


生保ANP５倍、契約件数1.8倍クロスセル成功の秘訣最新レポート

本社：茨城県鹿嶋市（人口6.7万人）
株式会社 鳥次保険
代表取締役 鳥次高史 氏
地域に根差して50年。創業から現在まで、「総合リスクコ
ンサルタント」「事故解決の専門家」「ファイナンシャルプラ
ンニングのプロ」として、地域の皆さまのお役に立てる保険
代理店になることを第一目標に営業活動をしてきた。お
客様ひとりひとりの視点に立って考え、地域の皆さまから信
頼していただけるような鹿行地区ナンバーワンの保険代理
店として皆様に“あんしん”をお届けしています。

地方損保代理店が生保ANP５倍、契約件数1.8倍！
保険営業未経験者4人が入社2年以内で達成した方法とは。
茨城県鹿嶋市に本社を置き、地域密着型損保代理店である株式会社 鳥次保険

様。その歴史は長く、2020年に創業50年を迎えた。2021年には、生命保険の契
約件数1.8倍、年換算保険料5倍と大きく成果を伸ばした。さらに、従来の生命保
険契約の多くは社長やベテラン社員が挙げていたが、鳥次保険の今の営業スタッフは7
人中4人が保険営業未経験者であり、入社2年以内の営業スタッフです。
ごく一般的な損保代理店であった鳥次保険様が生命保険を売ることができるようにな
るためには組織を変えるところから取り組み始めました。システム化した生命保険の契
約体制を整えた鳥次保険様。今回は株式会社 鳥次保険の代表取締役である
鳥次高史氏に、そのポイントや取り組み内容をインタビューをさせていただきました。
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成功企業
レポート

株式会社 鳥次保険様に
お話を伺いました

ゲスト
講師

鳥次氏のインタビューは、次のページ



まず、一番最初に手を付けたことは「生命保険専任者」の配置です。私は損害保険の
契約も生命保険の契約もお客様と関係性ができていれば、簡単に更改・契約ができる
と思っていました。
しかし、損保の更改はできても、
生命保険契約はなかなか伸び
ませんでした。

船井総研さんからは、「生命保険は営業任せではなく、会社の仕組み化をしましょ
う！、つまり生保専任者を採用し、配置しましょう！」と提案されました。そこで早速、
生命保険専任者を採用し、配置しました。損害保険の営業と生命保険の営業を組織
を分け、線引きしました。

2017年、先代社長である父が急逝し、私が社長を引き継ぐことになりました。
突然のことで、心の準備ができていないまま社長になった私は、
社内を見渡して愕然としました。父親の代からいる癖の強い高齢の
募集人ばかりです。もちろん、私のことを「ただの息子」としか見て
おらず、言うことを聞きません。営業力があることは間違いなかった
のですが、漠然と「このままではマズイ・・、生き残っていけない・・」と
思いました。とはいえ、何をしてよいのか分かりません・・そこで船井総

研さんに藁にもすがる想いで電話をかけ、話を聞いてもらいました。すると、自社の既契約
マーケットを活用した生命保険クロスセルの取り組みを提案されたのです。

■「このままではマズイ・・、でも何をして良いか分からない・・」

生命保険クロスセル強化で急成長！成功事例インタビュー
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▶一番最初なぜこの取り組みをスタートさせたのか？

■生命保険は営業任せではなく、会社の仕組みで売る

▶まず最初に、何から手を付けましたか？

生命保険専任者のメリット
①単価アップ！
②契約率アップ！
③育成スピードアップ！

損保代理店必見！生保契約件数1.8倍クロスセル成功の秘訣最新レポート

生保強化で損保が1.2倍に！？その秘訣は
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▶その結果、どうなりましたか？

損保代理店必見！生保契約件数1.8倍クロスセル成功の秘訣最新レポート

生命保険クロスセル強化で急成長！成功事例インタビュー

結果、どうでしょう。損保の月間契約件数が1.2倍に増えたのです！ただ役割を分け
ただけなのにです。正直驚きました。専任化しなさい！という話は色んなところで耳にしていまし
たが、ここまで効果があるのかと・・。損保の募集人は、生保が得意とは言えません。苦手なこと
をさせていれば、生産性が上がらないのは当たり前のことなのです。

一気に生保トスアップが加速！次のページ

会社の雰囲気がよくなってきました。そこで、船井総研さんからアドバイスをされた、次の一手を

打ちました。それが、生保専任者へのトスアップと提案内容の整備です。年齢・家族
構成別に提案内容を決め、トスアップ用のチラシとトークスクリプトを用意しました。そして、損保
の募集人に、生保案件は生保専任者へトスアップするように指示しました。

しかし、なかなかトスアップ数が増えません。トスアップ用チラシとトークスクリプトを用意することで、

損保募集人が自信を持ち始め、本来の狙いであった生保専任者へトスアップをせず、
自分で生保の販売をするようになってしまったのです。
損保の募集人に話を聞いてみると、生保専任者を
置くことに実は納得していませんでした。
わざわざトスアップするよりも、自分で契約を取ったほうが早い！
お客様と関係性ができているから契約が取りやすいと思って
いたのです。実は、私自身も募集活動をしており、同じ想いでした。

▶そのまま、どんどん会社は良くなっていったのですか？

提案マニュアル トスアップツール

■損保募集人の手が空き、損保新規契約件数が1.2倍に！

■専任者を立てたのに、損保担当が自分で契約を取りに・・・
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▶一筋縄ではいかなかったんですね・・？

損保代理店必見！生保契約件数1.8倍クロスセル成功の秘訣最新レポート

生命保険クロスセル強化で急成長！成功事例インタビュー

脱・属人性、仕組み化した保険営業は次ページ

そんな状況を見かね、船井総研さんから、「どれだけ、お客様の温度感が低くてもよ
いから、自分で契約しないでください！雑で構わないから、とりあえず生保専
任者へトスアップしてください！」と叱られました。もうやけくそです。言われた通りにしよう
と、違和感はありましたが、温度感が低いお客様でも、生保専任者へトスアップしていきまし
た。するとどうでしょう。「このお客様は多分契約できないだろう・・」
と思っていたお客様も、生保の契約につながっていくのです。
数字にも顕著に現れました。生保専任者は、

トスアップ件数に対して、契約率が80％を越えてきた
のです。ここまで結果が出たら、やりきらないと損です。

そこで、私は全社でこの取り組みを徹底することを決断いたしました。
通常の営業会議とは別に、生保の契約数アップのための会議を実施することにしました。この
会議での参加者は、生保専任者はもちろんのこと、損保募集人にも参加してもらいました。

内容は、トスアップの成功事例とトスアップ案件の追客確認、そしてトスアップ
件数や契約率、契約数等のプロセス数字の確認です。

今まで各募集人の営業ノウハウを共有するという文化がありませんでしたが、より会社としての
営業ノウハウが高まり、募集人の営業レベルは上がっていきました。そして、数字に対する意
識も高まっていき、毎月うなぎのぼりで生保の契約件数が増えていきました。

提案管理シート

月別提案数・提案率管理

■とりあえず、生保専任者にパス！それだけで、契約率80％！

■生命保険のためだけの営業会議を実施！



弊社には改めてスーパー営業マンはおりません。とにかくお客様に対して、誠実で、真面目だけ

が取り柄の社員です。我々のような地方の零細企業でもできました。ちょっと本気を
出せば、誰でもできると思います。
我々もまだまだ発展途上ですが、このお話が少しでも
業界発展のために、お役に立てれば幸いです。
最後まで、お話しをきいてくださり、誠にありがとうございました。
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▶最後に、一言お願いします！

損保代理店必見！生保契約件数1.8倍クロスセル成功の秘訣最新レポート

生命保険クロスセル強化で急成長！成功事例インタビュー

クロスセル成功の4つのポイントを徹底解説

保険業界は、とても属人的な業界です。営業力がある人、お客様をたくさん持っている人が採
用できれば、良いのですが、弊社のような地方の零細企業には所謂超優秀な社員を採用する
ことはできません。そんな状況下でも、会社を成長させるためには、業界の未経験者でも売るこ
とができるようにしなければならないのです。客層に合わせて、
どの商品を、どのツールを使って、どのように話していけば良いのか。
そして、それをお客様の前でスムーズにできるようにするための
トレーニングの確保。これらがそろって、初めて「仕組み化」といえます。

一生懸命頑張ってくれている社員を見て、心が熱くなりました。頑張ってくれている社員には、
もっと会社が認め、報いるべきだと感じるようになりました。会社として注力していきたい、

生命保険のトスアップ件数を中心に置いた評価制度を構築しました。その結果、
社員の意識もより一層高まり、生命保険の契約件数は1.8倍、契約金額は5倍
に、全社も二桁成長を達成しました。

▶さらに、全社で徹底させるために、改革したことはありますか？

評価賃金ハンドブック賃金テーブル評価項目

■スーパー営業マンは不要！未経験でも成果が出せる！

■全社員に徹底してもらうために、評価制度を構築！



損保営業マンが生保の契約もこなすことができるというのは、ごくごく一
部のレベルの高い営業マンだけです。
損保と生保を分けることで単価アップ
件数アップが図れます。
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ポイント①ポイント① 生保専任化配置

＜初公開＞損保代理店のクロスセル
ここまでお読みいただいた皆様へ

まずはここまでお読みいただき、ありがとうございます。
今一度、損保代理店のクロスセルのポイントを整理したいと思います。

個人の能力に頼った生命保険の営業から、
会社としての仕組み化した営業に変えることで
経験を問わず、成果に繋げることができます。
特に生命保険が苦手な代理店に効果的です。

ポイント②ポイント② 客層別チラシとトークマニュアル

提案の仕組み化を行ったうえで、社内での
生命保険の成功事例・失敗事例を
共有することで、全営業スタッフの
意識向上と件数アップを図ります。
損保代理店でも必須の会議です。

ポイント③ポイント③ 生命保険の営業会議

株式会社 船井総合研究所
インシュアランスチーム

粂 晴揮

提案マニュアル

提案管理シート

ライフプラン

さらに詳しい話はセミナーで！詳細は別紙！

ポイント④ポイント④ 評価制度構築
評価賃金ハンドブック

トスアップ件数を意識した評価制度を構築すると、
より動きが加速します！






