


たった2年で生保手数料3.3倍6,600万円・年商2億円超！成功事例レポート

本社：山形県米沢市

株式会社 ジャパントップエージェント
代表取締役 有坂 敦 氏

1975創業。山形県米沢市地域密着型保険代理店
の代表取締役。2021年度より他代理店との合併・
他代理店との提携を推進しつつ、生保クロスセルに
力を入れ、生保手数料3年で3倍の6,000万円超
＆年商2億円達成。地域密着型経営を推進し、名実
共に米沢市地域一番店を達成している。

山形の損保代理店がたった2年で年商1.8倍の2億円達成
生保手数料3.3倍6,600万円達成！！

山形県米沢市に本社を置き、地域密着型保険代理店として展開している株式会社

ジャパントップエージェント。2022年で創業47年を迎える当社は、2022年度生

命保険手数料売上一昨年対比3.3倍の6,600万円、年商一昨年対比1.8倍の2億

円＆生産性1,450万円超と大きく成果を伸ばした。ベテラン損保社員が多い中で、

どのようにして年商を伸ばしたのか？ポイントは４点でした。

❶代理店統合 ❷組織体制見直し ❸会議体の整備 ❹営業ツール・管理帳票の整備

今回は特に成長率が高い、生命保険の業績向上のポイント、取り組む理由、そして失

敗経験から得られた成功のルール・ポイントについてお話しいただきました。多くの

損保代理店が生保業績向上に取り組んでいても成果が思うようにあげられない中

で、どのようにして2年間の飛躍的な業績向上を達成したのか、参考にしていただ

ければと思います。

生保クロスセルたった２年で年商２億円
生保手数料３.３倍６,６００万円達成！

成功企業
レポート

株式会社 ジャパントップエージェント 有坂 氏
にお話を伺いました！

ゲスト
講師

有坂 敦 氏のインタビューは、次のページ



2020年の当社は生保比率18％で、組織的な営業ができている状態ではなく、多く

の損保代理店と同様、一部の営業が売上の大半を作る状態でした。2021年米沢市

の代理店との合併を機に、既存社員と吸収先の社員とを円滑にマネジメントしていく

ためには、各種体制整備と組織化が急務に

なり、どのようにして社員の満足度を上げ

続けていくか、会社を守っていくかを考え

ていました。保険代理店業として会社を守

っていくためには、ある程度の規模は必要

で、そこから社員がより働きやすい環境を

整えていくためには会社の「生産性」を上げ

ていく必要があります。それが一人ひとりの

給料の向上にも繋がりますし、福利厚生の

充実にも繋がります。よって合併を機に、ど

のようにして会社の生産性を上げていくか

に主眼を置いて経営をすることにしました。

■「合併を機に従業員満足度＝生産性向上×組織化を意識」
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Q1 ▶まずは生命保険に力を入れ始めた理由をお聞かせください！

自社の強みを分析していく中で、

❶損保既契約者様に対して生保を

まだまだ伸ばす余地がある！

❷合併先社員で

生保が得意な社員がいる！

ということをあらためて認識し、生命保

険を伸ばすことで生産性を向上させる

ことにしました。



まずは船井総合研究所のセミナーに参加し

て、改めて組織化・生命保険強化の重要性を

理解しました。そこでセミナー内容をもとに

最初に取り組んだのが、組織体制の改革で

す。もともとは営業1課・営業2課という組織

で、既存ベテラン社員の課長が2名と、その

下に数名ずつ吸収先社員も含めて配置する

形をとっていました。課ごとに生保の予算が

ついており、全員が損保を行いながら生保

も行うという体制をとっていました。四半期

ごとに社内的な生保キャンペーンを実施し、

■「組織体制を変更して生保専任チームを設置」
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Q２ ▶生命保険強化のためにまずは何に取り組まれましたか？

インセンティブを設けて実施するという形でしたが、属人的な体制であることは否め

ず、持続的成長には限界を感じていました。そこで全従業員と個別面談を行なって、

これから生命保険強化に組織的に取り組む点と、専任者を配置する点、それについて

生保専任チーム2名が担当の損保のお客様を引き継いでいくために、満期更改リスト

整理のタイミングで引き継ぎ同行の手配を毎月行い、徐々に引き継いでいきました。

どう思うかと自分は新しい組織でどのポジ

ションにいたいかを聞きました。そこで生

保の知識や営業レベルについて、周りのス

タッフからも信頼が厚かったメンバーを1

名と「生保をやっていきたい！」と宣言し

てくれたメンバーを含めて2名で生保専任

チームを開始しました。



一定の成果は出ましたが、それでも思うほどの成果は出ませんでした。というのも生

保専任チームを設置した後、損保担当それぞれに生保専任への「トスアップ」を行う件

数について目標設定を行い、その行動管理を行なっていたのですが、声かけ数をトス

アップ数に置き換えただけなので、思ったほどの成果は出ませんでした。後で振り返

ると、損保担当の力の入れ具合で左右するような形だったのです。そこで船井総合研

究所の個別支援・アドバイスをいただくようになってから、生保専任の「同行数」を最

大化するという施策に切り替えました。損保担当がトスアップしてから生保専任が面

談を行うのではなく、更新のタイミングやお客様と着座してお話しできる機会に、生保

のメンバーを同席させるという形に変えていきました。それを始めたのが2022年度

からです。そこから飛躍的に生保の実績が上がっていきました。

■「生保選任の『同行数』に主眼を置いてから商談数UP！」
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Q３ ▶専任者配置で生保実績はすぐに向上したのでしょうか？

同行数目標の達成ポイントとしては、毎週経営層主催で損保担当全員から1世帯ずつ

1週間のうちに生保専任を同行させる先を決定するMTGを行なっていることです。

損保担当を2チームに分けて週に2回30分程度行なっています。満期更改リストや今

月会う予定のお客様を出して、全員から1世帯ず

つあげてもらい、その場でアポイントをとる電話

まで実施するようにしています。その際、同行さ

せる旨についてお客様に了承をいただくようにし

ています。損保担当の宿題にしてしまうとなかなか

実行しませんので、基本的にはその会議で同行先

の選定・アポイントの確定・カレンダーへの記入ま

でしてもらうのがポイントだと思います。

■「経営層が毎週の会議で同行先を決定する！」

Q４ ▶「同行数」目標を達成するポイントはありますか？



生保専任が初回同行時に案内する内容は決まっています。まずはコンセプトブックに

よる会社案内です。コンセプトブックは会社案内の強化版のようなものです。当社の

コンセプトブックは30ページ以上あります。ここであらためて生保専任からお客様に

対して、「ジャパントップエージェントがお客様にできること」について詳しくご説明す

るようにしています。損保のお客様は基本的に当社のことを自動車保険屋・火災保険

屋と思われているケースが多いので、あらためて生命保険の見直し提案ができる旨、

ライフプラン作成が行える旨などをお伝えしています。その次に

ライフプランの案内資料です。生保専任がライフプラン作成のニ

ーズ喚起を行い、ライフプラン作成の次アポイントをとります。

その際、損保担当はお客様が興味を示してくれるように相槌を

打ったり、うまく生保専任者のことをティーアップさせるのです。

■「コンセプトブックとライフプラン案内ツールを活用」
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Q５ ▶同行の際、生保担当はどのようにしてアプローチしますか？

生保会議を週に2回30分行なっています。ここには経営層・損保担当全員（2チーム

制）・生保専任チームが参加しています。先ほどの同行先の選定・アポイントの確定・カ

レンダーへの記入を行う同行先選定MTGの後、現在進行している案件について進捗

を確認するMTGを行なっています。損保担当は同行数を増やすことが目的で、生保

担当は同行数をこなしながら、成約することが目的です。しがたって、各生保担当が

同行した案件についてはすべて「生保案件管理シート」に記載して、同行日から次アポ

日、お客様のニーズや同行した損保担当の名前、提案している種目、見込みのANPな

どを管理するようにしています。次アポになったお客様が放置されていないか、検討

で置き去りになっていないかなど、生保の案件進捗も、生保会議にて確認し、アドバ

イス・サポートを行なっています。

■「毎週2回30分生保会議×案件管理シートの徹底入力！」

Q６ ▶営業管理はどのようにして行なっているのでしょうか？

コンセプトブック



今のところ、毎週の会議で生保専任チームの案件状況と忙しさを踏まえて同行先の数

は調整しながら進めているので、まだ枯渇するには至っていない状況です。しかし、専

任チームのさらなる採用や育成も今後始めていくので、案件数がより多く必要になっ

てきます。そこで現在進めているのが、弊社生保専任チームが実施している「ライフプ

ラン型営業」を他代理店に展開していくというものです。生保を提案できる社員のい

ない他代理店と提携して、その代理店の損保担当とも同行を進めて生保の制約につ

なげるというものです。現在は他代理店の損保担当も弊社の生保会議に参加しても

らい、同じように同行数の目標設定を行い、アポイント獲得も進めてもらっています。

■「生保専任チームで他代理店生保提携を実施！」
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Q７ ▶クロスセルを続けている案件が減ってこないでしょうか？

はい、ポイントは5つかと思います。1つ目は生保専任チームを設置すること。2つ目は

ライフプラン型営業を実施すること。3つ目はコンセプトブックとライフプラン案内

ツールを作成すること。4つ目は経営層も

参画しながら同行先を決めたり、生保推進

の会議体を高頻度で行なうこと。5つ目は生

保専任の案件管理を徹底して行い、契約率・

客単価を管理することですね。私もまだま

だこれからですが、さらに生保の業績を上

げて生産性を向上させることで社員の満足

度をどんどん高めていけるよう、精進してま

いりたいと思います。少しでも参考になれば

幸いです。誠にありがとうございました。

■「専任化・ライフプラン・営業ツール・会議体・案件管理！」

Q８ ▶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！



生保専任者の配置は必須！
得意な社員を専任化するか、
生保経験者採用を実施する！

大公開 ! !損保代理店クロスセル

ここまでお読みいただいた皆様へ

成功ポイントを徹底解説!!

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。

生保専任者の同行数を担保するた
めに、週2回30分の頻度で、同行
先選定・生保案件管理のための生
保会議を実施する！

株式会社船井総合研究所

インシュアランスチーム リーダー

植田 英嗣

さらに詳しい話はセミナーで！詳細は別紙！

ポイント❶ 生保専任者の配置

ポイント❷ ライフプラン型営業とツール

ポイント❸ 生保会議と案件管理

生保案件管理シート

コンセプトブック

生保専任者同席時に、
コンセプトブック×ライフプラン
誘導で、損保既契約者からの
次アポ率を高める！

ライフプラン案内ツール






