


創業5年で社員数200人越え！高収益・スピード拡大‼徹底解剖最新レポート

本社：東京都渋谷区

株式会社ビルド・バリュー
代表取締役社長 上小路宏光 氏

株式会社ビルド・バリュー代表取締役社長。
日系大手生命保険会社へ新卒で入社後、外資系生命保険
会社へ転職。直販チャネルの営業推進マネジャーを経て、大
型代理店へ転職。経営統括部長・経営推進部長として、代
理店経営に携わる。家庭の事情もあり、自身で「理想の代理
店」を立ち上げることを決意。2017年現在の共同代表と出会
い、株式会社ビルド・バリューを創業。現在に至る。

創業5年で年商23億円・拠点数22支社・社員数200人超・生産
性1,200万円！超スピード成長の秘訣！

東京都渋谷区に本社を置き、本社を含めて全国22支社の広域保険代理店として展開し

ている株式会社ビルド・バリュー。2017年に創業し、たったの5年で、年商23億円・22支

社・社員数200人超と大きく成長しました。しかも、生産性1,200万円を維持しながらとい

うのも特筆すべきところです。年商1億円・社員数10人以下の企業が、95％以上と言われ

ている保険代理店業界の中で、圧倒的スピードで成長するだけでなく、今現在もさらなる

収益性向上に取り組まれております。どのようにして成長をしていったのか、創業から今までど

んな失敗をしてきたのか？集客方法や採用方法、育成方法等について、お話しいただきまし

た。多くの保険代理店が「組織化」・「生産性向上」に取り組むも成果が思ったようにあげられ

ない中で、どのようにしてスピード成長を果たしたのか。またビルド・バリューが、現在どのよう

なことに取り組んでいるのか、今後生き残る保険代理店はどんな保険代理店なのか？をお

話いただきました。次ページより株式会社ビルド・バリューの創業者であり、代表取締役社長

上小路宏光氏のインタビュー記事をお読みください。

成功企業
レポート

株式会社ビルド・バリューの代表取締役社長
上小路宏光氏にお話を伺いました！

ゲスト
講師

上小路宏光 氏のインタビューは、次のページ



独立を決め、創業するにあたり、一番最初に決めたのは、自身の働き方とKGIでした。

保険会社の管理職として、大手保険代理店の経営層として働いていく分には、生活に困ること

はありませんでした。しかし、家庭の事情やどうしても納得できないことがありました。現共同代表

との出会いから、「自分の理想の保険代理店をつくろう！」

と思い、一念発起して独立を決めました。

しかし、いくら家庭の事情があったとはいえ、家族に迷惑をかけるわけにはいきません。そこで、生半

可な気持ちでは経営者としてやっていけないと思い、「週６日働く！」、「土曜は朝6時から出社す

る」等の経営者としての自身の約束事を決めました。そして、ＫＧＩを決めました。ＫＧＩとは、

Key Goal Indicatorの略であり、要は企業としてのゴール・目標のことです。「100人・主要6都

市出店」を掲げました。

とにかく、まずは採用です。前職の伝手を頼りに、とにかく採用に走りました。社員数が増えても、い

きなり売上がついてくるとは限りません。よって、私も募集人として、現場で営業活動も行なっていま

した。創業して6か月後、社員数が30人前後になりました。

そこで、問題が発生します。

・勝手に稼ぐ人と、なかなか稼げない人と、二極化が起こり始めた

・先行投資がかさみ、資金繰りが間に合わなくなった

このままいくと、会社が崩壊してしまう。それどころか、倒産してしまう・・夜も眠れない日々が続きまし

た。今後の会社の不安や社員や家族が夢に出てくるのです。自己資金での経営の限界でした。

ある日、経営会議にて、共同代表に相談をしました。「これ以上、自己資金で経営していくのは限

界です。今の規模を維持しながら、安定的に経営していきたい」と。

しかし、共同代表からは、想定外のアドバイスをいただきました。それは・・・

■「一番最初に決めたのは、自身の働き方とKGI」

生命保険クロスセル強化で生産性向上！成功事例インタビュー

▶創業して、一番最初に取り組まれたことは何ですか？？
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共同代表からのアドバイスは、次のページ



「銀行から融資受けたらいいじゃん！KGIは100人・主要都市6拠点出店だよ！忘れたの？大

丈夫だよ！安心して！投資して回収すれば良いだけだよ！銀行交渉や資金繰りは、しっかりと

俺が見てあげるから、どんどん行こう！」

共同代表からの想定外のアドバイスでした。そして、もう一つアドバイスをいただきました。

「そろそろ、“営業”を辞めて、“経営”をしようよ！」

今まで私は保険会社や保険代理店を渡り歩き、保険業界のことは十分経験・知識を持ってい

ました。しかし、会社経営のことは全く理解できていなかったことに気づきました。

稲妻に打たれたような気持でした。

これをきっかけに、私は一切の募集行為を止めることに決めました。

■「経営」に専念しようと決意！

生命保険クロスセル強化で生産性向上！成功事例インタビュー

▶共同代表からのアドバイスは、どのような内容でしたか？

▶募集行為を止めて、何を始めましたか？
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ビルドバリューの５つの仕組みは、次のページ

会社の５つの仕組みづくりをスタートしました。

具体的には、

１．安定した見込み客を確保するための集客の仕組みづくり

２．安定して契約を上げてこれるようにするための営業の仕組みづくり

３．採用を加速させるための採用の仕組みづくり

４．新入社員を募集人として即戦力化するための育成の仕組みづくり

５．支社長や幹部を創っていくための幹部育成の仕組みづくり

です。

私は募集行為を止めて、とにかくこの５つの仕組みの構築に専念するようにしました。正

直今考えると、これらの仕組みを作ろうと思ったら、経営者は募集行為をしている時間

はありません。作っただけでは、当然機能しませんし、うまくいかないこともあります。トライ

アンドエラーを繰り返し、これらの仕組みづくりに奔走しました。例えば、集客の仕組み

は・・



おかげ様で提携先も全国に増え、ご紹介いただくお客様が増えていきました。そして、各支社でセミ

ナーをどんどんと開催していくことも加わり、お客様の数には困らないようになりました。

しかし、次に課題になったのが「営業のクオリティ」、つまり「契約率」と「客単価」です。

知識や経験のある募集人は、契約率が高く、そして客単価も

高いのですが、一方でそうでない募集人は一向に上がってきま

せん。各支社に、募集人指導をするように言ったところで、大し

た成果も上がってきませんでした。そこで私は商談フローと営業

ツール、そして種目別トークを構築し、全社へ展開いたしました。

例えば、ビルドバリューのコンセプトをお伝えするための「Ｖａｌｕ

ｅＢｏｏｋ」というツールです。とはいえ、これだけでも不十分

だったこともあり、「動画」を作ってよりお客様へ伝わるよう工夫

を行っています。そして、採用や育成も仕組み化を行っていきました。

我々は、税理士法人のグループ会社です。ですから、税理士法人とのつながりが豊富にあります。そこ

で、各税理士法人との提携を進めました。各支社長が提携を進めていけるよう、税理事務所との提

携企画書をつくり、提携フォーマットを確立しました。

それ以外にも、自社主催セミナーがあります。我々は、各支社がある一定のレベルでセミナーを開催で

きるよう、セミナー内容を統一化し、そしてセミナー講師の育成を行いました。育成基準をクリアしない

と、セミナー講師として話をさせないのです。このように

セミナーのクオリティコントロールを行うことで、おかげ

様で多くのお客様からご相談をいただくようになりま

したし、セミナーの評判を聞いた企業から、「是非

うちでもセミナーを行ってほしい！」と依頼をいただく

ようになりました。

■「損保担当・生保担当それぞれに『同行数』を目標設定」

生命保険クロスセル強化で生産性向上！成功事例インタビュー

▶集客の仕組みってどんな内容ですか？？

■「営業ツールとトークを整備し、契約率の向上」

▶では、営業の仕組みとはどのような内容でしょうか？？

創業5年で社員数200人越え！高収益・スピード拡大‼徹底解剖最新レポート

採用と育成は何を行っているのか？次のページ



支社が増えてくるということは、支社長が増えていくわけです。支社の成績は、支社長で決まるといって

も過言ではありません。しかし、多くの保険代理店は

支社長とか部長・課長といった役職を与えられても、

仕事内容が変わっていない人が多くないでしょうか？

所謂「役職あって、役割無し」の状態です。これでは

いくら組織を作っても機能していきません。よって、我々は支社長や本社の幹部に対して求めているこ

と、役割、気を付けてほしいこと等を明確にし、それらをマニュアル化し、徹底して研修を行っていま

す。

はい、採用は各支社現地採用を行っています。最終的な判断は私が行いますが、各拠点で

応募者を集めるために「スカウトツール」というツールをつくり、各拠点の募集人が営業活動の

傍ら、応募者を集めてきてくれています。

これも、ただ「紹介して！」というだけではなかなか集まってきません。社員に対してツールを持たせて、どの

ように説明してきてほしいかを明確に伝えることで、

ようやく応募者が全国各地から集まってくるようになり

ました。

そして、育成も同様です。多くの保険代理店は、OJT

による育成ですよね。早く自身の人件費分を稼いでほ

しいという想いから、採用したら早々に現場に出してし

まうのです。OJTを否定するつもりはありません。とても大

事な育成手法だと思います。しかし、OJTだけでは十分

に育成できないと感じています。

我々は募集人育成プログラムを構築し、このカリキュラムを卒業させてから外に送り出すようにしてお

ります。営業手法だけでなく、営業としての心構えや、会社のスタンス教育等も含んでおります。

ビルド・バリューとして世に出すわけですから、営業の仕組みと育成の仕組みに最も時間をかけました。

■「採用もツールとトークを整備し、育成もプログラム化」

生命保険クロスセル強化で生産性向上！成功事例インタビュー

▶採用や育成も仕組み化しているんですよね？？

■「幹部もマニュアル化し、徹底的に教育しています」

▶幹部育成も同様ですか？？
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これからの展望は？次のページへ

研修の目的：ライフプランに基づく総合保障販売が実践できるようになる

第1回　ライフプランニングと老齢年金 第2回　遺族年金 第3回　公的医療保険制度 第4回　LPC 第5回　シミュレーション活用 第6回　FF/アプローチ

2021/4/8 (木) 2021/4/22 (木) 2021/5/14 (金) 2021/5/27 (木) 2021/6/10 (木) 2021/6/24 (木)

10:00開講 10:00開講 10:00開講 10:00開講 10:00開講 10:00開講

・開講挨拶 ・前回振り返り ・前回振り返り ・前回振り返り ・前回振り返り ・前回振り返り

・ライフプランニングの考え方 ・遺族年金 ・公的医療保険制度 ・LPCの考え方 ・シミュレーション入力のポイント ・FFのポイント

・ツールの活用 ・私たちを取り巻く環境

・老齢年金 ・効果的なFFを行うために

─途中休憩ー ─途中休憩ー ─途中休憩ー ─途中休憩ー ─途中休憩ー ・CF改善のポイント

・ツールの活用 ・障害年金 ・差額ベッド代 ・シミュレーションの見方 ・必要保障額シミュレーションの活用 ─途中休憩ー

・アプローチのポイント

・ねんきん定期便の活用 ・キャッシュフロー改善のポイント ・具体的なプレゼン方法

・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項

・次回に向けて ・次回に向けて ・次回に向けて ・次回に向けて ・次回に向けて ・次回に向けて

12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講

第7回　事例研究 第8回　介護保障の必要性 第9回　ポリシーリビュー 第10回　教育資金・シニア事例 第11回　老後・住宅資金 第12回　外貨保有の意義と魅力

2021/7/8 (木) 2021/7/22 (木) 2021/8/5 (木) 2021/8/19 (木) 2021/9/2 (木) 2021/9/16 (木)

10:00開講 10:00開講 10:00開講 10:00開講 10:00開講 10:00開講

・前回振り返り ・前回振り返り ・前回振り返り ・前回振り返り ・前回振り返り ・前回振り返り

・実際事例に基づく考察 ・介護保障の必要性 ・ポリシーリビューのポイント ・奨学金活用 ・老後生活費 ・私たちの日本とお金

・具体的ツールの活用 ・具体的ツールの活用 ・具体的提案手法 ・具体的ツールの活用

・iDeCoとのかかわり

─途中休憩ー ─途中休憩ー ─途中休憩ー ─途中休憩ー ─途中休憩ー ─途中休憩ー

・具体的な提案手法 ・介護施設代 ・シニアマーケット提案事例 ・住宅資金と頭金 ・外貨商品の提案ポイント

・シミュレーション活用

・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項 ・連絡事項

・次回に向けて ・次回に向けて ・今後の活動に向けて ・次回に向けて ・次回に向けて ・全体まとめ

12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講 12:00閉講



まだ成功しているとはいえないので、大変答えにくい質問ですね・・（苦笑）とはいえ、今

までの経緯をまとめると、

・社長はとにかく高い目標を！そして、そこから逃げないこと！

・集客の仕組みを作ること！

・営業の仕組みを作ること！

・採用・育成の仕組みを作ること！

・幹部を創ること！

・自分のコーチ（コンサル・税理士等）を付けること

ではないでしょうか。

少しでも、参考になっていればうれしいです。

貴重な機会をありがとうございました。

正直、我々もよく分かりません。日々模索しております。しかし、我々は保険代理店である前に

企業です。よって、日々進化・成長し続けないと、今の規模を維持することさえ難しいと考えてい

ます。よって、お客様に対して良いサービスを提供し、少しでも多くの利益をいただき、それを社員

へ還元し、そしてまたお客様へさらに良いサービスを提供し、お返しする。その繰り返しが大事だと

思っています。規模が全てとは思ってはいませんが、今以上にお客様へ良いサービスを提供しよう

とすると、それなりの規模が必要とも感じています。社員にもさらに成長してもらうために、全社指

標で見ている成長率の基準を上げました。結果、一部の社員は退職しましたが、生産性が上が

り、収益性が向上し、さらにお客様に喜んでいただく体制ができました。

■「現状を否定し、日々進化・成長し続けないと、維持できない」

生命保険クロスセル強化で生産性向上！成功事例インタビュー

▶今後、どのような保険代理店が生き残っていくと思われますか？

■「集客・営業・採用・育成の仕組みを作ること！」

▶最後に成功ポイントのまとめをいただけると嬉しいです！
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やはり、最も重要なのは、新規見込み客集客です。
Web・セミナー・イベント・提携・紹介を駆使して、
新規見込み客をコンスタントに作ることが可能です。

ポイント① 集客の仕組み化

＜大公開＞保険代理店のスピード成長

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、保険代理店のスピード成長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、
会社として仕組み化した営業に変えることで
生保契約率向上・客単化向上を実現することが
できます。

ポイント② 営業ツールとトークマニュアル

募集人のスピード育成を可能にするために、
営業育成プログラムの構築は必須です。
新卒でも、入社1年でAC100万円を
達成する方も出現しています。

ポイント③ 営業育成プログラム

客層別ツール＆マニュアル

ライフプラン型営業の実施

さらに詳しい話はセミナーで！申込は別紙！

営業管理シート

オリジナルアプリ
※奥保険事務所オリジナル

株式会社船井総合研究所

シニアコンサルタント

岩邊 久幸






