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本社：千葉県千葉市

ほけんプラザエイプス株式会社
代表取締役 田切 裕二 氏

1959年生まれ、千葉県市川市在住。大正大学卒業後、千葉市役所入
庁。1982年に住友海上火災保険株式会社icとして入社（現三井住友
海上火災険）し、1984年に保険代理店設立。創業以来、地元千葉県
で40年以上保険代理業を営む。現在千葉県内に6拠点を展開し年商
は6億円超、従業員数は60名以上。損保代理店のＭ＆Ａだけでなく、
生保クロスセル・来店型ショップ事業で飛躍的に業績を向上。現在は
シニアマーケットで独自ブランドを創設し、既存顧客の終活支援を行
なっている。

千葉の損保代理店が１０年で年商４倍強の6億円超
クロスセル＆シニアビジネスで生保手数料3億円超！！

千葉県千葉市に本社を置き、千葉県内に6拠点で展開しているほけんプラザエイプス株式会社。

2023年で創業41年を迎える同社は、2022年度年商6.4億円、生命保険手数料3億円超と大きく

業績を伸ばしている。10年前の2013年には年商1.5億円の代理店であった当社が、どのようにし

て年商6.4億円まで業績を上げることができたのか？ポイントは3点である。

①生保クロスセルと来店型ショップ出店

②代理店M&Aと支店マネジメント

③シニアライフサポート事業の立ち上げ

代理店社員の高齢化、顧客の高齢化が進む保険業界。自動車保険の縮小が不安視されるなか、どの

ようにして業績を伸ばしていくのか。社員60名を超えるほけんプラザエイプス株式会社 代表取締役

田切裕二 氏は今、どのような経営戦略を描いているのか。これまでの業績向上ストーリーと共に、こ

れからの保険業界を生き抜く術を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

組むも成果が思うようにあげられないなかで、どのようにして飛躍的な業績向上を達成しているの

か、参考にしていただければと思います。

クロスセル＆シニアビジネスで

生保手数料３億円超！成功事例インタビュー
成功企業
レポート

ほけんプラザエイプス株式会社 代表取締役

田切 裕二 氏 にお話しを伺いました！

ゲスト
講師

田切 裕二 氏のインタビューは、次のページ



1982年に住友海上の研修生となり、1984年に保険代理店を設立しました。地道な

営業活動で保有を積み重ねていき、2001年には損保手数料5,500万円、生保手数

料で2,000万円の年商7,500万円の規模になっていました。そこから1社代理店の

統合があり、2005年に年商1.5億円を超えました。当時は生保比率が30%以下で、

クロスセルがなかなか進んでいない損保代理店でしたね。目標も手数料ではなく、損

保の収入保険料ベースで立てていた時代です。転機としては、親友の生保代理店の社

長と話をしていた際に、コミッション目標にした方がいいとアドバイスをもらい、それ

まで収保10億円を目標にしていたところを、手数料3億円の目標を立てることにし

ました。そうなると生保の方が業績が上げやすいなと思い、その頃から生保の業績向

上に力を入れ始めました。

■１982年創業、２００５年に年商1.5億円時代に手数料３億円を目標設定

クロスセル＆シニアビジネスで生保手数料3億円超！成功事例インタビュー

Q1 ▶まずは年商1.5億円規模時代のお話をお聞かせください！

まずは当時のアリコの支社長に頭を下げて、生命保険で年商3億円に持っていってほ

しい、と話をしました。経営方針としても完全に生保に旗を振った時代です。おかげで

そこから約10年間損保の手数料は毎年微減で推移していました。その代わり生命保

険の手数料は2005年4,800万円か

ら約10年で2016年には1.8億円まで

拡大し、そこで年商3億円を突破しまし

た。取り組みとしては、既契約者のクロ

スセルに加えて、2009年から来店型

ショップの出店を始めました。2016年

には5店舗まで拡大し、生保業績向上の

火付け役になりました。

■クロスセル＆来店型ショップで生保手数料1.8億円＆年商3億円達成

Q2 ▶生保の業績はどのように向上されていったのでしょうか？
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■船井総合研究所と出会い、組織的なクロスセルへの挑戦とM＆A戦略へ

Q３ ▶そこから年商6.4億円までは、どのようにして業績を向上されたのでしょうか？

2016年に保険会社の研修で船井総合研究所と出会い、組織化のサポートをもらうよ

うになりました。組織的に生保クロスセルを行うための整備を行う一方で、損保でも

保険会社の手数料率を上げるために、収保10億円の規模が求められました。当時が6

億円ほどだったので、それを実現するには代理店合併しかないということで、保険会

社に相談しながら、千葉県内の自身の目の届くところで、候補先を探すようになりま

した。私は代理店合併のため

の声かけや交渉に集中し、結

果的には3年で6代理店の統

合を行いました。収保も目標

の10億円を大幅に超え、売上

は2016年損保手数料1.2億

円から、2019年には損保手

数料3億円まで拡大しました。

クロスセル＆シニアビジネスで生保手数料3億円超！成功事例インタビュー

■支店マネジメントのために、保険会社社員の採用＆出向受入を実施

Q４ ▶６代理店の統合で、支店はどのようにマネジメントしていったのでしょうか？

2023年現在、1代理店も分裂などはしていません。支店マネジメントとしては、直資

代理店の社長をしていて、マネジメント力に長けた安藤（現副社長）をヘッドハンティ

ングしたことと、各支店を週に1度回らせて状況を確認する専門の人材をリクルー

ティングしたことです。後者は保険会社を退職する高齢の社員で、弊社の顧問という

ポジションで、本社の戦略や仕組みを各支店に落とし込み、定期的に管理する役割を

担ってもらいました。特に管理面やコンプライアンス面はしっかり確認してもらってい

ますね。また、保険会社の出向社員を受け入れて、各支店に派遣するということもやっ

ています。支店をしっかりマネジメントしていくために、本社や保険会社の方針を理解

した社員を1名以上配置するような形ですね。
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いいえ、2020年のコロナ禍以降、来店型ショップの集客が低迷し、生保業績が苦戦し

ました。また、統合先代理店も含めて当社では約18,000名の顧客がいますが、その

うち約10,000名がシニア層で、我々代理店営業の高齢化に伴い、顧客の高齢化も深

刻で、損保の減収も課題でした。そのような理由もあり来店型ショップだけでなく、既

存顧客の生保クロスセル展開も伸び悩んでいました。そこで、店舗の集客に頼らず、な

おかつ当社のシニアのお客様にもどうにかお役に立てることはないかということで考

え、コロナ禍に入って始めた事業が、シニアライフサポート事業です。

■コロナ禍で来店型ショップ集客が低迷…シニアビジネスの立ち上げ！

Q５ ▶そこからも順調に業績を伸ばされたのでしょうか？

■シニアの既契約者様の“生きる”を本気で考える！シニアビジネスを開始

Q６ ▶シニアライフサポート事業はどのようなビジネスモデルなのでしょうか？

当社の経営理念は、「お客さまの“生きる”を本気で考える」です。まさしくこの理念の

通り、シニアのお客さまの“生きる”を本気で考える事業がシニアライフサポート事業

です。事業コンセプトは、人生100年時代を生き抜くため、質の高いシニアサポートを

ワンストップで提供し地域福祉に貢献することです。「シニアテラス」という独自サービ

ス名を立ち上げて展開しています。具体的には、当社の社員がシニアライフカウンセ

ラーとなり、シニア層の各種ご相談（相続問題、高齢者住宅/施設、身元保証人、家事代

行、介護、死後事務、認知症ケア、空き家管理など）に乗り、さまざまな事業者・士業事

務所と連携して、ワンストップで問題解決していくというサービスです。ポイントは当

社の社員が全体のコーディネーターとして、シニアのお客様に寄り添い、各種提携事

業者を紹介していくスタンスをとっているところです。提携事業者からの紹介手数料

と、各種相続対策の生命保険加入が収益となります。

クロスセル＆シニアビジネスで生保手数料3億円超！成功事例インタビュー
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クロスセル＆シニアビジネスで生保手数料3億円超！成功事例インタビュー

入社1年目の社員が、シニアライフサポート事業を通して、3カ月の間に生命保険手数

料2,000万円の成果を上げました。案件は、相続税対策・相続資金対策・遺留分対策

など多岐に渡りましたが、提携先の税理士とも連携し、短期間で大きな成果につなが

りました。各種提携事業者からの紹介手数料も重なり、まだ事業を立ち上げて1年半

ほどですが、多くの既存顧客のシニア層に喜んでいただいています。シニアライフサ

ポートを既存顧客に行うことにより、「横」のつながりとして顧客から顧客の紹介も増

加しましたが、「縦」のつながりとして顧客のお子様へのつながりが非常にスムーズに

進むようになりました。相続のサポートを通して、顧客の次世代と接点を持ち、若年層

の紹介が出ることもやってみてわかった素晴らしいポイントかなと思います。また、各

士業の先生方からも、生命保険を活用した各種対策については、専門領域外であるこ

ともあり、大変喜ばれています。

■入社1年目社員が３カ月で生命保険手数料2,000万円達成！

Q７ ▶シニアライフサポート事業の業績はいかがでしょうか？

シニアのさまざまなお悩みを..
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さまざまな事業者を紹介



クロスセル＆シニアビジネスで生保手数料3億円超！成功事例インタビュー

シニアライフサポート事業は、「今までお世話になってきたお客様に対しての恩返し」

だと思っています。また、高齢化社会における社会貢献でもあります。そしてこの取り

組みこそが地域の損保代理店という業態の強みを生かした、時流の経営戦略である

とも考えています。新しい損保代理店モデルへの挑戦とも言えるかもしれません。シ

ニアライフサポート事業は、社会貢献を通して、損保代理店のLTVを引き上げること

ができ、顧客の次世代との接点も増やすことが可能で、かつ各士業事務所とのアライ

アンスも組みやすくなります。社会性を追求しながら代理店の収益性を向上させるこ

とができるのです。今後も、高齢者とその親族の悩みをワンストップで解決すること

で、最期まで顧客の安心と安全に寄り添うことに専念し、経営理念の「お客さまの“生

きる”を本気で考える」を実行し続けていきたいと思います。本日は誠にありがとうご

ざいました。

■シニアライフサポート事業で、新しい損保代理店モデルへの挑戦！

Q８ ▶素晴らしいですね！最後に今後の展望についてもお聞かせください！

シニアクロスセル相続対策ビジネス新規立ち上げレポート



シニアクロスセル専任者の配置は
必須！
相続領域の経験がなくてもOK
既存社員専任化か採用を実施！

大公開!!損保代理店シニアクロスセル

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!!

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

シニアクロスセル専用の
営業ツールを作成！

案内パンフレットから提携先開拓
ツール、顧客向け案内ツール etc

さらに詳しい話はセミナーで！詳細は別紙！

ポイント❶ シニアサポート専任者の配置

ポイント❷ シニアサポートマニュアル

ポイント❸ シニア向け営業ツール

専任者が実行するシニアサポート
内容を完全マニュアル化！
提携先開拓から集客方法、
相続対策提案のやり方まで網羅！

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






