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【事例１６】チラシを工夫し販売 

○ メモ帳ポケットに飛び込み 
（広島県） 

 
 大型車ディーラーに４年、食品会社に３年勤めたが、事業の志が捨てきれずに昭和６２

年（２６歳）に研修生になった。最初の説明で収保が３,０００万円あれば食べていけると

聞き、単純に一時払１００万円を３０本契約すればいいのかと考えた。ところが実際に活

動を始めて詳しい手数料を聞いてびっくり、予想とまったく違っていた。 

 前職での知り合いや学生時代の友人に連絡をとって出かける。移動時間の合間を利用し

て飛び込みを行う。その際、鞄もパンフレットも持たず、メモ帳だけをポケットに入れて

訪問するのが私の流儀である。鞄を持っていくと、お客様は何か売り込みに来たなと構え

るので壁ができてしまう。そこで、手ぶらで訪問すると警戒心が薄らぎ、会話がスムーズ

に進む。会話の中で保険のニーズを聞きだし、そのとき初めてメモ帳を取り出すようにし

た。 

 新商品が発売されるとお客様の目線で考え、パンフレットをより明確に分かりやすくす

るため月々の口座振替保険料、補償内容、保険金額、また職業によって保険料が異なると

いったことをカラーペンで大きく記入したチラシを作成し販売に使った。 

 また、契約をいただいたときの礼状は、手元に写しが残るように複写はがきを使った。

後々内容の確認ができ次回の礼状も出しやすく、自分の足跡にもなるからだ。昨年１２月

から販売を始めた生命保険では、見せていただいた証券に基づいてその日の内に証券分析

を行い設計書を作成する。ニーズに適うよう貯蓄性の高い終身保険に定期保険か収入保障

保険を乗せて販売している。 

《損保収保７,６００万円、生保挙績ベース８００万円 平成９.１０》 
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〔契約の特徴〕 

企業中心 
〔開拓の方法〕 
 
○ 企業をとりまくリスクをどのように取り除くか 
 
 企業の場合、保険販売だけではこちらを全然向いてくれない。その企業をとりまくリス

クをどのように取り除くか、また、クライアントの事業の永続的発展にいかに貢献できる

か、そのように代理店自身が変わっていかなければならない。現在、その技術やノウハウ

がやっと私たちの中にでき、社員にも浸透し対企業と接触しながら、結果として保険にリ

スクヘッジさせる営業体制を構築することができるようになった。 
 
○ 社内を専門的な３つのセクションに 
 
 企業と永続的な取引を行うためには、まず代理店の社内体制が構築されていなければな

らない。そこで当社では２つの大きな体制を構築した。一つは社内の体制をより専門的セ

クションに分業する。具体的には次の３つのサポート体制を敷いた。 
①総合的にリスクマネジメントを行いプランニングするサポートセクション 
②事故処理にとどまらず事故分析、防災アドバイスを専門的に実践し事故が起きない 
 会社作りを支援するクレームサポートセクション 
③事務能力を高めてその地域の核となれるような高度な総合事務代行センターができ 
 るセクション 
 これが代理店内の三本柱で三位一体の運営を行っている。 
 
○ ４社のお客様をプール化 
 
 もう一つは、クライアントである企業のリスク分析から管理まで総合的に行う会社を設

立した。この会社の構成メンバーは、当社と税理士事務所のコンサルタント部門でスタッ

フが２０数名の会社、ＩＴ関連会社、弁理士特許事務所の別会社の４社が核となるメンバ

ーで、当社はこの会社の一員として総合的に顧客管理を図っていく。そして、私たちのお

客様とそれぞれのメンバーが持っているお客様をクライアントプールとしてプール化して

共有化する。 

 

○ 外郭に士業をネットワーク化 
 
 上記の会社の外郭に士業のネットワークを作った。弁護士、中小企業診断士、社会保険

労務士といった１４種類程度の国家資格を持った士業が集まったネットワークである。こ 

様々な業態が集まりクライアントプール 
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