ただくために、これまであらゆる広告媒体を使って、積極的

に宣伝してきました。動員数はテレビコマーシャルが一番多

く、最近はクチコミが増えてきてコマーシャルと肩を並べる

勢いです。その次にコミュニティ新聞、インターネットをご

覧いただいてお越しくださっています。中日ビルは名古屋で

は伝統のあるビルですので、当初は４０～５０代のお客さまが

ほとんどでした。しかし、コマーシャルなどの広告効果が浸

透したことで、現在では来店される平均年齢層は３０代が一

番多く、次いで２０、４０、５０、６０代の順となっています。

鬼塚 なぜ最近、若い人が来られようになったのですか？

村上 調査の結果、テレビコマーシャルを流すと若い方が、

新聞広告を出すと年配の方が来店される傾向が判明しまし

た。これを踏まえ、コマーシャルに重点を置いたところ、

２０～３０代のお客さまが全体の半数を超えました。また、以

前は相談所というか、公的機関のようなイメージで店舗作り

をしていましたが、０７年９月の店舗リニューアルの際、壁一

面にパステルカラーでベビーカーを押すニューファミリーの

イラストを大きく描いたところ、それに共感されたのか若い

世代のご夫婦やご家族が来られるようになりました。２０代、

３０代のお客さまの特徴は、先ほど木村社長がおっしゃって

いたように保険未加入の方が意外と多いことですね。

鬼塚 ところで、ＳＢＩアクサ生命では、どのような商品が売

れ筋で、どのくらいのウエイトを占めているのですか？

木村 当社の商品構成は、定期保険、医療保険、収入保障

の３ラインアップです。「カチッと定期」、「カチッと医療」

ともに全顧客の4～5割がそれぞれ加入いただいています。

「カチッと定期」に加入されているお客さまの平均保険金額

は２,０００万円、保険料の平均は月払で５,０００円です。「カチ

ッと医療」にも一緒に加入されている方となると、保険料

は総額で１万円から１万５,０００円になりますね。

鬼塚 村上社長の店舗で主力というか、ご要望が多い商

品は何ですか？

村上 一番多いのは医療保険です。次に終身、そして収入

保障の順にご要望が多いですね。終身保険と医療保険を

を持っておくことも必要なんでしょうね。個人の方の生活保障もお守りしていくというバランス感覚

鬼塚 ところで、木村社長が経営されているＳＢＩアクサ生命

は、日本初のネット専業生保会社として、０８年に産声を上げ

られたばかりです。翌年に入ってから契約件数に弾みがつき、

０９年８月には契約件数が累計１万件を突破されたと伺って

います。この理由をどのように分析されていますか？

木村 当社は、個人のお客さまが対象ですので、法人のよう

な影響はなく、この不況にもかかわらず契約件数は伸びてい

ます。保険を契約する機会といえば、私も前職時代にそうだ

ったのですが、勤務先に来られる生保営業員の方に勧められ

てというケースが多かったのではないでしょうか。ところが

職場に入りづらい状況になってきていますし、加入の動機と

して地縁・血縁も弱まる傾向にあります。これを裏付けるか

のように、前出の調査の「世帯主の加入率」を見ますと、

全生保（従来ベース）の世帯主の加入率は、９４年の９１.

７％をピークに減少し続け、０９年は８０.２％と１５年間に１１.

５ポイントも下がっています（図表２参照）。この背景には、

先ほど申し上げた職域制限も影響しているのではないでしょ

うか。当社のお客さまの４人に１人は新規契約（従前契約

のない）の方、つまり生命保険未加入者です。この数字を

見るかぎり、お客さまからすれば、職場に保険の営業員が訪

ねてこないので、保険に加入したいけれど、どこに相談した

らいいかわからない、入りたくても入るところがないと思っ

ている方もいるのではないでしょうか。当社のようなネット

生保はそういった方々の受け皿にもなっているとの印象を持

っています。

鬼塚 先ほど支払保険料が減ってきているというお話をさ

せていただきましたが、ネットの支持は、そういった観点

でも選ばれているとお考えでしょうか？

木村 私どものお客さまの属性としては、値段に対して非常

にセンシティブな方が多いですね。当社は０８年１０月に、死

亡保険金２,０００万円以上のお客さまを対象に高額割引制度

を導入しましたところ、契約件数が飛躍的に増えました。

やはり、保険料をご自身で比較して加入されるお客さまは

一定の割合でいらっしゃるのかな、と思いましたね。当社で

は、お客さまのタイプを大きく４つに分類しています。第１

は、保険加入自体がまったく新規のお客さまで約２５％いら

っしゃいます。第２は、他社契約からの切り替えのお客さま

で約４０％。第３は、追加契約のお客さまで約２０％。第４は、

切り替えと追加の混合型のお客さまで約１５％です。

鬼塚 追加契約の方が２割を占めていますが、保険に詳し

くない一般の方がどうして必要保障額が不足していると思

われるのでしょうか？

木村 当社のホームページにある、必要保障額のシミュレ

ーションを試された方もいらっしゃると思います。例えば、

前出の調査の「万一の場合の家族の生活資金に対する安

心感・不安感」を見ると、不安だとお感じになっていら

っしゃる方は７１.６％いらっしゃいます（図表３参照）。ま

た、１００年に一度といわれる不況が続いていますし、政権

交代もあり、社会経済環境が先行き不透明ですから、漠

然と不足しているとお考えの方もいらっしゃるのではない

ネットや来店型の「若い世代が自発的に
訪問したくなる仕組みづくり」に学ぶ
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■図表2　世帯主の加入率の推移 
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■図表3　万一の場合の家族の生活資金に対する安心感・不安感 
（%） 
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※生命保険文化センター　「平成２１年度 生命保険に関する全国実態調査〈速報版〉」より 

木村真輔氏
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