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ソフトボール大会があれば傷害保険を付けるといったように一つの自治体で１０件以上付

保する機会があった。特に自治会の賠償責任保険の場合、一般紙が取り上げてくれ他の町

村からも引き合いがあった。これにより種目バランスがとれるようになり、とりあえず安

定した経営体制を整えることができた。しかし、企業も増車を控え、土木会社が廃業する

ケースがでてきた。一方で、法人化や事務所の設置という課題もあり、前途多難であるこ

とに間違いはない。 

《損保収保１億１,０００万円、平成１０.７》 

 

 
 

【事例２７】保険の単価アップへ 

○ 市の外郭団体にアプローチ 
（福岡県） 

 
 ４５歳を超えて研修生となった。それまでは運送業者の協同組合で事務局長を務めてい

た。研修期間の２年間の収保は４,５００万円、しかし積立全盛時代だったため積立保険の

割合が高く現在でも６割を占める。顧客は協同組合時代の取引先の紹介で広がっていった

ものが多く中小企業とその従業員が主である。ちょっと変わったものとしては、市の外郭

団体が開いているスポーツ教室やレクレーションなどの行事に参加する人たちに付ける傷

害保険、あるいは市民プールの施設賠償責任保険もいただいている。これが新種保険の割

合を高めている。フリート契約は４件あり、このうち３件は運送業関係である。 

 現在取り組んでいるのは自動車保険の単価アップと生命保険の取り組みである。２年前

から息子が一緒にやるようになり、若い世代との付き合いも出来てきて生命保険が徐々に

契約できるようになってきた。法人関係でも総合福祉団体的保険を２件成約しており、生

保の取り組みを強化したいと思っている。 

《損保収保１億０,８５０万円、平成１０.８》 

                                  経営確立編 中堅・大型化時代の顧客開拓 



 

 

 
※【事例末尾の収保・年月は取材時期を表記】 

【事例１】父親の顧客核に事業承継 

○ 朝７時から夜10時まで働いた10数年間 
（大阪府） 

 
 昭和５２年に１年間の研修生を終えて父親の事業を継いだ。２代目というと、安定した

基盤を受け継いだと考えられがちだが、決してそうではなく、父親が定年後に始めた事業

だけに「老後の第二の仕事」という色彩が強かった。手数料は３００万円から４００万円

程度で、２世帯が生活するには苦しかった。自動車保険はもちろん、新種の賠償責任保険

なども手掛けた。電話帳でマンション経営者をピックアップし、それに応じた企画書をダ

イレクトメールで送付した。また、業者名簿で建設業者にアプローチしたこともある。効

果の上がらないケースがほとんどだったが、事業にタッチして１０数年、朝７時に事務所

を出て、帰ってくるのは夜の９～１０時という長い活動期間がお客様を増やしてくれ、月

平均６０件の集金ができた。月１５件の事故相談に追われることもあったが、非常にやり

がいを覚えた。そんなとき、追突事故に遭い、持病であったヘルニアが悪化して入院を余

儀なくされた。この事故を機会に、運転者のモラルを考えるようになり、無理をしてまで

お客様を増やすことを控えるようにした。動くことを売りにして増やしてきたお客様だけ

に入院・療養の３か月間で収保も減少したが、復帰後１年間でもとの収保１億円まで回復

することができた。 

《損保収保１億円 平成９.５》 

 
【事例２】叔父の代理店を承継 

○ ＦＰ資格取得し保険販売に幅 
（兵庫県） 

 
 昭和６０年７月に研修生になり、２年後に叔父が経営していた代理店を受け継いだ。こ

の代理店は、エレベーターの階表示やパソコンの枠などを製造するメーカーの別働体で、

受け継いだときには、親会社や下請会社の契約が中心であった。その後は自らの力で開拓

しなければならず、住宅金融公庫の満期物件を目当てに活動したり、そこに家財や自動車

保険を案内したり、あるいは既存のお客様から紹介をもらいながら契約の拡大を図る活動 

事業承継代理店の顧客開拓 


