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本社：東京都 新宿区

ライフコンサルティング株式会社
代表取締役 中村達矢 氏

2008年から外資系大手金融機関に勤務し、新人教育責任者とし
て社内の金融教育を担い、最短最年少で支社長に昇進。2015年
3月、地域密着型のファイナンシャルプランナー（FP）モデルを確立
することを志し、FPとして独立。日本に金融教育を広く普及させること
をミッションとして、これまでキャリアセミナー・マネーセミナー等、10年で
800回以上の講演・セミナーの講師を担当。子ども一男一女の4人
家族で神奈川県逗子市に在住。趣味は登山、映画鑑賞。ライフ
ワークとして逗子葉山の地域貢献活動。

■前期年商8,500万円から今期年商1.7億円に！
業績向上＆生産性4倍の秘訣はどこにあるのか。

神奈川県逗子市に本社を置き、東京に2オフィス、名古屋に1オフィスを構えてい

るライフコンサルティング株式会社様。コロナ禍にも関わらず、個人×生命保険

マーケットで大きく業績を伸ばされています。目を見張るのはその生産性。2019

年度の生産性は372万円、2021年度今期は1,500万円超。社長・トップ

セールスに依存しない営業の仕組みを構築されてから、大きく業績を伸ばされ

ています。2019年時点で成果報酬型だった営業組織は、コロナ禍の影響を受

けて生産性が半分まで減少。そこから固定給社員の生産性を上げ、固定給社

員の増加を実行。どのようにして営業の仕組みを整え、固定給社員の生産性

を飛躍的に向上させることに成功したのか。今回はライフコンサルティング株式会

社 代表取締役 中村達矢氏に、そのポイントをインタビューさせていただきました。
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生産性372万円⇒1,584万円

ゲスト
講師

成功企業
レポート

ライフコンサルティング株式会社様に
お話を伺いました



成果報酬型の営業組織では、募集人それぞれの営業のやり方が異なっていま

した。したがって募集人ごとに契約率や客単価に大きくばらつきがありましたし、

報酬体系の都合上、募集人そ

れぞれの商談数管理や案件管

理を細かく行うこともできていませ

んでした。固定給化を進めるから

には「会社のやり方」を整える必要があるため、そこで私が実行したことは次の3

つです。①営業マニュアルの作成（使用ツールの統一）②全商談ライフプラ

ンの導入③研修カリキュラム・動画マニュアルの作成 です。

2019年は成果報酬型の報酬体系を組んでいて、会社で営業の仕組みは整

えておらず、どのように業績を回復させていけばよい

か頭を悩ませていました。営業4名で、月生産性90

万円程だったものがコロナ禍で31万円まで低下。

会社経営としても非常に厳しいものがありました。

2020年1月に船井総研様のセミナーに参加して

「営業の仕組み化」を学び、そこから人材を固定給で採用して、営業方法を

マニュアル化し育成カリキュラムの構築を始めていきました。

■成果報酬型の営業組織がコロナ禍の影響で業績低下…

生産性2年で4倍1,500万円超の保険代理店 成功事例インタビュー
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▶業績を大きく伸ばされる前の当時の状況はいかがでしたか？

■①営業のマニュアル化（ツール統一）②ライフプラン型営業
③研修カリキュラム・動画マニュアルの整備 を行いました。

▶業績アップの糸口として、どのような取り組みをされましたか？
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「営業の仕組み化」＝
①営業ツールの統一
②ライフプラン導入
③動画マニュアルの作成



まず始めに行ったことは、ターゲット顧客と営業コンセプトの明確化です。世帯年

収で800万円以上の高所得者層に対して、お金のプロである「ファイナンシャ

ルプランナー（FP）」としてのファイナンシャルプランニングを提供する『FP型

営業』にコンセプトを統一しました。したがって、弊社

は「生命保険を売る」というスタイルではなく、基本

的にすべてのお客様に対して「ライフプランの作成」

を行って「ファイナンシャルプランニング」を提供すると

いうバリュー（価値）の統一を行っています。そこから

ライフプランツールの整備と、顧客に提示する資料をすべてオリジナルで作成し、

我々の営業コンセプトを全員が意識して営業できるように整えていきました。

■ターゲット顧客と営業コンセプトを明確にして、
顧客に提示するツールをオリジナル作成・統一していきました。
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▶どのようにして営業の仕組みを整えていかれたのでしょうか？

■「経営者」としての意思決定と「営業」からの脱却です。

▶営業の仕組み化を進める上でのポイントはどこにありますか？

業績が上がる前の2019年の段階では、私は代表でありながらもイチ営業

としての行動が70％以上でした。固定給で人材を採用して、営業の仕組み

で組織化を進めていくという、経営者としての意

思決定が大きかったと思います。営業ではなく

「社長業」に専念する決断を行って、自身は営

業の仕組みづくりとマーケットづくりに専念した

ことがポイントだったと思います。

生産性2年で4倍1,500万円超の保険代理店 成功事例インタビュー
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ライフプランツール



会員数68社(2022年3月時点)「保険代理店経営研究会」のご紹介

①年６回の例会開催（情報交換＆勉強会）
「船井総研コンサルタントによる業績アップ講座」「ゲスト専門家による各種研修」
「会員様どうしによる情報交換会」など豊富な企画で、最新の業績アップノウハウを、
定期的・効率的に得ることができます。
➁年１回の成功事例企業視察ツアー
「百聞は一見に如かず」、実際に業績を上げている最新モデル視察先の見学ツ
アーにご参加いただけます。
➂その他会員特典多数！
船井総研一大イベントである経営戦略セミナーに無料でご参加など、会員様だけに
特別にご紹介できるセミナーや各種ツールのご用意がございます。

※既存会員様、または先にお試し参加をお申込みの企業様と商圏バッティングしている場合、
ご参加をお断りすることがございますので、あらかじめご了承くださいませ。

後日、無料経営相談も開催しておりますのでご活用下さい

保険代理店経営研究会
（保険代理店を営む経営者のための研究会）

ご案内

保険代理店経営
研究会の詳しい
情報をスマホで

まずは
お試し
参加！

2022年はZoom開催予定となっています。

今だけ無料でお試し参加ができます！
※例会のテーマは事情により変更になる場合があり、ご了承下さい

開催日時 開催内容

２月１５日（火） 例会

４月１９日（火） 例会

８月２３日（火） 例会

１０月１8日（火） 例会

１２月１3日（火） 総会



保険代理店経営研究会
会員様の成功事例

（一部ご紹介）

全国各地で
成功事例が
続出中！

福島ファイナンシャルプランナーズ株式会社 株式会社ワオナス 宮城県

有限会社FPコンパス 山形県 ライフコンサルティング株式会社 東京都

株式会社ライフキット 福岡県

新規集客昨対155％
全社平均契約率85.7％

コロナ禍でも年商120%成長

オンライン集客体制構築で

累計400名集客

個別相談率40%契約率40%

新卒・未経験中途社員の育成に

時間を割き社内平均契約率

15％アップ

ライフプラン・DC導入支援・

異業種連携など幅広く展開！

地域トップクラスFP事務所！

FP事業部設立で

平均客単価(AC)25万円！

1年で生産性2倍成長！






