
 かんぽ生命保険の阪本でございます。本日は、かんぽ生命の「今後の営
業戦略に関する説明会」にご参加いただき、ありがとうございます。

 はじめに、お手元の資料に沿って、今後の営業戦略に関するご説明をし、
その後、質疑応答とさせていただきます。

 それでは、2ページをご覧ください。
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 まず、かんぽ生命が将来に向けて、実現させる「かんぽ営業(リテール領域)の目
指す世界観」についてご説明いたします。

 当社は、2021年5月に公表した中期経営計画において、原点である経営理念に
立ち返るとともに、「お客さまから信頼され、選ばれ続けることで、お客さまの人生
を保険の力でお守りする」という、当社の社会的使命を果たしていくことを明確に
しております。

 そして、2022年4月からは、日本郵便のコンサルタントが当社かんぽサービス部
に所属し、かんぽ生命の社員として活動する新しいかんぽ営業体制が始動いた
します。

 詳細は後程ご説明いたしますが、この新しいかんぽ営業体制では、すべてのお
客さまへのコンタクトの質、量、頻度を高めることにより、お客さまとの真の信頼
関係を構築しながらお客さまの数を増やし、マーケット全体の拡大を目指してま
いります。

 このような将来ビジョンを全社員で共有すべく、「かんぽ営業（リテール領域）の目
指す世界観」を定めました。

 目指す世界観の中では、
・お客さまの信頼・満足を起点としてお客さま数を拡大していく
・フロントラインに寄り添った仕組み・制度の運用を通じ、適正なマネジメントを定着
させ、社員の成長を支える
・社会・経営環境を敏感に捉え、進化し続ける
ことを掲げております。

 この世界観に基づいて、これからご説明いたします施策をひとつひとつ実行し、
「マーケットも人材も成長させる文化」への転換を図り、社会的使命や経営理念を
実現させていきたいと考えております。

 3ページをご覧ください。
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 新しいかんぽ営業体制についてご説明いたします。

 当社はこれまで貯蓄性商品を中心に販売しておりましたが、多様化するお客さま
のニーズにお応えするため、今後は保障性商品をご提供することが重要と考え
ております。

 そのためには、お客さまに寄り添い、そのニーズを的確に把握し、商品について
ご理解をいただけるようご説明をするといった、保障を提案できる能力を持つ人
材を育成する必要がございます。

 2022年4月から始動する新しいかんぽ営業体制では、当社が直接コンサルタント
へのマネジメントを行い、全面的にサポートすることで、高い専門性やノウハウを
持った保障を提案できる人材の育成を目指してまいります。

 加えて、郵便局窓口では幅広い金融商品を提供することにより、グループ一体で
の総合的なコンサルティングサービスを提供いたします。

 これまで、4月からのスムーズな始動に向けて、着実に準備を進めてまいりました。

 具体的には2021年10月以降、コンサルタントは生命保険の取扱いに専念してお
り、さらに2022年1月からは段階的にコンサルタントの活動拠点の集約を進めて
おります。

 4月から導入するお客さま担当制につきましては、次ページにてご説明いたしま
す。

 4ページをご覧ください。
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 お客さま担当制についてご説明いたします。

 これまでは新規募集に偏った活動、訪問しやすいお客さまに偏った活動
がなされる傾向があったと認識しております。

 そうした反省を踏まえ、「お客さま担当制」の導入を機に、すべてのお客さ
まにより幅広くより質の高いサービスを提供することで、お客さまからの真
の信頼を拡大させたいと考えております。

 具体的にはコンサルタントおよび郵便局窓口が担当するお客さまへのコン
タクトを増やし、アフターフォローを充実させることで、全てのお客さまへの
コンタクトの質、量、頻度を高めてまいります。

 そして商品にプラスして、担当社員がお客さまにとっての付加価値となる
ことで、新たなご契約につなげていきたいと考えております。

 このようにお客さま担当制は、冒頭にご説明いたしました「かんぽ営業（リ
テール領域）の目指す世界観」における、人材の成長、マーケットの成長
を実現するうえでも大変重要な施策と位置付けております。

 5ページをご覧ください。
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 「かんぽ営業の目指す世界観」の実現、かんぽ生命の成長に向けた基本
的な考え方についてご説明いたします。

 世界観の実現に向けて、まずは拠点運営の土台であるマネジメントの成
長が欠かせません。

 全社一体となってフロントラインのマネジメント、管理者に寄り添い、フロン
トラインの課題の解決に取り組んでまいります。

 また、「お客さま担当制」、「目標・評価」、「実績手当」などの各種制度の仕
組み・運用のすべてについて、「かんぽ営業の目指す世界観」と同期がと
れている形に見直すことで、人材の成長、マーケットの成長を促し、企業
価値の向上を図ってまいります。

 なお、これらの制度の仕組み・運用については、お客さまのためにできる
ことを最優先に考え、変化し続ける社会環境や経営環境に適切に対応し
ながら、不断の見直しを図ってまいりたいと考えております。

 6ページをご覧ください。
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 ここでは、本年4月の新商品「新医療特約」の販売に向けた取組みについ
てご説明いたします。

 当社は2022年4月1日から新医療特約「もっとその日からプラス」の販売を
開始いたします。

 この新医療特約では、低廉な保険料で手厚い医療保障を提供することで、
あらゆる世代のお客さまのニーズにお応えできると考えております。

 とりわけ満期のお客さまを始め、既契約者のご家族さまや学資の契約者
など当社からの保障提供が十分でない可能性があるお客さまを中心に、
ご契約内容確認活動を含めた様々なお客さま接点を通じて、積極的なご
提案を行ってまいります。

 今後とも、お客さまのニーズにお応えするとともに、新しいかんぽ営業体
制を通じて、基礎的な保障を、その必要性の気づきの機会とともにお客さ
まにご提供することで、「お客さまの人生を保険の力でお守りする」という
社会的使命を果たし、マーケットの成長につなげてまいりたいと考えてお
ります。

 7ページをご覧ください。
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 募集品質を確保するための取組みについてご説明いたします。

 当社は一連の募集品質に係る諸問題に対し、2019年度以降、再発防止
策の実行に全社をあげて取り組んでまいりました。

 まず、募集品質問題を二度と繰り返すことなく、真のお客さま本位の営業
活動を徹底するための原則となる「かんぽ営業スタンダード」を策定いたし
ました。本原則は３つの心得と13の行動原則から構成されており、これに
基づき、かんぽ営業に携わる全ての社員は、常にお客さま一人ひとりの
立場に立って‟お客さま本位”の理念に基づく最善の行動を自ら考え実践
してまいります。

 また、経営陣のこれまでの反省と保険会社としての本来の使命を果たして
いくための決意を示す「かんぽ生命の約束」を2021年10月に策定し、周
知・浸透させることで、社員の不安を解消し、納得感と自信をもってお客さ
ま本位の営業活動が実践出来るように取り組んでおります。

 併せて、2020年8月から募集時における商品提案から申込受理までのお
客さまとのやりとりを録音する取り扱いを実施しております。お客さまとの
やり取りについて振り返りを可能とすることで、お客さまと社員の認識相違
やご意向に沿わない商品提案の防止につながっております。

 これらの募集品質確保に向けた取組みを通じて、適正な営業活動のもと、
引き続きお客さまとの信頼関係の構築に努めてまいります。

 8ページをご覧ください。
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 2022年度の営業目標についてご説明いたします。

 2022年度は、「かんぽ営業の目指す世界観」に基づき、「募集品質・維持」、
「活動・基盤」、「生産」をバランスよく、総合的に評価する目標体系を設定
いたします。

 特に、「生産」につきましては、2021年度は目標を設定しておりませんでし
たが、2022年度においては「かんぽ営業の目指す世界観」に基づき、お客
さま数を拡大し、マーケット全体の拡大を目指していく観点、言い換えれば、
保有を意識した活動を推進し、保有契約の純増を目指していく観点から、
新規実績から消滅実績を差し引いた生命保険純増実績を目標項目として
設定いたします。

 ４月以降、営業目標の達成に向けて全社を挙げて取組みを行ってまいり
ますが、これまでの新規実績に重点を置いたマネジメントではなく、社員一
人ひとりの活動プロセスの課題解決に重点を置いたマネジメントを行うとと
もに、ロールプレイング等の実践的な研修を中心とした人材育成を行うこ
とで、社員一人ひとりの成功体験を積み重ね、成長させることを通じ、持
続的なマーケットの成長を目指してまいります。

 9ページをご覧ください。

8



 保有契約の確保についてご説明いたします。

 2023年3月期の新契約水準につきましては、適正な募集品質に基づく期
初の営業力をベースに、新たなかんぽ営業体制による生産性向上効果、
新商品効果を考慮して算定いたします。

 2022年3月期第３四半期までの新契約は緩やかな増加にとどまっており、
保有契約についても減少傾向が続いております。

 しかしながら、４月からの新しいかんぽ営業体制への移行および新医療
特約の発売により、営業活動を活性化させ、契約量を回復させることで、
中期経営計画に掲げた保有契約件数目標の達成を目指してまいります。

 10ページをご覧ください。
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 最後になりますが、当社が募集品質問題に伴い積極的な営業活動を自粛
しておりました2020年3月期以降、生命保険市場全体が縮小傾向にござい
ます。

 当社といたしましては、冒頭ご説明した「かんぽ営業（リテール領域）の目
指す世界観」に基づいた営業活動に取り組むことで、マーケットの成長を
実現し、生命保険市場全体の活性化につなげてまいる所存です。

 新しいかんぽ営業体制のもと、お客さまから真に信頼される企業へと再生
するとともに、持続的に成長できる経営基盤の構築に取り組んでまいりま
す。

 以上で私からの説明を終わります。ご清聴ありがとうございました。
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