


本社：滋賀県草津市

株式会社インシュアランスブレーン
代表取締役 菅生 正 氏

京都府生まれ。平成6年当時の富士火災海上の代理
店研修生として保険業界に飛び込む。平成13年保
険代理店として独立、開業。開業時は営業2名・事務
1名だった組織を8拠点・社員数53名の組織に成長
させる。昨年は開業20周年を迎え、過去5年増収増
益を図る。規模の拡大と共に組織化を成功させる代
理店経営を行う注目経営者。

全国8拠点・社員数53名の組織を展開！

課題であった生命保険約をクロスセルに取り組み

月契約ANP約20倍へ !

成功企業
レポート

株式会社インシュアランスブレーン
菅生 正氏

にお話しを伺いました！

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート

月契約ANP約20倍
損保代理店組織化！成功事例インタビュー

滋賀県草津市に本社を置き、全国合わせて8拠点で展開している株式会社インシュアランスブレーン。

従業員53名、売上約4億6,000万円（昨年度実績）の組織を構築している。代理店経営者が日々頭を

抱えている規模拡大に伴う組織化、また生保の増収をどのように行っているのか？ポイントは3点!！

①生保専任部隊の配置

②営業責任者の育成と営業案件管理

③誰が何をどのように仕事をしていくのか明確化された分業体制の構築

保険業界全体で今後の生き残り戦略が課題と言われるなか、全国に8拠点を展開し、社員数53名の組

織を構える、菅生社長。さらに生命保険の売上を激増させることにも成功している。この規模の組織を

どのように作り上げたのか、また生命保険の売上をどのように激増させたのか。「株式会社イシュアラン

スブレーン 代表取締役 菅生正 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

ストーリーをお話しいただきました。参考にしていただければと思います。

注目
社長



■代理店研修生から株式会社設立へ

Q1 ▶まずは、保険業界に足を踏み入れてからの略歴についてお聞かせください！

Q2 ▶これだけの規模の代理店を展開されるにあたって、どのように意思決定を行っていますか？

私は平成6年9月から保険の仕事をしており、現AIG損保の前身である、富士火災海上という

会社の研修生として保険の仕事に携わり、その後平成13年に代理店として独立しました。独立

当初は3名のメンバー事務1人・営業2人で始めましたが、昨年法人化して20周年という周年

記念をさせていただきまして、現在第21期に取り組ませていただいております。設立は2001

年7月1日でございます。現在は本社を滋賀県に置き、京都中央、京都北、亀岡、東京、神戸、佐

世保、滋賀水口の8拠点を営んでおります。社員数は53名、パートさんや三者間の方もおられ

ます。取扱保険会社は損保10社、生命保険14社、少額短期が1社です。

弊社では、大谷翔平さんが高校生の時に作成していた、マンダラチャートを昨年から作成しています。

真ん中にくるのが当社の目指すべき姿である「誰からも尊敬され愛される代理店」です。

「誰からも尊敬され愛される代理店」になるためには、営業力強化・企業文化の醸成・体制整備・ガバナ

ンス強化・保険会社と共存共栄・ブレーンDX・働き方改革・業務品質向上、このような8つの項目があり、

それをより細分化したのが周りの8つの項目です。これをやってみて、非常にわかりやすく自分に落と

し込むことができました。皆様そうだと思いますが、特に社長の皆様は色んなことを考えると思います。

色んなことを考えて、頭が混乱状態に陥る時があるんです。あれもしたい、これもしたいと。そんな時に

頭の中を整理してくれるのがこのマンダラチャートです。

■話題の「マンダラチャート」を作成

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化 成功事例インタビュー

【第20期 経営戦略マンダラチャート】

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート



Q3 ▶実際にどのような組織を構築されているのでしょうか？

当社の組織図は第1・第2・第3という形で営業部が分かれております。営業第1部は地域密着

の訪問営業で従来ながらの営業部です。営業第2部はどちらかというとM＆Aの営業部です。

営業第3部は職域の営業です。訪問ではなく、社内で電話で営業を行います。CSシステム部

は、事務とシステム関連のことを行う部署です。業務部は手数料計算や給与計算など、総務の

部署ですね。最後にレンタカー事業部があります。これは今年から創設した部署で、とある会

に参加して、レンタカー事業で収益をあげている代理店があったので、そこを参考にしました。

まだ1台ですが、ぼちぼちやっていこうかな

と思っております。全体的に私の会社は

よその代理店が上手くいっている事例を

参考にしています。他代理店の参考を基に

自社に落とし込み、自社にとって最適な形に

変化させて展開するということをやらせて

もらっています。

■担当業務ごとに部署分けし管理された組織図

【組織図】

Q4 ▶生命保険売り上げはどのように伸ばされたのでしょうか？

実はこれは船井総合研究所のコンサルティングが入ったおかげなんです。当社では生命保険

の手数料比率が低いという課題があり何とかしなければいけないとは言いながらも、法人契

約をたくさんとれるような人材もいません。ということは既存の損保契約に対してどれだけ

生命保険をクロスセルで売れるかということになります。まずは生命保険の専任者を配置し、

昨年の10月からじわじわと好調になりましたので、さらに専任者を1名追加し生命保険は2名

体制にしました。損保の営業は生命保険を売るなという形に変え、中途半端に売るのではなく、

全部専任者にトスアップしなさいという体制を取りました。生命保険担当の2名はそのトス

アップを受けてライフプラニングを一生懸命行いましょうという形です。

■生保専任者の配置・体制整備

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化 成功事例インタビュー

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート



Q5 ▶生命保険の契約単価を激増させた秘訣はありますか？

数字を見ると明らかですが、ライフプラニングをしている世帯としていない世帯では、単価が

全然違います。全てのお客様に対してライフプラニングを実施することはなかなか難しいです

が、この取組みで世帯AC（初年度手数料）単価が229,618円になりました。契約率も

72.38％と好調に推移しました。実際にどんなことをやっているのかというと、まずは自社

と保険の説明です。コンセプトブックを作り、それを使って説明を行います。損保営業が更改

を行う時に少しでも生命保険の話をしてもらうには、何かツールが必要です。実際、何も無い

ところではなかなか喋ることができません。当社には、スーパー営業はいません。うちに入っ

てきている社員は損保の研修生をドロップアウトしている方がほとんどです。どこかでバリバ

リやっている営業が入ってきている訳ではありません。ですから、あれもこれもできる人はい

ないのです。だからもっとやることを絞ってあげるということが重要だと思います。コンセプ

トブックも、「これを持って喋れば何とか喋れるでしょ」というものです。全て空で喋るというこ

とは当社営業はできませんから、できることをコツコツとやりましょうとこれだけの話です。こ

のコンセプトブックを持って、損保営業が生命保険の専任者にトスアップをしているという状

態です。先程も言いましたが、ライフプランをする・しないで単価・契約率が全然変わってきま

す、これは生命保険部隊の話です。損害保険部隊はトスアップだけしたらいいよ、後は考えな

くていいよという状態です。生命保険部隊は損保営業からトスアップされたお客様に対して

今度はライフプランをしっかりとやりましょうというのがミッションになります。それぞれミッ

ションが変わってくるわけですね。生命保険部隊のミッションはライフプランの作成です。実際

ライフプランを作成することによって、今まで単品の契約だけしか取れなかったお客様が何か

プラスで資産形成の商品が入ってきたりして、単価が上がってきているという状況です。これ

を損保営業が生命保険を売ってしまうと、がん保険に入りたいというお客様からはがん保険

しか取れず、広がらないです。だから資産形成系の商品で単価がぐぐっと上がってきたという

状況です。

■損保営業と生保専任者の役割を明確化

【コンセプトブック】

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化 成功事例インタビュー

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート



Q6 ▶損保部隊と生保部隊の管理はどのように行っていますか？

トスアップしたお客様に関しては、すべてポリシーごとに管理されています。そして週に1回

「この契約はどうなってるんだ、いつアポイントを取るの？」という会議をしています。全体で

は月1回です。このように案件管理を行っています。これをやることで、「ここに、行かなければ

いけないよね、電話しなければいけないよね」ということに気づくようになります。こうするこ

とで抜け漏れなく損保と生保が連動して管理することができます。1人で管理をさせるよりも、

全てを見える化してみんなで管理していくことが重要です。支店ごとに表を使って全てみん

なで管理します。損保のマネージャーはとりあえずトスアップを何件上げるかということのみ

です。徹底的にトスアップ件数を上げるために営業を管理していきます。生保の話をしている

かどうか、コンセプトブックを持って行っているかどうか、これをマネージャーが管理してい

きます。生命保険部隊は契約についての管理になります。私は何もこれに関与しておりません

が、マネージャ－が管理をすることでマネージャーの育成にも繋がっています。

■案件管理と会議の徹底

【ポリシー管理表】 【支店ごとの集計管理表】

Q7 組織化を行うためのポイントをお聞かせください！

例えば営業第3部は飲食店のマイカー管理をやっていますが、先方へはほとんど行かず、

全部電話募集で行っているという状況です。逆に営業第1部は訪問型営業です。オフィスの役

割についても同様ですが、はっきりと分業制を敷いていくのがトレンドなのかなと思います。

我々の時代はなんでもできるのがすごかったのですが、これからはなんでもできるのではな

くて、一つの分野については確実にプロフェッショナルになるという方が、成長が速いと思っ

ています。

■業務を明確に分けた分業体制の構築

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化 成功事例インタビュー

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート



■明確なビジョンを持ち、業界の未来を変える代理店へ！

Q8 ▶菅生社長の今後の展望についてお聞かせください！

2034年の目標は、下記のとおりです！

収保100億・売上が29億・売上総利益が10億、

社員数43名（固定給メンバー）、一人当たり生産性が2,325万！

しかし、数字よりも「誰からも尊敬されて愛される代理店」を目指すというのが当社の目的です。

特に今の若い世代が保険代理店を将来の仕事として目指しています！というのを見かけたこと

がありますでしょうかでしょうか？

なかなか卒業アルバムで「将来保険代理店をやりたい！」、「保険の営業になりたい！」というの

は見たことがありません。

ですが、これから我々が変わることによって、ひょっとしたらどこかの子供たちが「将来保険代理

店をやりたい！」、「保険の営業になりたい！」とそんな人が増えてきたら我々のやりがいもあり

ますし、これからの業界も明るいのではないかなと思います。

我々がそのモデルとなれるよう取組んでいきたいなと思います。

少しでも、当社の取組みが、保険業界、保険代理店の皆様のお役に立てれば幸いです。

最後までお読みいただき誠にありがとうございました。

【経営計画より抜粋】

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化 成功事例インタビュー

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート



レポートをお読みいただいた皆様へ

損保代理店向け
代理店の組織化セミナー
2024年

4月22日（月） 4月23日（火） ４月2４日（水）

ここまでお読みいただき、ありがとうございました。

このレポートで紹介した取り組みは、あなた様のような意欲のある経営者であればすぐ

に実践できるものばかりです。

しかし、取り組みの手順やポイントを間違うと、どんなに素晴らしいチャンスに満ちたビジネスでも

成功には至りません。

最短で成果を出すためには、力を掛けるべきポイントに専念してスピード感を持って取り

組むことです。そうすれば、超人材難時代に左右されない生き残れる代理店になることが

できます。また、保険代理店業界全体が盛り上がり、保険募集人の地位向上、につながるの

です。

今回のセミナーでは、株式会社インシュアランスブレーン 代表取締役 菅生正氏をお招

きし、保険代理店の組織化・生保比率のアップとその取り組みをご講演いただきます。

このセミナーは講義を聞いて勉強していただくためのものではなく、翌日から実践し即

時生産性向上をしていただくことが一番の目的です。そのため、公開するノウハウは、他で

は得られない最新かつ超実践的な取り組みばかりです。

1日で「保険代理店の組織化」の全てがわかるようにプログラムを構成しておりますので、

一見の価値があることは間違いありません。このセミナーでお伝えする内容の一部をご紹

介しますと・・・

オンライン
開催

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート



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。

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

株式会社船井総合研究所
士業支援部

シニアコンサルタント

岩邊 久幸

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！



過去にセミナーへ参加いただいたお客様から

生保担当者の専任について話す。

更改時必ず生保の話をする。

個人生保の拡販と営業社員の有効訪問数の確保と把握

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート

専任者と商品の準備について検討する

今後の事業転換の必要性、現状やっと資産形成のコンサルを始めたかな？

単独事業化→一点突破

株式会社イーズコーポレーション 三根生様

ロジックやロープレがあれば必ずうまくいくと感じました。

一つの単独事業としてとらえるという考え方は全くありませんでした。

株式会社T社 T様



満足いただいたお声を頂戴しております！

生保専任者の採用。今期1名、来期2名

生保専任担当の決定、組織に取入れ即実行したいと思いました。

生保事業を単独として考えなくてはならない、まさにそのとおりですね。反省！

保険業界全般の知識を得られたので、

コンサルでしっかり一つ一つ実践していきたいと思います。

月契約ANP約20倍！損保代理店組織化レポート






