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 CFOの菊田です。

 改めまして、本日は第一生命グループの説明会にご参加いただき、誠にありがとうございま
す。

 私からは、中期経営計画の主要KPIの状況についてお話しします。

 4ページをご覧ください。
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 こちらでは資本・財務面に関する取組みの振返りを示しております。

 まず、リスクコントロールについて、市場関連リスクの削減は、引き続き順調に進捗しており
ます。中計経営計画において掲げる３か年の目標に対する進捗率は、上半期末で
80％となりました。資本充足率は、上半期は海外金利を中心にボラティリティの高い金
融市場環境となりましたが、前期末からほぼ横ばいで推移しています。引き続き適切にリ
スクをコントロールし、リスクプロファイルの改善と財務健全性の安定性の確保に努めてま
いります。

 続いて、資本・キャッシュ創出についてです。業績予想の下方修正を行いましたが、グルー
プ各社との協議を踏まえ、各社からの今期業績に基づく持株会社への送金見込み額は、
当初想定の2,400億円を確保可能と考えています。その結果、送金率は全体で
100％以上となる見込みです。

 最後に、資本・キャッシュ配賦についてです。本中計期間の株主還元実績は合計で約
4,700億円となり、株主還元の拡充に取り組んでまいりました。今期の1株あたり配当は、
前期から増配を予定しています。なお、5月に公表した上限1,200億円の自己株式取
得は、来年3月末までに取得を完了する計画に変更はございません。戦略的投資の実
績は、アイペット社へのTOBを含め、希少な投資機会をセレクティブに捉え、合計2,300
億円の規模となりました。引き続き、株主還元の充実と成長に向けた戦略的投資の両
立を目指してまいります。

 5ページをご覧ください。
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 上半期の市場評価および事業結果を示しています。

 相対TSRは、前期末にグローバル他社対比で第２位と好調であったところから順位を落
としたものの、上半期末で中位以上の第4位となっております。また、当社株式の市場全
体に対するベータには、金融市場環境の要因も含まれますが、段階的な低下が見られて
います。

 続いて、上半期業績についてです。グループ修正利益は、海外金利上昇の影響や、第
一生命における新型コロナ関連のお支払いの増加等が重石となり、前年同期を下回る
水準となりました。新契約価値は、海外金利が上昇し、外貨建貯蓄性商品の魅力が高
まった第一フロンティア生命の販売が大きく伸びました。一方、第一生命では、現在行っ
ている様々な営業改革の浸透に時間を要しており、新契約は想定を下回る進捗となりま
した。

 これらの上半期の状況と今後の見通しを踏まえ、グループ修正利益および新契約価値は、
通期見通しの下方修正を行いました。

 6ページをご覧ください。
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 ここでは市場関連リスク削減について詳細を記載しています。

 市場関連リスクの削減は、上半期の実績△630億円を含め、これまでの中計期間合計
で約△4,500億円となりました。

 金利リスクの削減では、上半期は内外金利環境が非常にボラタイルな状況にあったことか
ら、一定規模の円債購入を着実に実施しつつも、やや抑制的に運営してまいりました。
下期は市場動向を踏まえ、ペースを上げることも視野に金利リスク削減を進めてまいりま
す。株式リスクの削減も、計画に沿って順調に残高削減を進めました。

 これらの取組みに加え、金融市場環境が大きく変化する中で、資本充足率は228％と
なりました。統合リスク量は、リスク削減効果やポジティブな市場変動要因がありましたが、
豪州におけるWestpac Lifeの買収完了を含めて保険リスクが増加したことなどから、前
期末から概ね横這いとなりました。

 7ページをご覧ください。
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 グループのリスクプロファイルについてお示ししています。

 リスクプロファイルには継続的な改善が見られており、上半期末において、市場関連リスク
が62％、保険リスクが34％となっています。

 資本充足率の金融市場に対する感応度も継続的に改善しており、安定性が高まってい
ることが確認できます。

 8ページをご覧ください。
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 業績面に移ります。まず、グループ修正利益についてです。

 上半期のグループ修正利益は、第一生命での新型コロナ関連の入院給付金の支払い
増加やヘッジコストの増加、第一フロンティア生命・プロテクティブにおける海外金利の上
昇に伴うネガティブな影響により、前年同期から減益となりました。

 右側に通期予想の修正をお示ししています。第一生命では、新型コロナ関連の支払い
やヘッジコストの大きな増加が見込まれますが、一方で資産運用からのキャピタル損益の
改善や新規出再費用の抑制によって、概ねオフセットされる想定です。

 一方、プロテクティブにおいて、海外金利の上昇等に伴い発生している営業外の評価性
損失が期末まで続くとの見通しを反映しました。その結果、今期のグループ修正利益は
2,400億円程度になる見込みです。

 9ページをご覧ください。
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 今期の急速な海外金利のボラティリティの上昇を踏まえ、第一生命では、ヘッジ外債運
用の見直しを行っております。

 第一生命では、前年度下期からヘッジ外債の残高削減を進めてまいりましたが、今年4
月以降の海外金利の上昇幅・ペースは、当社の想定を大きく上回る状況となりました。そ
の結果、ヘッジコストの大幅な上昇や含み損が発生し、海外金利の変動リスクが顕在化
する状況になったと考えております。

 第一生命では、急速に相場が変動する中、より一層早いペースで残高削減を実施する
必要があったなどを振り返り、改めて資産運用やリスク管理体制の強化を図っています。

 具体的には、リスク・リターンの観点からヘッジ外債残高は基本的に削減方針とし、円建
債券の積増しによる金利リスク削減を加速させていきます。保有残高に対しても、将来の
市場変動をより適切に把握し、厳格なアロケーションを行ってまいります。

 また、これら資産運用部門の取組みに加えて、リスク管理部門等によるプロアクティブなモ
ニタリング、牽制機能も強化することで、迅速なリスクコントロールが可能な体制を強化し
てまいります。

 10ページをご覧ください。
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 ご参考として、第一生命のヘッジ外債の運用状況について、残高の推移や今期のヘッジ
コストの見通しについてまとめています。

 引き続き海外金利の見通しは高い水準にありますが、残高削減の結果、今期のヘッジコ
ストは900億円程度となる想定です。

 引き続き残高は削減方向でコントロールしてまいります。

 11ページをご覧ください。
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 新契約業績になります。

 国内外の新契約は、海外金利上昇の恩恵を受けた第一フロンティア生命・プロテクティブ
が大きく伸ばし、グループ全体を支えています。

 第一フロンティア生命の販売拡大には、第一生命の営業職員チャネルも大きく貢献して
います。しかしながら、第一生命単体の商品販売としては、現在、商品・コンサルティング
手法など様々な営業改革に取り組んでいる状況にありますが、本格的な回復にはなお
時間が必要な状況です。

 その結果、今期の新契約価値予想は、第一フロンティアやプロテクティブの上方修正を第
一生命の下方修正が上回り、1,350億円程度となる見込みです。

 12ページをご覧ください。
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 続いて、企業価値を表すグループEEVの状況です。

 株主配当や為替影響を除外したEV成長率は、主に第一生命・プロテクティブにおける金
融市場変動に伴う前提条件と実績の差異、および変更の影響を受け、約△2.7%とな
りました。第一生命では新型コロナ関連の支払い増加の見通しをEEVへ反映しておりま
す。

 ただし、これまでの市場関連リスク削減の努力等により、EEVの金融市場変動に対する
感応度は着実に低下していることが確認できます。上半期末時点では、金利・株式の変
動に対する感応度合計でマイナス10％を下回っており、企業価値の安定性が高まってい
ます。

 13ページをご覧ください。
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 株主還元方針の考え方に変更はありません。

 今期は通期の利益予想の下方修正を行いましたが、１株あたり配当金については、期
初予想の86円を維持いたします。

 また、上限を1,200億円とする自己株式取得についても、来年3月末までに取得を完了
する計画に変更はありません。

 14ページをご覧ください。
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 持株会社のキャッシュポジションをアップデートしています。

 今期業績に基づく子会社からの配当送金額は、グループ各社と協議を行った結果、当
初想定の2,400億円のフリーキャッシュが確保可能な水準になると考えています。その結
果、修正後のグループ修正利益に対する送金率は100％以上となる見込みです。

 なお、パートナーズ・ライフ社やアイペット社の買収実施に伴うキャッシュアウトに備え、第一
生命より約1,100億円の短期借入を行い、一定のキャッシュバッファを確保いたしました。

 今期業績に基づくフリーキャッシュ2,400億円を含めた来期末までの持株会社のキャッ
シュポジションは、合計約3,800億円規模となる想定です。

 15ページをご覧ください。
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 こちらでは、現中計期間の持株会社キャッシュの活用状況をまとめています。

 中計開始時のキャッシュ残高に期間中のフリーキャッシュ創出を合算すると、合計約1兆
円規模となります。そのうち、今期の株主配当の予想額を含め、キャッシュ全体の過半に
あたる5,500億円を株主還元の充実に活用しています。

 一方、戦略的投資では、既存事業周辺やデジタルイノベーション領域において、これまで
合計で約2,300億円を実施してまいりました。いずれの案件も厳格なデューデリジェンス
の下、投資先の事業特性等を踏まえた資本コストに対するIRRをベースに収益性を判断
しています。直近公表したアイペット社においても概ね10％のリターンを想定しています。
今後も、厳格な財務規律の下で中長期的な企業価値向上に繋がる案件をセレクティブ
に検討してまいります。

 現在のキャッシュフローの見通しからは、合計2,000億円弱が、来期末までの新たな戦
略的投資や追加還元等の原資となります。引き続き株主還元の充実と成長に向けた戦
略的投資の両立を目指してまいります。

 16ページをご覧ください。
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 最後に相対TSRの状況です。

 中計開始時からの相対TSRは上半期末時点において中位以上の水準となっております
が、今期のみで見れば、パフォーマンスは低位に留まっています。

 今後も相対TSRにおける優位性の向上や当社株価ベータの低減に向け、持株会社が
各子会社の余剰資本を回収し、株主還元・戦略投資を含めて効率的にリアロケーション
することにより、事業の拡大と資本効率の改善を目指していく資本循環経営の取組みを
一層加速させていきたいと考えております。

 私からの説明は以上です。
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 稲垣でございます。

 改めまして、本日は第一生命グループの説明会にご参加いただき、誠にありがとうご
ざいます。

 私からは、国内、海外を含めた事業戦略の取組状況について、ご説明いたします。

 19ページをご覧ください。
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 今回は、３つのテーマについてご説明いたします。

 １つ目は、「事業ポートフォリオの深化と探索」に係る取組みについて。

 ２つ目は、中期経営計画で定めました「4つの体験価値の創出」に向けた取組み
について。

 ３つ目は、当期の業績に大きな影響を及ぼしている「新型コロナウイルスに関する
お支払状況」についてです。

 まずは、１つ目のテーマである、「事業ポートフォリオの深化と探索」に係る取組みに
ついて、20ページをご覧ください。
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 当社がかねてより事業を展開している日本の国内市場においては、超高齢化社会の進
展や少子化の加速に伴う人口動態の変化とともに、年金制度への不安や医療・介護費
負担の増加、さらには過疎化に伴う地方の経済や産業への悪影響など、様々な社会課
題が顕在化しつつあります。

 一方で、コロナ禍を契機としたデジタル化の加速や、当社のような商品提供者とお客さま
との情報格差の縮小が進むとともに、お客さま側においては健康維持、疾病の未然防止
に対する関心が高まりつつあり、これらを含むお客さまの価値観が多様化・細分化していく
という形で、当社を取り巻く事業環境、社会環境も大きく変化しています。

 このような社会課題の顕在化と環境変化の中において、当社は将来に向けた持続的な
成長を実現するために、中核事業を深化させるとともに、新たな組織能力獲得や、４つ
の体験価値の創出に向けた事業ウイングの拡大を通じて、「事業ポートフォリオの深化と
探索」を推進させるべく、取組みを進めています。

 21ページをご覧ください。
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 「事業ポートフォリオの深化と探索」に向けた取組みとして、今年度は３つの案件が実現
につながりました。

 7月には、イギリスにおける団体保険代理店であり、特徴的なビジネスモデルとデジタルに
強みを持つYuLifeに出資を行いました。

 8月には、当社が既に進出しているオーストラリアと地理的・経済的な関係が深く、マー
ケットの性質に類似性があるニュージーランドのパートナーズ・ライフの買収を決定しました。

 パートナーズ・ライフも、伝統的な保険会社とは一線を画す経営モデルとデジタルケイパビ
リティを強みとして、ニュージーランドの生命保険市場において急成長を実現している会社
です。

 また、国内市場においても、新たな領域に事業ウイングを広げる取組みを行いました。

 ペット保険を手掛けるアイペット損害保険を中核子会社とする、アイペットホールディングス
の買収に向けたTOBを現在実施しております。

 それぞれの出資・買収についてご説明します。

 22ページをご覧ください。
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 7月に出資を実施したYuLifeは、2016年にイギリスで設立されたオンライン団体保険代
理店であり、ユーザーエクスペリエンスに優れたアプリを起点として、企業、従業員、そして
様々なウェルビーイングサービスプロバイダーをつないだエコシステムを構築している会社で
す。

 ゲーム性を有し、楽しみながら健康増進ができるYuLifeのアプリは高い支持を獲得してい
ます。従業員の健康増進を促し、生産性やエンゲージメントを高める仕組みが企業より
高く評価され、団体保険の代理店として急成長を遂げており、今年10月にはアメリカでも
事業を開始しました。

 同社へはマイノリティ出資に留まりますが、人財交流によるノウハウ獲得を通じて、第一生
命での国内外グループ各社の団体保険事業や健康・医療分野の高度化に取り組んで
いきます。

 8月に買収を発表したパートナーズ・ライフは、創業10年程度でニュージーランドの生命
保険業界の２位にまで急成長した新興生保会社グループです。

 伝統的な保険会社と異なり、大規模なシステムを自前で抱えることなく、クラウドベースの
システムとアウトソースを徹底的に活用することにより、機動的・効率的な事業運営を可
能にしています。

 YuLifeとパートナーズ・ライフは、いずれも先進的なビジネスモデルと優れたデジタルケイパ
ビリティにより高い成長を実現している会社であり、彼らの強みは、当社の国内外のグルー
プ会社の大きな学びにつながると考えています。具体的なシナジーの創出を目指していき
ます。

 23ページをご覧ください。
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 続いて、先日公表した国内ペット保険大手である、アイペットホールディングスのTOBにつ
いてご説明します。

 当社とアイペット社は、2019年より業務提携を行い、生涯設計デザイナーチャネルを通じ
たペット保険の販売や人財交流等を通じて、信頼関係を築いてきました。今回アイペット
社を当社グループに招くことが出来ることを、大変嬉しく思います。

 皆さまの中にもペットをお飼いの方が多くいらっしゃると思いますが、核家族化の進展等の
中で、家庭の中でのペットの位置づけは大きく変わってきています。近年、ペットは飼い主
の心の拠り所として生活に大きな喜びを与え、QOLの向上に資する存在となっています。

 今回の取組みは、当社CXデザイン戦略における「つながり・絆」の観点から、従来の生命
保険の事業領域を超えた、お客さまの幸せへの貢献に繋がる新たな取組みと位置付け
ています。

 ペットが家庭でより大切な位置づけとなる中で、ペット関連市場は安定的な成長を続け
ており、特にペット保険は、2桁の高い伸びを示している市場です。日本におけるペット保
険は、依然加入率が海外諸国と比較すると低位に留まっています。

 全額自己負担となるペットの医療費は増加傾向にあります。そのような観点からもペット
保険の加入率には今後も上昇余地があり、保険という分野においてペット保険は、国内
の希少な成長市場であると考えています。

 24ページをご覧ください。
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 アイペット社の概要を簡単にまとめています。

 ペット保険業界において、現在アイペット社は業界大手の一角として、第2位のシェアを有
しています。

 保有契約件数、および収入保険料においても、アイペット社は市場全体や同業他社を
上回る成長を実現しており、事業基盤を着実に拡大させてきました。

 当社は成長するペット保険市場において強固なプレゼンスを持つアイペット社を通じ、より
効果的に高い成長性を享受することが可能になります。

 25ページをご覧ください。
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 アイペット社の強固なプレゼンスの背景にある、特徴的な強みをまとめています。

 アイペット社は保険業において重要なお客さまとの接点である、ご加入時とお支払い時の
双方に大きな強みを有しています。

 ご加入時における特徴は、アイペット社は最大手の一角のペットショップによる強固な販
売代理店網を持つことです。ペットショップ経由の販売件数は全体の約7割を占めます。
また、近年ではWebチャネルや譲渡会等を経由した販売にも注力し、チャネル分散を進
めています。

 ペット保険の事業リスクの一つに損害率のコントロールが挙げられますが、ペットショップでは
生まれたばかりの0歳から若い年齢での保険加入が多く、健康状態が相対的に良好です。
これによりアイペット社は、同業他社よりも低い損害率を確保することが可能となっていま
す。

 お支払い時においては、動物病院の窓口において保険金の請求手続きが可能となる
「窓口精算制度」を提供し、全国5,000以上の多くのネットワークを持ちます。保険金請
求時の利便性は、お客さまにとって大きな体験価値の一つです。ペット保険業界では、ア
イペット社を含む上位2社が寡占的に本制度を提供する状況にあり、大きな参入障壁と
なっています。

 このような特徴を背景に、アイペット社は高い成長を果たしています。

 26ページをご覧ください。
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 当社とアイペット社との間での新たな価値創造や両社の戦略的意義について記載してい
ます。

 当社における2019年来の生涯設計デザイナーを通じたペット保険販売は、累計約
8,700件に上ります。アイペット社の商品は、有力なドアノックツールとして効果が高く、当
社とのご契約のない新たなお客さまとの接点拡大に貢献してきました。ペット保険での接
点をきっかけに、当社の本格的な生命保険の加入に繋がった実績も積み上げることが出
来ています。

 今後、アイペット社のグループ会社化以降は、従来以上に踏み込んだ形での販売展開
が可能になると考えています。当社グループの生涯設計デザイナー以外のマルチチャネル・
マルチブランドの活用や、1,100万人を超える既存のお客さま基盤への戦略的な販売拡
大等により、両社にWin-Winなトップライン・ボトムラインへの貢献を期待しています。

 当社の財務・リスクプロファイルの観点では、ペット保険の新たな保障性の保険リスクテイク
がリスクプロファイルの改善や事業ポートフォリオの分散に繋がります。また、アイペット社に
おいては、当社グループの資本基盤や豊富な人財基盤を活用することにより、新たな成
長ステージにおける、一層の経営基盤の強化や更なる事業効率の向上に繋げることが出
来ると考えています。

 27ページをご覧ください。

26



 TOBのスキームや当社財務への影響、今後の完全子会社化までのスケジュールをまとめ
ています。

 本件の公表から2週間程度が経過したところになりますが、12月下旬のTOB成立に向け
て、多くのアイペット社株主の方々からご賛同をいただける感触を得ています。

 本件を通じて当社株主の皆さまへも新たな価値創造に繋がるよう努めてまいります。

 28ページをご覧ください。
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 続きまして、４つの体験価値の創出に向けた取組みについて、ご説明します。

 当社は、「保障」、「資産形成・承継」、「健康・医療」、「つながり・絆」といった領域にお
ける最良の体験価値をお客さまにお届けすることを目指して事業に取り組んでおりますが、
今回は、国内における「保障」領域を中心にご説明をいたします。

 29ページをご覧ください。
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 まず、「保障」領域を含む国内事業全体の目指す姿からご説明します。

 当社は、お客さまによる評価であるNPSを最も重要な指標の１つとして定め、2026年
度を目途に業界トップ水準を目指し、国内お客さま数を延べ1,200万人に拡大する、と
いう目標を掲げています。

 目標を実現し、中長期的に持続性ある成長へ回帰するために、特に第一生命の生涯
設計デザイナーチャネルについて、短期的な逆風が生じることはあえて許容した上で、従
来型のビジネスモデルから脱却すべく、過去にない変革へチャレンジしています。

 体制面での改革や、コンサルティング・商品の一体改革を進め、高能率の生涯設計デザ
イナーの占率や個人能率を高めることで、長期的にはコロナ前の水準を10％上回る営
業収益指標の達成を目指しておりますが、今年度上半期の実績としては、これまでにな
い大きな変革に伴う短期的な痛みもあり、新契約業績は当初想定より低い水準にとど
まっています。

 本日のご説明では、当社の変革の現状や課題、今後の取組みについてお話しします。

 30ページをご覧ください。
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 第一生命の新契約業績の現状について、過去からの推移を踏まえてご説明します。

 2019年度末より感染が拡大した新型コロナウイルスの影響により、行動制限や営業活
動の自粛等を通じて、新契約業績は著しく低下しました。

 その後、2020年度下期より営業活動が再開したものの、コロナ禍における一定の制約
は継続し、特に、新規のお客さまとの接点を持つといったことが難しい状況が続きました。

 加えて、入院時のお支払を日数ベースから一時金ベースに改定した新商品等を発売し
たことで、旧商品にご加入中のお客さまに対して、新商品への見直しを勧めるといった営
業活動が想定以上に拡大しました。

 2021年度末頃に、このような保障見直しのご提案はピークアウトしたものの、2022年7
月より開始したコンサルティング・商品の一体改革の定着に時間を要している状況であり、
加えて海外金利上昇により第一フロンティア生命の資産形成商品の魅力が高まったこと
で、第一生命の生涯設計デザイナーによる販売が第一フロンティア生命の商品にシフトす
るといった動きが見られました。

 このような状況の中、第一生命単体の新契約業績は、想定を下回る形で推移していま
す。

 31ページをご覧ください。
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 生涯設計デザイナー体制の改革に向けた取組みの現状と課題についてご説明します。

 規模から質への転換を目指し、従来の採用数目標を設定した毎月の採用運営から、上
限値を設定し適性を見極める期間を確保した四半期サイクルの採用運営へと移行しま
した。

 基礎能力や適性に重点を置いた新たな採用運営により、候補者を絞り込んでいく運営
は定着しつつありますが、現状では、入社人数については想定採用数を下回る形で推移
しています。

 結果として、生涯設計デザイナーの在籍者数は足元で3.6万人規模となり、やや想定を
超える水準で減少しています。

 そのため、基礎能力や適性面での質を維持しつつ、入社人数の安定的な確保につなが
るよう、運営のレベルアップに向けた取組みを進めていきます。

 32ページをご覧ください。
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 生涯設計デザイナーの採用における「質」の観点では、SPIを活用した当社適性の見極
めを強化しており、足元の入社者の定量指標は上昇傾向にあるとともに、入社後の職務
に対するエンゲージメントについても、相対的に高い水準となっています。

 また、採用候補者の能力に応じて適用する入社コースや給与テーブルのレンジを拡大・
細分化しました。それにより、金融機関出身で金融・資産形成分野の知識や経験を持
つ、即戦力としての活躍が期待される優秀な人財にもアプローチができるようになり、実際
の採用にもつながり始めています。

 このように、優秀な人財獲得に向けた諸施策は一定の成果を見せつつあり、今後はさら
に、採用ルートの多様化により採用母集団の裾野を拡大し、安定的な人財確保に取り
組んでいきます。

 33ページをご覧ください。
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 次に、コンサルティング・商品の一体改革の現状と課題についてご説明します。

 2022年7月より生涯設計プランをレベルアップし、社会保障制度を踏まえた必要資金・
必要保障額を可視化する「新生涯設計プラン」を導入し、それをご提案時に活用するこ
とを原則必須としました。

 また、「新生涯設計プラン」によるシミュレーション結果に連動した商品プランをご提案でき
るよう、商品体系も合わせて刷新しました。

 新たな商品体系では、「資産をつくる」・「費用に備える」・「所得を守る」という３つのカテ
ゴリーに商品群を整理し、それぞれのカテゴリーにおける必要保障額をカバーできるように、
組み合わせて契約にご加入頂くことを想定しておりました。

 しかし、現在のご契約動向は、昨今のお客さまのライフスタイルや価値観の変化を受けて、
生前給付型を中心とした「費用に備える」タイプの商品のみにご加入頂くケースが多くなっ
ています。

 「所得を守る」タイプの所得保障商品は、他の商品タイプと比較して丁寧なコンサルティン
グが必要であることも要因の一つと考えています。

 当初想定していたご提案の形が十分に実現できているとは言えず、新たなコンサルティン
グ手法の営業現場への定着に時間を要している状況にありますが、「所得を守る」タイプ
を組み合わせたトータル・ライフコンサルティングのノウハウを高め、早期に定着させていくべく
取組みを行っています。

 34ページをご覧ください。
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 新たなコンサルティング手法の定着に向けて、生涯設計デザイナーに対して社会保障制
度・資産形成の知識の拡充や、適切な提案スキルの習得に向けた教育プログラムを実
施しています。

 その結果、新生涯設計プランを活用したコンサルティングはお客さまから一定の評価を頂
いており、課題としていた「所得を守る」タイプとの組み合わせ加入についても、その中核商
品である所得保障保険において、少しずつ改善傾向が見られ、若年層や保障中核層へ
のアプローチにつながっています。

 「所得を守る」タイプの商品の付帯率改善に伴い、ご契約１件における平均加入商品
数や、ご契約１件当たりの保険料も、徐々に向上しつつあります。

 今後も、複数の商品カテゴリーを組み合わせたご提案、特に「所得を守る」タイプのニーズ
や商品の魅力をより訴求できるコンサルティングの浸透に向けて、教材提供や研修等を
実施し、１件当たり保険料の増加を通じたライフ・タイム・バリューの拡大を目指していき
ます。

 冒頭に申し上げた通り、これらの改革の取組みの浸透に、想定以上の時間がかかってい
ることは事実です。しかしながら、お客さまの満足度、納得感を高め、当社がお客さまに選
んでいただける存在になることは、中長期的に持続性ある販売チャネルとして不可欠であ
ると考えています。

 今後もこの信念の下、試行錯誤しながらも、着実に改革を実現したいと思います。

 35ページをご覧ください。
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 次に、当社のCXデザイン戦略、第一生命版OMOの実現に向けた取組みの進捗につい
てご説明します。

 お客さまが望むタイミング・手段で、お客さまが当社とつながることができるよう、オンライン・
オフラインを組み合わせたコミュニケーション基盤の構築を進めています。

 ご提案時においては、作成した生涯設計プランやキャンペーン情報を含む様々なご案内
を、生涯設計デザイナーが専用アプリを通じて配信する仕組みを導入し、活用率が順調
に向上しています。

 また、非対面・リモートでご提案が可能な仕組みも構築し、直近ではコロナの感染状況の
落ち着きに伴う対面提案の増加により、活用率がやや低下していますが、緊急事態宣
言や蔓延防止措置等が発出された時期には効果的な活用がなされました。

 お手続きに必要なプロセスのうち、どの程度がデジタルベースで対応可能な状態となってい
るかを示す「デジタルカバー率」について、お申込み手続きでは、一部の法人契約等を除
き、100％デジタル対応が可能となっています。

 お申込み後の収納保全・保険金請求のお手続きでは、必要となる各種証明書について
原本の提出を必要とするケース等が残存しているものの、2018年と比較して「デジタルカ
バー率」は大きく増加し、実際にお客さまがデジタルベースでお手続きを実施した比率であ
る「デジタル手続き率」についても順調に向上しています。

 36ページをご覧ください。
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 「資産形成・承継」、「健康・医療」、「つながり・絆」領域の体験価値創出に向けた取組
みについてご説明します。

 「資産形成・承継」領域では、第一生命において、iDeco向けの新プラン「ミライデコ」の
取扱いを開始し、ロボアドバイザーアプリである「DCのサプリ」を標準付帯することで、お客
さまの資産運用をサポートしています。

 第一フロンティア生命においては、資産形成や相続に係る新商品を発売し、今年度上
半期の銀行窓販チャネルにおける一時払商品のシェアは、トップを確保しております。

 「健康・医療」領域では、健康保険組合向け事業「Healstep」の導入に向けた取組み
を着実に進めており、今後はサービス拡充や企業向けサービスへの展開を通じて、企業と
健保組合双方からのアプローチによるコラボヘルスの推進を目指していきます。

 「つながり・絆」領域では、先ほどご説明したアイペット社の完全子会社化に向けたTOBに
加え、様々な地域貢献取組みやQOLサービスを、外部パートナーとの連携により拡大し
ています。

 37ページをご覧ください。

36



 次に、新型コロナウイルスに関連する保険金・給付金等のお支払状況についてご説明し
ます。

 38ページをご覧ください。
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 国内グループ会社のコロナ関連のお支払いは、今年度の第７波の発生に伴い、入院給
付金のお支払い規模が急増しました。

 上半期のコロナに関連した入院給付金のお支払い実績のうち、９割以上をみなし入院
によるものが占めています。

 一方で、昨今の感染状況においては重症化率が低下していることや、それに伴い政府に
よる発生届の取扱い変更がなされたことを受けて、当社の入院給付金等のお支払い範
囲についても、政府の発生届対象と平仄を合わせて変更することと致しました。

 分かりにくい変更でもあり、ご加入のお客さまに対しては、丁寧なご説明を果たしていきた
いと考えています。

 お支払い範囲の変更日より前に感染が確認されたお客さまからのご請求・お支払いが、
第３四半期にも相当数に上ることが見込まれますが、その後は逓減していくことを想定し
ています。

 39ページをご覧ください。
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 最後に総括をいたします。

 今年度上半期の財務業績は、海外金利上昇の影響や、第一生命における新型コロナ
関連のお支払いの増加等を受けて、グループ修正利益予想を下方修正するとともに、第
一生命における新契約業績の苦戦を受けて、新契約価値の通期見通しについても下
方修正をいたしました。今後は、金利動向を含めた外部環境に適切に対処して利益を
安定化させるとともに、新契約の回復に向けた取組みを加速させていきます。

 業績見通しを下方修正したものの、グループ各社からのレミッタンスは当初想定した水準
を確保し、１株当たり配当は前期からの増配を予定しています。今後の成長に向けた戦
略投資もセレクティブに実施するとともに、市場リスク削減も順調に進捗しており、引き続
き資本コストを上回るROEの実現を目指していきます。

 持続的な成長を実現するための、事業ポートフォリオの深化と探索に向けた取組みにつ
いても進展させることができました。今後は、各出資・買収において想定したグループ利
益・キャッシュへの貢献、および期待するシナジーの実現を目指しつつ、環境変化を捉え
た最適な事業ポートフォリオの構築に向けて取り組んでいきます。

 ４つの体験価値についても、それぞれの領域で取組みを推進しつつありますが、国内の保
障事業の梃入れが、目下最大の課題であると認識しています。第一生命の生涯設計デ
ザイナーチャネルの変革に向けた各種取組みを成果につなげるべく、不断の経営努力を
続けてまいりますので、今後とも引き続きご支援を賜りますよう、お願い申し上げます。

 以上で私からの説明を終わらせていただきます。ご清聴ありがとうございました。
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 （このスライドに読み原稿はありません。 ）
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