
第一生命ホールディングスの稲垣です。本日は年度末の御多忙の
中、またショートノーティスにも拘らず、電話会議にご参加頂き、有り
難うございます。

本日４時半のプレスリリースの通り、第一生命グループの2018－
2020年度中期経営計画「ＣＯＮＮＥＣＴ２０２０」を策定しましたので、そ
の概要について説明させていただきます。はじめに、私から、新中計
のコンセプトについて説明させていただき、常務執行役員の山本が、
新中計の全体像やＫＰＩについて説明します。

最後に第一生命の取締役常務執行役員である南部より、この３月22
日から販売を開始した第一生命の新商品について、説明させていた
だきます。

次のページをご覧下さい。



最初に新中計「ＣＯＮＮＥＣＴ２０２０」の考え方について説明します。
現中計「Ｄ－Ａｍｂｉｔｉｏｕｓ」は計画名称の通り、「国内生命保険事業」・
「海外生命保険事業」・「資産運用・アセットマネジメント事業」という３
つの成長エンジンのぞれぞれで、事業基盤の拡大・分散を通じて、非
連続な成長の加速を実現しようとするものでした。同時に、持株会社
体制への移行や海外地域統括会社の本格稼動等、その成長を支え
るグローバル・ガバナンス態勢も着実に進化させてきました。

新中計では、第一生命グループがこれまで築き上げてきた事業基盤
をベースに国内外でのオーガニック成長を機軸とした新たなフェーズ
での成長実現を目指していくことが焦点となります。

次のページをご覧下さい。



人口動態の変化や技術革新により、生命保険業界の事業環境は大
きく変化しようとしています。お客さまのニーズが多様化・高度化して
いるのはもちろん、異業種による保険事業参入など、業界の垣根を
越えた競争が激化しようとしています。さらに超低金利環境が継続さ
れるなど、むしろ逆風の時代にあって、持続的な成長を実現するには
何が必要かを考えました。

そして、百年を超える歴史の中で築き上げた第一生命グループの強
みを生かしながら、「お客さま」・「社会」・「多様なビジネスパート
ナー」・「グループ会社」とのつながりをさらに強化することで、これま
での保険ビジネスの枠組みを超え、あらゆる人々の自分らしいＱＯＬ
の向上につながる商品・サービスを提供する、そのサイクルを通じて
企業価値創造につなげてゆくことではないかとの結論に至りました。

この「つながり（ＣＯＮＮＥＣＴ）」が新中計のコンセプトになります。

次のページをご覧下さい。



私が社長に就任してから今日に至るまで約１年間、「第一生命グ
ループの強み」とは何か、「第一生命グループはステークホルダーに
対してどのような形でＱＯＬ向上に貢献できるのか」といったことにつ
いて議論を進めてきました。

第一生命は1902年の創業以来、絶えずお客さまの「一生涯のパート
ナー」として、様々な変革に挑戦しながら、生命保険事業を通じて社
会課題を解決することを使命と考えて取り組んできました。

また、第一生命グループが内外で築き上げてきた確固たる事業基盤
や多様な人財、パートナーシップの広がりは、常にお客さまのニーズ
に応える商品・サービスを提供し、生活の質の向上に資する努力を
続ける一方、それを実現するために率先して時に大胆な変革を受け
入れてきた歴史によって築かれており、これが第一生命グループの
ブランド力であり、第一生命グループの強みの源泉だと考えていま
す。

次のページをご覧下さい。



今後も社会課題の解決を通じて持続的な成長を実現するためには、百年
を超える歴史の中で築き上げた第一生命グループの強みに加え、ステー
クホルダーとの「つながり（ＣＯＮＮＥＣＴ）」を強化すること、具体的には以下
の４つの取組みを通じて、ステークホルダーと共に保険普及等による生活
の安定に加え、あらゆる人々の健康の増進など、ＱＯＬの向上に貢献し、
社会価値をお客さま・社会と共に創っていくことが必要だと考えています。

より多くのお客さまとのつながりに取組むこととは、「カスタマー・ファース
ト」、「お客さま本位の取組み」の追求そのものですが、ＱＯＬを高める商
品・サービスの提供や、販売チャネルの強化・多様化を加速することです。
このうち、３月22日から販売開始した第一生命の新商品「ジャスト」や業界
初となる保険料割引制度「健診割」については後ほど詳しく説明します。

より深く地域・社会とのつながりに取組むこととは、事業を通じ人々の健康
増進に貢献することや、地域社会の課題の解決を進めることです。

多様なビジネスパートナーとのつながりに取組むこととは、多様な強みを
持つ異業種企業との連携によってグループ外のリソースも活用しながら、
ひとりひとりのＱＯＬの向上への貢献といった、お客さまや社会のニーズの
変化に対応することです。

より強くグループ各社がつながる取組みとは、グループシナジーをさらに発
揮し各社が成長を実現すること、例えば国内生保事業におけるマルチブラ
ンド・マルチチャネル戦略を進化させることです。

次のページをご覧下さい。



事業環境が大きく変動していることは冒頭でも触れたとおりですが、
「国内生命保険事業」・「海外生命保険事業」・「資産運用・アセットマ
ネジメント事業」という３つの成長エンジンを強化してゆくために、それ
ぞれの事業における環境認識と、重点取組をまとめています。

また３つの成長エンジンを支える仕組みとしてイノベーションの創出、
ＥＲＭ強化、ダイバーシティ＆インクルージョンの推進も重要な取組
みです。一部取組みについては新中計「ＣＯＮＮＥＣＴ２０２０」の期間
を超えて効果を発揮するものも含まれています。後ほど、各取組みと
期待される成果について常務執行役員の山本から説明します。

次のページをご覧下さい。



総括しますと、第一生命グループは事業環境が大きく変わる中でも
一貫して社会課題の解決を通じた価値創造を目指し、自らが大きく
変革することで成長の加速を実現してきました。その成果の一側面と
して、上場当初の利益水準は数百億であったものが、1,000億円、
2,000億円へと非連続の拡大を実現してきました。

新中計「ＣＯＮＮＥＣＴ２０２０」期間中のグループの成長はこれまでの
ような「事業基盤の拡大・分散フェーズ」から、「グローバルな事業基
盤を活かした各事業のオーガニック成長フェーズ」を軸としつつ、さら
なる事業基盤の拡大にも挑戦する新たなフェーズに移行しますが、
重点取組みの遂行により年率換算で５～７％の成長を実現し、2020
年度のグループ修正利益で2,500億円を目指します。また中計期間を
超えて成果につながる施策も踏まえ、５～７％の成長は中長期に実
現可能と考えており、オーガニックに3,000億円を目指していくことに
なります。

以上で私からの説明を終わります。



経営企画ユニット担当の山本です。これより、新中期経営計画「ＣＯＮ
ＮＥＣＴ２０２０」の数値目標と重点取組み、期待される成果について
説明します。

数値目標については、中計期間中に目指す経営目標と、中長期的に
目指す姿で構成されています。中計期間中に目指す経営目標は、グ
ループ修正利益で2020年度に2,500億円程度、グループ新契約価値
で同2,300億円程度とします。中長期的に目指す姿に変更はなく、年
平均８％のＥＶ成長を目指すことと、経済価値ベースの資本充足率を
170～200％のレンジ内にコントロールすることを目指します。

次のページをご覧下さい。



今年度のグループ修正利益は2,300億円程度を予想していますが、
これには先日の決算電話会議でも説明したとおり、内外の株価上昇
等の影響を受けた一時的な要素が多く含まれており、2,100億円程度
がいわゆる「実力ベース」の着地点ではないかと認識しています。

これをベースとして、重点取組みを通じた年率５～７％のオーガニッ
ク成長により、2020年度には2,500億円達成を目指します。また将来
にわたる利益成長を確保し、８％のＥＶ成長を実現するために、グ
ループ新契約価値も年率５～７％の成長を実現し、2020年度に2,300
億円程度を目指します。なお、このグループ新契約価値の目標に
は、国内３社・海外２社に加えて、第一生命ベトナムと、関連会社２社
の新契約価値を含める予定です。

次のページ以降では重点取組みと期待される成果について説明しま
す。



国内生命保険事業は、商品・サービス・チャネルの進化等に資源を投入
する期間と位置付けています。この間、新契約価値を伸ばしながら、利益
水準を維持していくことを目指します。17年度の決算が確定していないた
め、スライドに数字はなく、イメージのみお示ししていますが、５月の決算
経営説明会では数字と合わせてお示しします。

商品・サービス面では、第一生命が今回発売した「ジャスト」に代表される
ような、国内３社が個人・法人のお客さまに向け、生活の安定や資産形成
ニーズを支えるだけでなく、健康増進に貢献するなど新たな付加価値を
備えた商品ラインアップを取り揃え、幅広いお客さまのニーズに細かに対
応していきます。

チャネル面では、生涯設計デザイナーのコンサルティング力を強化し、第
一フロンティア生命の貯蓄性商品の販売を拡大します。また既存の提携
先・代理店との関係強化に加え、お客さま・社会のニーズの変化を先取り
する異業種も含めたパートナーシップの拡大を模索するなど、マルチチャ
ネル化を積極的に進めていきます。

３生保が独立して個々のチャネルで商品・サービスを提供するのではな
く、３生保による商品・サービスの相互活用（マルチブランド・マルチチャネ
ル）を進めることで、３社全体で新契約価値の拡大を目指し、一方で成長
に向けた資源投下や効率化に向けた取組みも本格化させます。

詳しくはプレスリリース19～23ページをご覧下さい。技術革新を通じた生
産性向上については本資料12ページで説明します。

次のページをご覧下さい。



海外生命保険事業は、進出先市場における保険普及等を通じた
オーガニック成長を通じて利益を拡大していくと共に、中長期的な成
長を見据えて新たな成長機会も模索します。

先進国市場では一定の成長と安定した利益貢献に注力し、アジア新
興国市場ではトップライン成長に軸をおき、チャネルの強化等により
市場シェアの拡大を目指します。

米国のプロテクティブは引き続き、リテール事業と買収事業の相乗効
果を追求する独自のビジネスモデルで市場成長を上回る高い利益成
長が期待されます。オーストラリアのＴＡＬは、競争環境が強まる中、
チャネルの多角化や商品の付加価値向上により、同市場でのリー
ディングポジションを維持します。

また新規の外部成長機会を求め、カンボジア等での事業開始に向け
た取組みを本格化します。こうした取組みを通じて、修正利益は年率
20％成長、新契約価値も年率10％成長を目指します。

次のページをご覧下さい。



資産運用・アセットマネジメント事業は、世界的な資産形成需要の高
まりに対応し、グローバル展開により市場成長を享受しつつ、グルー
プ生保各社を含むシナジー創出を目指します。

第一生命の資産運用につきましては現在の低金利環境をメインシナ
リオとしつつ、将来の環境変化の可能性も視野に入れて資産運用の
高度化（例えば、成長分野への投融資など）・リスクコントロールを強
化していきます。

アセットマネジメント事業についてはアセットマネジメントＯｎｅ、ジャナ
ス・ヘンダーソン両社が経営統合によるシナジーのみならず、競争力
の高い運用商品や販売チャネルを相互活用することで成長の加速を
目指し、利益貢献を加速させます。

また両社の資産運用ノウハウをグループ生保各社の商品開発にも
活用することで、グループの収益成長へのシナジー創出も目指しま
す。

現在、株式の追加購入を進めているジャナス・ヘンダーソンの関連会
社化を前提に、アセットマネジメント事業の修正利益は大幅増を目指
します。

次のページをご覧下さい。



ＩｎｓＴｅｃｈを通じたイノベーションの創出では、先端デジタル技術の活
用によりお客さまの契約から給付金請求までのお手続き等の約８割
をお客さま面前で完結するなど利便性を大幅に向上すると同時に、
事務オペレーションについてはデジタル化・ダイレクト化、ＡＩやロボ
ティクスを活用した効率化により、約2,000名規模の人財リソースを成
長分野にシフト、生産性を向上させます。

また保険ビジネスの領域拡大や関連ビジネスへの展開、シニア向け
ビジネスなどの分野を視野に入れ、将来に向けて新たな市場・競争
軸を生み出すため、Dai-ichi Life Innovation Labをベースにグループ
内各社や異業種パートナーとの連携を加速していきます。

次のページをご覧下さい。



引き続き利益・資本・リスクのバランスを確保し、持続的成長を支える
ＥＲＭの枠組みを強化します。グループ各社の基礎的成長力の強化
により、中長期的に平均８％のＥＶ成長と利益成長を目指すべく、投
資機会を厳選した上で資本の再配賦を行います。

国際的な資本規制導入は2020年以降と見込まれており、その時間
軸も利用しながら各市場の事業環境や各事業の財務状況を踏まえ
たリスクコントロールを行い、経済価値ベースの資本充足率が170～
200％のレンジ内で安定することを目指します。

全体のバランスの中で中計期間中の総還元性向については、グ
ループ修正利益の40％を目処とします。

次のページをご覧下さい。



最後にダイバーシティ＆インクルージョンについてです。多様な個性
を互いに尊重し、認め合うと同時に一人ひとりが生き生きと働き、共
に活躍・成長する環境を整備することで、経営目標達成に向けた重
要取組みを支えるための個人・組織の生産性・競争力の向上を目指
します。グループ各社が「共に尊重し、共に学びあい、共に成長す
る」コンセプトを共有し、ノウハウの共有・相互活用を通じた価値創造
シナジーの創出も加速させていきます。
以上で中期経営計画「ＣＯＮＮＥＣＴ２０２０」の全体像に関する説明を
終わります。

次に第一生命が3月22日から販売開始した商品「ジャスト」について
第一生命保険の取締役常務執行役員の南部から説明します。



第一生命の南部です。

これより、新商品「ジャスト」についてご説明いたします。

新商品「ジャスト」の発売は新中計「ＣＯＮＮＥＣＴ２０２０」の３つの成
長エンジンの１つである国内生命保険事業の強化に資するものであ
ります。

次のページをご覧下さい。



当社は1902年の創業以来、「お客さま第一主義」を経営理念とし、特
に経済的な観点からお客さまや社会の期待に応えてきました。

時代の変化に伴い、これまで以上に多様化する顧客ニーズにお応え
するとともに、持続可能な社会保障制度の確立、健康寿命の延伸
等、社会課題解決への貢献も、生命保険会社に期待される時代に
なったと我々は認識しております。

そういった背景の中、新中期経営計画期間である2018～2020年にお
いて、これまでのお客さま第一主義をもう一段深化させ、より一層お
客さまに寄り添ったカスタマー・ファーストな提案を推進し、お客さま
一人ひとりのQOL向上、社会課題解決に貢献していきたいとの思い
で、「ジャスト」を発売しました。

次のページをご覧下さい。



このページは、お客さま・社会からの様々な期待に「ジャスト」がどう
応えていくのかを、「オール主契約化」「新保障見直し制度」「健診割」
「新給付」の４つのキーワードで示したものになります。

詳細については次のページ以降でご説明いたします。



まず始めに「健診割」のコンセプト・仕組みをご説明します。

「健康への第一歩は健診から」との考えのもと、健康な人だけでなく、
健康増進に取り組む人を幅広く応援したいとのコンセプトで開発しま
した。

当社の強みである4万名の生涯設計デザイナーのネットワークを活
かし、お客さま一人ひとりに直接お会いして健康診断の意義を訴求
することで、国民全体の健康増進への意識向上、ひいては「健康寿
命の延伸」や「持続可能な社会保障制度」への貢献も可能であると考
えております。

仕組みは健康診断の結果を提出すれば保険料を割り引き、「BMI」
「血圧」「血糖値（HbA1c）」の数値が良好であれば、さらに保険料を割
り引く、という制度です。

次のページをご覧下さい。



「健診割」は当社が取り組むInsTechの成果でもあります。

1,000万件を超える保有契約の情報を細かく分析することにより、健
康診断を受診した人と受診していない人の間で、死亡や特定疾病等
の発生率に有意な差があることが確認できました。

このデータ分析の結果を割引の水準に反映させました。

次のページをご覧下さい。



健診優良基準の判定に用いる3つの指標（「BMI」「血圧」「血糖値」）
についても、当社の医療ビッグデータの解析により導き出されたもの
です。

資料にあります通り、この3つの指標が悪化すると、3大疾病や身体
障害、要介護のリスクが高まることから、3つの指標を適正基準の範
囲内にコントロールすることが重要となります。

次のページをご覧下さい。



次に「糖尿病への新給付」です。

糖尿病は、発症すると治癒が困難であり、腎症、網膜症、神経障害
などの合併症を引き起こし、さらに重症化すると人工透析、失明、手
足の切断といった状態になるなど、人々のQOLに大きな影響を与え
る疾患です。

そこで、お客さまのQOL低下を防ぐため、早期治療をサポートすべく
｢糖尿病による合併症｣の給付を導入しました。

次のページをご覧下さい。



次に「オール主契約化」です。

これまでは多くの場合、主契約に特約を付加するかたちでご加入い
ただいていましたが、新商品の「ジャスト」では記載の17商品を自在
に組み合わせ、お客さま一人ひとりのニーズにぴったりな保障を提供
していきます。

なお、黄色の「健」のマークがついている商品が健診割の対象となる
商品になります。

次のページをご覧下さい。



ラインアップされている商品の組み合わせ例です。

記載のように、お客さまの様々なニーズに応じて、今まで以上にきめ
細かく対応することができるようになります。

次のページをご覧下さい。



このページは、これまでご説明してきた「ジャスト」の機能を、3つのポ
イントとして整理しなおしたものになります。

「ぴったり」「ワイド」「しかも割引」という明快な表現で、お客さまに分
かりやすく「ジャスト」の魅力を訴えていきたいと思います。

次のページをご覧下さい。



2018年4月以降の価格設定についてです。

収益性確保と競争力確保のほか、健康増進の推進を基本的な考え
方とし、これらを同時に実現させた価格設定としています。

また、2017年4月に貯蓄性商品の予定利率を引き下げましたが、今
回、保障性商品・経営者保険についても予定利率を引き下げていま
す。

お客さまのニーズを反映し、充実した保障を提供することで、トータル
で営業収益価値については、従来とほぼ同水準の確保を目指してま
いります。

次のページをご覧下さい。



CONNECT2020のコンセプト、特に「お客さま」や「社会」と当社との
CONNECTについての総括になります。

「ジャスト」や「健診割」を軸に、カスタマー・ファースト提案をはじめと
した、人々のQOLの向上に貢献できる商品・サービスの提供を行い、
また、地方自治体などと連携しながら持続可能な社会保障制度への
貢献を行うことで、お客さまや社会からの支持を拡大させ、マーケット
シェアの拡大・企業価値の持続的成長の実現につなげていきたいと
考えております。

私からの説明は以上となります。

ご清聴ありがとうございました。




