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はじめに

３社体制によるお客さまニードにあった商品提供

国内成長基本戦略
～多様化するお客さまニードへの対応～

チャネル強化に向けて
中心チャネルである生涯設計デザイナーの高度化
チャネルの複線化・多様化

中長期視点での成長領域の模索
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１．３社体制によるお客さまニードにあった商品提供
～国内生命保険市場に対する当社の取組～

銀行
（月払の医療・死亡
保障商品等）

来店型
ショップ等

ダイレクト販売
ネット・通販
チラシ・DM 等

営業職員 銀行・証券会社
(一時払貯蓄商品)

比較検討、簡単・簡便、能動的行動
比較的シンプルな商品

高コンサル・高付加価値サービス
比較的複雑な商品

プロ
代理店

可能性
検討

多様化するお客さまニードに第一生命グループ国内３生保に最適なチャネルを組み合わせて対応

お客さま
商品

チャネル

競合

市場
(成熟度・規模)

未成熟
小規模

成熟
大規模

比較的成熟
中規模

外資系
損保系

外資系
損保系
新興生保

ネット生保外
資系
共済

大手生保 窓販専業生保
大手生保

損保系
外資系
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１．３社体制によるお客さまニードにあった商品提供
～国内個人保険チャネルの変化への対応～

注）「通信販売」にはインターネット生保を含む、「代理店」には保険ショップ等を含む、「他」には郵便局・職場や組合・その他・不明等を含む
出典：生命保険文化センター「生命保険に関する全国実態調査」2015.4-5月実施、世帯員2名以上の一般世帯対象、回収サンプル：4020

直近加入契約の
加入チャネル

加入意向のある
チャネル

お客さま意向の変化に対応した商品供給・チャネル展開を実行

直近5年間に加入した契
約対象

今後新たに加入するとした
場合
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生活保障における公助・自助についての考え方

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

2009

2015 公助・自助
両方必要 左記に近い

公助だけ
で十分

右記に
近い

自助努力支援
充実を希望 左記に近い

公助充実を希望

右記に近い

出典：生命保険文化センター「生命保険に関する全国実態調査」2015.4-5月実施、世帯員2名以上の一般世帯対象、回収サンプル：4020

１． ３社体制によるお客さまニードにあった商品提供
～更なる自助努力が求められる時代に～

公助・自助の充実希望について（上記質問で「公助・自助両方が必要」とした回答者対象）

85％

70％
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（出所） 当社予想

第三分野保有年換算保険料の推移と予想第三分野保有年換算保険料の推移と予想 一時払個人年金資産残高の推移一時払個人年金資産残高の推移

（兆円） （兆円）

予想 予想

１．３社体制によるお客さまニードにあった商品提供
～第三分野・貯蓄商品市場は更なる伸展を見込む～
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営業収益価値※ 第三分野占率

２．チャネル強化に向けて
～第一生命単体：上半期販売動向～

柔軟な保障見直しの推進による転換契約の増加、主力件数増加、第三分野の増加
・部分保障見直し制度の導入（2015年6月）
生前贈与、相続対策を切り口とした加入推進
・個人年金保険の加入年齢範囲の拡大（2015年4月）

ﾒﾃ゙ｨｶﾙｴー ﾙ
ﾒﾃ゙ｨｶﾙｽｲｯﾁ
（2011年1月）

ｱｼｽﾄｾﾌ゙ﾝ
ｸﾚｽﾄWay
（2014年1月）

安心ﾘﾚｰﾌﾟﾗﾝ
（2015年6月）

63％

※主として付加保険料および危険差損益の将来50年分を現在価値
に割り戻した当社内における営業収益管理指標

定期付終身

（新規）

定期付終身

（転換）

終身医療

年金

54.6万件

一時払

54.5万件

その他

0

100,000

200,000

300,000

400,000

500,000

600,000

2014年上半期 2015年上半期

商品別販売実績

＋15％

＋12％

＋9％

▲38％
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２．チャネル強化に向けて
～生涯設計デザイナーの在籍者数推移～
中核チャネルである生涯設計デザイナーは安定的に推移
しかしながら足元での減少傾向は課題

0

10,000

20,000

30,000

40,000

50,000

60,000

70,000

80,000

50

60

70

80

90

100

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

約４万名で10年間安定推移

当社

Ａ社
Ｂ社
Ｃ社

2004年を100とした指数（左軸）

当社在籍者数推移（右軸） （名）
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生産年齢人口減少
足元は人手不足
売り手市場

変動性の高い
給与イメージ

所得の二極化
若者の保険離れ

小口化
脱死亡保障で
コミッション低下

早期での退社が多く
定着が困難

高度な知識必要
(税・社会保障、医療・介護等)

職域セキュリティ強化
活動の制約

ニーズ多様化
コンサル難易度上昇
（相続対策等）

採用・育成面 スキル等 営業活動面

チャネル生産性を維持しつつ、在籍数を維持していくための梃入れ策を実行

比較選択ニードへの比較選択ニードへの
対応力が必要
（金融知識、他生保・金融
業界商品知識）

２．チャネル強化に向けて
～営業職員チャネルを取り巻く環境～
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２．チャネル強化に向けて
～国内市場深耕に向けた第一生命グループチャネル全体像～

コンタクトセンター、ＨＰ（資料請求・一部保全等受付機能）

2015年
1987年

内勤直販・第一生命ほけんショップ

総合営業職
（職域特化型新卒チャネル）

2000年
代理店（提携先の拡大）

非対面

専属
チャネルの
複線化

チャネルの
多様化

専
属
チ
ャ
ネ
ル

乗
合

内勤

現在 2020年

対
面

生涯設計
デザイナー

～ チャネルの生産性向上
（高度化）に取組み ～

生涯設計
デザイナーの
高度化

第一フロンティア
生命
全社展開

オール
リソース
活用

マルチ
ブランド
戦略推進

2007年

来店型ショップ2015年
銀行窓販

2015年
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営業職員制度の改定
5年間育成による個人能率向上
職員育成に資するチャネル制度改定の実施

活動の標準化を促す仕組み
顧客の意識・行動分析に基づくセグメント
マーケティング
既契約基盤から見込み情報を発掘・展開

競争力ある商品・サービス
柔軟な保障見直し制度の導入
ＤＦＬ商品の営業職員による販売開始

２．チャネル強化に向けて
～今中計期間の戦略全体像～

営業職員チャネルの高度化
営業職員の生産性を向上させ、陣容の維持・拡大に繋げるべく、チャネル制度、活動の標準化、商品・サービス面
での対応を実行

営業職員チャネルの複線化、チャネルの多様化

カスタマーコンサルタント職
の創設・拡大 代理店チャネルの拡大総合営業職の拡大

（拠点拡大）

採用確保 育成率向上 個人能率向上
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営業職員の
目指す姿

第一生命の生涯設計デザイナーは、多様なお客さまのニードに応じ、
高度な金融商品提案を含む、幅広い生涯設計コンサルティングが提供できる。

２．チャネル強化に向けて
～生涯設計デザイナーによる第一フロンティア生命商品の取扱開始～

＜展開スケジュール＞

銀行・証券 等

生涯設計デザイナー

取扱開始（外貨建２商品）

営業推進グループ（内勤） 都内の一部営業職員 全国展開（予定）

2015年5月 2015年9月 2016年5月
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ＩＣＴ技術革新に端を発する環境変化を捉えた中長期的視点での戦略検討

ＡＩ

ビッグ

データ
ＩoＴ

Insurance techInsurance tech

３．中長期視点での成長領域の模索
～Insurance tech～
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医療クラウド ＰＨＲ 蓄積

ビッグデータ解析

Insurance tech

パーソナルヘルスマネジメント付
生活保障プログラム（保険＆サービス）

健康状態や日々の健康増進取組み等に応じた保険料の支払い

個別アドバイス・インセンティブ

ICT
ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ

Face to Face
ｺﾐｭﾆｹｰｼｮﾝ＋

加入時の診査不要
支払手続き不要

健診データ・レセプトデータ
健康習慣・嗜好 等々

お客さま

ウェアラブル
端末他

保険会社

３．中長期視点での成長領域の模索
～Insurance tech～

ヘルスログ

ヘルスケア
IoT
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おわりに

中核チャネルの強化に取り組みつつ、マーケットにあわせたチャネル展開を実行

持続的な成長に向けて

商品供給３社体制により競争力の高い商品を迅速に供給

時代の流れを先読みした次世代生命保険事業モデルの模索
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第一生命保険株式会社

経営企画部 IR室
電話：050－3780－6930

本資料の問い合わせ先

免責事項

本プレゼンテーション資料の作成にあたり、第一生命保険株式会社（以下｢当社｣という。）は当社が入手可能なあらゆる情報の正確性や完

全性に依拠し、それを前提としていますが、その正確性または完全性について、当社は何ら表明または保証するものではありません。本プ

レゼンテーション資料に記載された情報は、事前に通知することなく変更されることがあります。本プレゼンテーション資料およびその記載

内容について、当社の書面による事前の同意なしに、第三者が公開または利用することはできません。

将来の業績に関して本プレゼンテーション資料に記載された記述は、将来予想に関する記述です。将来予想に関する記述には、これに限

りませんが「信じる」、「予期する」、｢計画｣、｢戦略｣、「期待する」、「予想する」、「予測する」または｢可能性｣や将来の事業活動、業績、出来

事や状況を説明するその他類似した表現を含みます。将来予想に関する記述は、現在入手可能な情報をもとにした当社の経営陣の判断

に基づいています。そのため、これらの将来に関する記述は、様々なリスクや不確定要素に左右され、実際の業績は将来に関する記述に

明示または黙示された予想とは大幅に異なる場合があります。したがって、将来予想に関する記述に依拠することのないようご注意くださ

い。新たな情報、将来の出来事やその他の発見に照らして、将来予想に関する記述を変更または訂正する一切の義務を当社は負いませ

ん。


